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PROTAGONISTAS

Si bien los modelos de PyMes familiares parecieran estar 
pensados para la ausencia de gerenciamientos profesio-
nales, hay momentos de la maduración de las mismas en 

los cuales se hace inevitable. Este momento llega por el desin-
terés de los sucesores o por el contrario, su gran interés en que 
perdure la empresa los obliga a profesionalizar los mandos me-
dios. Con esto quiero decir que creo que no hay términos medios 
para llevar adelante esta decisión, como dirían nuestros viejos 
es “cara o seca”

Usualmente las PyMES comienzan por áreas de administración, 
impuestos y finanzas, así fue nuestro caso, donde hace unos 15 
años solo había dos gerencias, y la operatividad o corazón co-
mercial de la empresa seguía con el protagonismo de sus so-
cios. A medida que fue creciendo la organización, el contexto 
en el cual se desenvuelve con alta competitividad, avance de la 
tecnología de información y transacciones on-line, entre otros, 
llevó a los propietarios a la necesidad de delegar funciones sin 
dejar de ejercer la función de control.

Fue fundamental y debe suceder en la mayoría de las empresas 
familiares, que para delegar funciones gerenciales, en primer lu-
gar aparezca la confianza en la persona y rescatar el valor de 
los RRHH. Auto Náutica Sur basó esa delegación en una cultu-
ra empresarial caracterizada por eso. Durante años los socios 
sembraron confianza en sus empleados. 

La dispersión geográfica de la compañía (sede central en Bahía 
Blanca, sucursales en Rosario, Mendoza y Mar del Plata, con un 
alcance comercial nacional), suma otro ingrediente. El solo he-
cho de no tener frecuencias de vuelos con Bs.As. genera una 
incomodidad para las relaciones comerciales, ya que todavía el 
“face to face” hace parte del éxito en los negocios en nuestra 
compañía. Ni hablar si queremos lograr visitas sistemáticas a 
nuestras sucursales. 

Hoy Auto Náutica Sur está en un verdadero proceso de transfor-
mación que tendrá que dar luz verde a nuevos escenarios co-
merciales que nada tendrán que ver con los vividos durante 50 
años. Su estructura de mercado se segmenta en base a carac-
terísticas que están cambiando a diario, y comienza otra etapa 
de apertura al mundo con la llegada de grupos internacionales 
del aftermarket. Hoy formamos parte de Nexus Automotive, líder 
mundial e innovador en este nuevo concepto de negocios, incul-
cando el “piense global y actúe local”. 

Los productos y servicios tienen como destino a más de 4500 
comercios minoristas distribuidos en alrededor de 600 localida-
des de 20 provincias de nuestro país. Los clientes son comer-
cios de repuestos en general; especialistas, casas de acceso-
rios; estaciones de servicio; concesionarios; y otros. 

El mercado en el que se desenvuelve la empresa es altamente 

AUTO NAUTICA SUR
50 AÑOS DE EXCELENCIA EMPRESARIA.
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competitivo, lo cual impone una permanente renovación e inno-
vación, que se logra llevar adelante de manera satisfactoria de-
bido a la conjunción de experiencia en el rubro y profesionalismo 
en la toma de decisiones. 

En los últimos años la empresa creció en estructura, empujada 
por las características de la distribución en nuestro país. Hoy se 
invierten esos paradigmas y nuestras estructuras, con los actua-
les costos, no puede competir ante nuevas modalidades comer-
ciales. La “rentabilidad” será quien maneje nuestros próximos 
pasos.

Hoy, las Pymes deben necesariamente mejorar los resultados, y 
comienzan a “aflorar” ciertos temas como:

-El valor de la experiencia. Empieza a pesar más la capacidad 
profesional o técnica sobre determinados temas.

-La decisión que tome el propietario. Suele ser difícil cuestionar 
las decisiones de los propietarios, cuando ellos durante años han 
desarrollado el negocio y lo han conducido con éxito. No obstan-
te, la profesionalización del management facilita que el proceso 
decisorio pase de la mano de los dueños a las manos de exper-
tos.

-Es difícil llegar a evaluaciones objetivas porque no existen 
mediciones previas, pronósticos o proyecciones con las cuales 
poder comparar o controlar la gestión. De ahí la importancia de 
maduración de las Pymes familiares.

-Esta ausencia de mediciones o pautas de gestión, hace que en 
la empresa Pyme y familiar, se diluya la responsabilidad de los 
actos y de la gestión. Profesionalizar sigue siendo la clave.

Hoy contamos con una Gerencia General, y diferentes geren-
cias departamentales como Administración y Finanzas, Abas-
tecimiento, Logística, Comercial, Sistemas, Control de Gestión y 
RRHH.

Es un orgullo llegar a los 50 años, pero también una responsabilidad. 

-Responsabilidad para quienes conducimos este momento por-
que debemos allanar el camino para quienes vendrán.

-Responsabilidad para seguir siendo referentes del aftermarket 
en nuestro país.

-Responsabilidad para representar a la ciudad. No son muchas 
las Pymes que con capitales locales trascienden nuestras fron-
teras.

-Y por sobre todo la responsabilidad social, de la que todos de-
bemos empezar a hacernos cargo.

Es un orgullo para quienes formamos Auto Náutica Sur poder 
transitar una nueva etapa, tanto desde lo humano como des-
de lo profesional. Hemos podido salir del modelo prototípico de 
empresa familiar, en donde usualmente los empresarios son re-
nuentes a delegar, sobrevaluando el valor de su propia experien-
cia y creyendo que las fórmulas del éxito pasado son garantía 
del éxito futuro. El conjunto de nuevos retos configura un nuevo 
escenario propicio para la innovación y el desarrollo de nuevas 
iniciativas. Estamos convencidos que el futuro no es solamente 
el que viene sino, el que nosotros hagamos que venga.

Feliz cumple AUTO NAUTICA SUR

Adrián Osvaldo
Rodríguez
GERENTE GENERAL 
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Según Decreto 665/2019 

COMUNICADO DE PRENSA

El Presidente de la Nación Argentina en acuerdo general de Ministros decreta en su artículo 1º: “Establécese una 
asignación no remunerativa para todos los trabajadores en relación de dependencia del Sector Privado, que as-
cenderá a la suma de PESOS CINCO MIL ($5000), la cual se abonará en el mes de octubre de 2019 o en los plazos, 

cuotas y condiciones que establezcan las partes signatarias de los Convenios Colectivos de Trabajo en ejercicio de 
su autonomía colectiva.
 
Ante esto y dada la difícil situación económica que atraviesan las pymes, la Corporacion de Comercio Industria y 
Servicios adhiere a la solicitud de la Confederación Argentina de la Mediana Empresa (CAME), en su propuesta de 
realizar el pago en 5 cuotas.

VISTO el Expediente N° EX-2019-
86742054- -APN-DGD#MPYT, las 
Leyes Nros. 14.250 (t.o. 2004), 
20.744 (t.o. 1976) y sus modifica-
torias, 23.546 (t.o. 2004), 24.013, 
sus modificaciones, 25.212, sus 
modificatorias y 27.345, y

CONSIDERANDO:

Que a través del Régimen de Con-
venciones Colectivas de Trabajo 
del Sector Privado, regulado por la 
Ley N° 14.250 (t.o. 2004) y según 
el procedimiento establecido por 
la Ley N° 23.546 (t.o. 2004), se lle-
varon adelante las negociaciones 
colectivas correspondientes al año 
en curso.

Que en dicho marco normativo se 
realizaron las negociaciones sala-
riales entre los representantes de 
los trabajadores y de los emplea-
dores de cada actividad, sector o 
empresa, arribándose a las dis-
tintas fórmulas de aumento sala-
rial, plasmadas en los respectivos 
instrumentos de efectividad con-
vencional.

Que sobre los citados convenios y 
acuerdos se practicaron los con-
troles de legalidad y de no vulnera-
ción del interés general.

Que son de público conocimien-
to los recientes acontecimientos 
económico-financieros desenca-
denados y la incertidumbre gene-
rada en el marco del proceso elec-
cionario en curso.

Que las recientes mediciones efec-
tuadas por el organismo estatal 

competente han arrojado una va-
riación coyuntural del nivel gene-
ral del índice de inflación de pre-
cios al consumidor.

Que ante el impacto socio-eco-
nómico producido por dicho fenó-
meno, resulta urgente y necesario 
adoptar las medidas pertinentes 
para que, con la celeridad del caso, 
se mantengan los estándares ad-
quisitivos de las remuneraciones 
que han sido considerados por las 
partes colectivas al momento de 
celebrar los citados acuerdos.

Que en virtud de lo expuesto, re-
sulta procedente establecer una 
asignación no remunerativa para 
los trabajadores del sector pri-
vado, dejándose constancia que 
ello no implica una afectación del 
derecho constitucional de nego-
ciación colectiva, el cual mantiene 
plena vigencia con los niveles y 
alcances que determinen las par-
tes en cada caso.

Que el Servicio Jurídico de Aseso-
ramiento Permanente del MINIS-
TERIO DE PRODUCCIÓN Y TRA-
BAJO, ha tomado la intervención 
que le compete.

Que la situación expuesta con-
figura una circunstancia excep-
cional que hace imposible seguir 
los trámites ordinarios previstos 
por la CONSTITUCIÓN NACIONAL 
para la formación y sanción de las 
leyes.

Que la presente medida se dicta 
en uso de las atribuciones confe-
ridas por el artículo 99, inciso 3 de 

la CONSTITUCIÓN NACIONAL.
Por ello,
EL PRESIDENTE DE LA NACIÓN 
ARGENTINA EN ACUERDO GENE-
RAL DE MINISTROS

DECRETA:

ARTÍCULO 1°.- Establécese una 
asignación no remunerativa para 
todos los trabajadores en rela-
ción de dependencia del Sector 
Privado, que ascenderá a la suma 
de PESOS CINCO MIL ($ 5.000), 
la cual se abonará en el mes de 
octubre de 2019 o en los plazos, 
cuotas y condiciones que esta-
blezcan las partes signatarias de 
los Convenios Colectivos de Tra-
bajo en ejercicio de su autonomía 
colectiva.

ARTÍCULO 2°.- Cuando la presta-
ción de servicios fuere inferior a la 
jornada legal o convencional, los 
trabajadores percibirán la asig-
nación en forma proporcional, 
de acuerdo a los mecanismos de 
liquidación previstos en el con-
venio colectivo aplicable o, su-
pletoriamente, según las reglas 
generales contenidas en la Ley N° 
20.744 (t.o. 1976) y sus modifica-
torias.

ARTÍCULO 3°.- La suma referida 
en el artículo 1° del presente se 
compensará en las próximas re-
visiones salariales. Los emplea-
dores que hubiesen otorgado, 
unilateralmente o por acuerdo 
de manera extraordinaria, otros 
incrementos sobre los ingresos 
de los trabajadores a partir del 12 
de agosto de 2019, podrán com-

Decreto 665/2019 DNU-2019-665-APN-PTE - Asignación.

pensarlos hasta su concurrencia 
con la suma total de la asignación 
establecida en el artículo 1° del 
presente.

ARTÍCULO 4°.- Quedan excluidos 
de los alcances del presente de-
creto los trabajadores del sector 
público nacional, provincial, mu-
nicipal y de la CIUDAD AUTÓNO-
MA DE BUENOS AIRES, cualquiera 
sea su modalidad de vinculación 
y/o el régimen laboral aplicable. 
También se encuentran excluidos 
del presente decreto los traba-
jadores del Régimen de Trabajo 
Agrario, regulado por la Ley N° 
26.727, y del Régimen Especial 
de Contrato de Trabajo para el 
Personal de Casas Particulares, 
regulado por la Ley N° 26.844, sin 
perjuicio de lo que puedan esta-
blecer los órganos competentes.

ARTÍCULO 5°.- La presente medi-
da entrará en vigencia el día de su 
publicación en el Boletín Oficial.

ARTÍCULO 6°.- Dése cuenta a la 
COMISIÓN BICAMERAL PERMA-
NENTE del HONORABLE CON-
GRESO DE LA NACIÓN.

ARTÍCULO 7°.- Comuníquese, 
publíquese, dése a la DIRECCIÓN 
NACIONAL DEL REGISTRO OFI-
CIAL y archívese. MACRI - Marcos 
Peña - Rogelio Frigerio - Jorge 
Roberto Hernán Lacunza - Gui-
llermo Javier Dietrich - Caroli-
na Stanley - Dante Sica - Jorge 
Marcelo Faurie - Germán Carlos 
Garavano - Patricia Bullrich - Luis 
Miguel Etchevehere - Alejandro 
Finocchiaro - Oscar Raúl Aguad

Jorge Horacio Bonacorsi - Presidente CCIS
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NOTICIAS

El Ministerio de Produc-
ción y Trabajo de la Na-
ción determinó nuevas 

medidas para favorecer el 
consumo y los efectos de las 
ya implementadas. 

Respecto a los “Precios Cui-
dados” se renueva el pro-
grama con 553 productos en 
2500 puntos de venta de más 
de 44 cadenas de supermer-
cados de todo el país, hasta 
el 7 de enero de 2020, lo que 
genera un aumento promedio 
de 4,66% respecto a mayo de 
2019. 

En esta renovación, se incor-
poran opciones de yogures 
con cereales, legumbres, ga-
lletas de arroz, productos de 
higiene personal entre otros, y 
nuevas marcas y proveedores. 
106 empresas productoras 

participan del Programa, de 
las cuales el 64% son Pymes.

Además, dentro del programa 
“Precios Cuidados”, el consu-
midor también tiene la posibi-
lidad de adquirir 64 Productos 
Esenciales que mantienen sus 
precios en 14 categorías de 
productos: yerba, leche, ha-
rina de trigo y subproductos, 
aceite, puré de tomate, arroz, 
fideos, polenta, conservas, ga-
lletitas, mermeladas, infusio-
nes y bebidas.

Cabe destacar que desde la 
implementación de la medida 
de la reducción del IVA al 0% 
en alimentos de la canasta 
básica, se registra una des-
aceleración de sus precios, 
mostrando así una tendencia 
descendente en las últimas 
semanas. 

Finalmente, el programa “Aho-
ra 12” incrementó su factura-
ción a $29.217 millones en ju-
lio, lo que significa un 72% real 
interanual, y se estima para 
agosto $32.000 millones.
De esta manera, el programa 
representa el 50% de las com-
pras financiadas con tarjetas 
de crédito en nuestro país. 
Además, la adhesión de co-
mercios creció en un 24% des-
de junio. Los rubros que más 
crecieron entre junio y julio 
fueron turismo con un 164% 
de aumento, y motos con un 
133%. 

“Con este conjunto de me-
didas buscamos llevar alivio 
a las familias en el día a día, 
con la posibilidad de acceder 
a más productos ampliando 
Precios Cuidados, mantenien-
do los 64 Productos Esencia-

les, reduciendo la alícuota a 
0% del IVA en la canasta bá-
sica de alimentos, y favore-
ciendo el comercio interno en 
nuestro país con Ahora 12”, 
señaló Ignacio Werner, secre-
tario de Comercio Interior. 

Desde CCIS seguiremos tra-
bajando en conjunto para po-
der continuar impulsando y 
profundizando este y nuevos 
tipos de medidas que posibi-
liten que el consumo siga in-
crementándose y así promo-
ver la productividad y ventas 
de las pequeñas y medianas 
empresas que se encuentran 
afectadas por la delicada si-
tuación económica.

NUEVAS MEDIDAS DE ALIVIO 
PARA FAVORECER EL CONSUMO: 
RESULTADOS Y PROYECCIONES

Estimador de variación de ventas minoristas 
(físicas + online) Agosto 2019 vs. agosto 2018

en cantidades vendidas
Las ventas minoristas de 

agosto tuvieron muchas 
dificultades, sobre todo 

tras las PASO, que generaron 
incertidumbre en el sector y 
provocaron demoras en la en-
trega de mercadería, falta de 
precios y cancelación de pedi-
dos. Los siguientes fueron los 
resultados obtenidos:

   El “Ahora 12” sigue siendo 
una buena herramienta para 
morigerar la baja en el consu-
mo.

    Las cantidades vendidas por 
los comercios minoristas ca-
yeron 18,6% en agosto frente 
a igual mes del año pasado y 
acumulan en el año una baja 
de 12,5%, cuando se compa-
ra enero-agosto de 2019 con 
iguales meses de 2018.

      El 27,5% de los comercios 
espera que sus ventas aumen-
ten en los próximos tres meses, 
un 47,1% que se mantengan 
sin cambios, y otro 25% que 
continúen cayendo. El resto no 
sabe precisar la tendencia.

    Muchos proveedores au-
mentaron las planillas ajus-
tando los valores al nuevo 
tipo de cambio post PASO; 
cancelaron ventas ante la in-
certidumbre económica, o 
plantearon operaciones de 
contado sin financiamiento.

             Sobre cuándo creen los co-
mercios pymes que comenza-
rá la reactivación del consu-
mo, el 37,4% piensa que será 
entre septiembre y diciembre, 
mientras que el resto lo espe-
ra a partir de 2020. 

VENTAS MINORISTAS PYMES
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NOTICIAS

La misma establece que 
para cancelar obligacio-
nes mediante transfe-

rencia electrónica de fondo 
deberá:

·    Ingresar al servicio «Pre-
sentación de DDJJ y Pagos» 
que se encuentra disponible 
en el sitio web de la AFIP, me-
diante la utilización de la Cla-
ve Fiscal con Nivel de Seguri-
dad 2 como mínimo, o a través 
del sitio web de los prestado-
res homologados por el fisco 
nacional.
·   Generar el volante electró-
nico de pago (VEP) por alguna 
de las siguientes opciones:
1.     A) «Nuevo VEP»: en esta 
opción deberán especificarse 
las obligaciones a cancelar 
para lo cual se completarán 

AFIP modifica la generación del 
Volante Electrónico de Pago
Así lo establece la Resolución General 4577/2019

los datos relativos a la Clave 
Única de Identificación Tribu-
taria (CUIT) o Clave Única de 
Identificación Laboral (CUIL), 
período, impuesto, concep-
to, subconcepto e importe, y 
cuando corresponda, otros 
datos identificatorios del 
pago.
B) «VEP desde Deuda»: en esta 
opción el sistema desplegará 
el detalle de las distintas obli-
gaciones adeudadas por cada 
uno de los períodos fiscales y 
para ello se deberá seleccio-
nar la Clave Única de Identi-
ficación Tributaria (CUIT) o 
Clave Única de Identificación 
Laboral (CUIL) con la que se 
desea operar.

C) «VEP desde Vencimientos»: 
aquí el sistema informará el 

detalle de las distintas obli-
gaciones próximas a vencer. 
A tal fin se deberá indicar la 
Clave Única de Identificación 
Tributaria (CUIT) o Clave Úni-
ca de Identificación Laboral 
(CUIL) con la que se desea 
operar.

D) «VEP desde Archivo»: des-
de esta opción se deberá se-
leccionar el archivo a utilizar, 
confeccionado de acuerdo al 
diseño de registro, validacio-
nes y demás condiciones pu-
blicadas en el micrositio «For-
mas de Pago» del sitio «web» 
institucional.

·   En todos los casos, el vo-
lante electrónico de pago 
(VEP) generado estará iden-
tificado con un número uní-

voco y deberá ser cancelado 
íntegramente en un solo pago 
aunque contenga más de una 
obligación.
·   Elegir la entidad de pago 
que se utilizará para cancelar 
el volante electrónico de pago 
(VEP) generado.
·    Acceder al sitio web de la 
entidad de pago elegida o del 
banco habilitado y efectuar el 
pago del volante electrónico 
de pago (VEP) generado.
Cabe destacar que, los con-
tribuyentes y/o responsables 
deberán poseer una cuenta 
bancaria en pesos desde la 
que se autorizará el pago por 
débito en cuenta. Para acce-
der a la Resolución General 
4577/2019

NOTICIAS CAME

Autorizan planes de pago para las mul-
tas por infracciones a las obligaciones 
de la seguridad social

Desde la Confederación 
Argentina de la Mediana 
Empresa (CAME) infor-

maron  que la Secretaría de 
Trabajo dependiente del Mi-
nisterio de Producción y Tra-
bajo, a través de la Resolución 
1520/2019 publicada en el 
Boletín Oficial, estableció que 
los planes de pago por mul-
tas, por incumplimiento de los 
empleadores de declarar e in-
gresar los aportes y contribu-
ciones, cuyo monto no supere 
la suma equivalente a ochen-
ta veces el valor mensual del 
salario mínimo, vital y móvil 
vigente al momento del otor-
gamiento del respectivo plan 
de pagos, serán autorizados 

por los jefes de las Agencias 
Territoriales y por el director 
de Inspección Federal en sus 
respectivos ámbitos jurisdic-
cionales.

La normativa dispone además 
que el número total de cuotas 
no podrá ser superior a 24. 
Asimismo, el importe de cada 
una en ningún caso podrá ser 
inferior al equivalente del mí-
nimo legal de la sanción de 
multa previsto en el segundo 
párrafo del artículo 40 de la 
Ley N° 11.683, texto ordenado 
en 1998 y sus modificaciones, 
que actualmente es de pesos 
tres mil ($ 3.000.-).
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LA IMPORTANCIA DE CAPACITARSE 

CAPACITACION

El mercado exige que las 
empresas brinden a sus 
clientes cada vez más y 

mejores servicios , y a su vez 
esto requiere un recurso hu-
mano cada vez mejor prepa-
rado .
Por ello tanto quienes tienen 
un empleo en alguna empresa 

o comercio como así también 
quienes son postulantes a un 
trabajo  deben estar a tono con 
los requerimientos que nos 
presenta el mundo laboral., y 
por su parte los empresarios 
deben encontrar en su perso-
nal ese perfil profesional que 
les permita obtener ventajas 

competitivas y comparativas 
en el mercado.
Una  capacitación de excelen-
cia es la que brindará las he-
rramientas necesarias en pos 
de cumplir con lo el mencio-
nado mercado exige.
Así lo entendemos en la Cor-
poración del Comercio, Indus-

tria y Servicios de Bahía 
Blanca. Por ello nuestro 
departamento de capaci-
tación continuamente lleva 
adelante distintos cursos 
de formación profesional y 
diplomaturas.

ESTOS SON ALGUNOS DE LOS CURSOS Y DIPLOMATURAS QUE INICIAN EN OCTUBRE

Info: eventos@ccis.org.ar /  capacitacion@ccis.org.ar         @eventosycapacitacionccis  /  www.ccis.org.ar
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NOTICIAS CCIS

FERIA FUTURO
Un espacio por y para nuestros jóvenes.

Los días lunes 23 y martes 
24 de septiembre estuvi-
mos presentes en la Fe-

ria FUTURO organizada por 
el Ministerio de Producción y 
Trabajo de la Nación por in-
termedio del Instituto Nacio-
nal de Juventud.
La feria es un evento abierto 
a  jóvenes entre 18 y 30 años 
que recorre el país y los co-
necta con especialistas en 
recursos humanos que los 
ayudan a definir su perfil y a 
identificar sus competencias. 
También ofrece un espacio de 
capacitacion y orientación.
Nuestra institución estuvo 

presente con un stand institu-
cional donde se promociona-
ron nuestras capacitaciones y 
se recolectaron datos de jóve-
nes para incorporarlos al pro-
yecto denominado “Construc-
ción de Talento”. El proyecto 
consiste en formar a jóvenes 
para que sean expertos  en 
ventas, atención al clientes y 
ventas on line.
Dentro del marco de RSE orga-
nizamos en el sector denomi-
nado Experimenta el Futuro, la 
charla motivacional INSPIRA-
TE donde ganadores de edi-
ciones pasadas de los Premios 
Corporacion a la Excelencia 

Empresaria le cuentaron a los 
futuros emprendedores sus 
historias de negocio y de vida. 
En esta edición nos acompa-
ñaron: Marcelo de la empresa 
Márquez Garabano, Bruno de 
Abako desarrollo de negocios 
Online, Pablo y Agustín de 
UNO Bahia Club. En las charla 
los dos ejes temáticos fueron 
“el empleo del futuro” y “las 
competencias que deben te-
ner los jóvenes para afrontar 
un empleo”.
 
En la Sala 2 de Capacitacion, 
ofrecimos la Disertación NEU-
ROTRABAJO a cargo de Ma-

rizu Noguez. La charla fue un 
verdadero éxito y muchos jó-
venes se mostraron interesa-
dos en aprender sobre ventas.
 
Durante los dos días de feria 
pasaron por ella muchos jóve-
nes de la ciudad que además 
de las capacitaciones podía 
hacer su CV, conectarse con 
empresas, practicar entrevis-
tas y conocer proyectos inno-
vadores.
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Es un homenaje que pueden ofrecer los familiares o 
amigos de las personas fallecidas.
Un recordatorio que colabora con la ecología y el 
medio ambiente que se mantiene a traves del tiempo.
Los árboles se plantarán en función de las necesidades 
de forestación y embellecimiento de la ciudad.

Solicite mayor información al: 0291 - 4552222
www.grupobonacorsi.com.ar
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TENDENCIAS

La transformación necesaria del vendedor

El perfil de vendedor or-
ganizado, energético con 
alto nivel de tolerancia a la 

frustración, que visita clientes 
y se relaciona con ellos de for-
ma empática y adecuada, con 
capacidad comunicativa no 
es un perfil obsoleto ni mucho 
menos, solo que las condicio-
nes actuales de las empresas 
requieren de otras capacida-
des además de las señaladas 
para poder obtener buenos re-
sultados en ventas.
La omnicanalidad cada día 
más habitual en las empresas, 
la potenciación del canal on 
line, los procesos de cada vez 
más frecuentes de transforma-
ción digital de las organizacio-
nes, todo ello esta provocando 
que el perfil de vendedor, que 
tradicionalmente se poseía en 
la empresa, el organizado por 
rutas, con argumentarios de 
venta aprendido y por que no 
decirlo, en muchos casos de 
cierto cariz de charlatán para 
convencer a los clientes, con 
estos nuevos escenarios están 
(han) quedado absolutamente 
desfasados para su labor. 

El vendedor de hoy en día se 
mueve entre los datos obte-
nidos en la web, las redes so-
ciales, peticiones por email, 
es por ello que debe tener una 
orientación tan omnicanal 
como sea la empresa. Esto 
quiere decir que se ha de mo-
ver con herramientas de tra-
bajo como saber leer datos del 
analista de datos o al menos 
saberlas interpretar, cuando se 
los envíen para poder aplicar 
las medidas adecuadas para 
poder vender sus productos 
o servicios, en la actualidad 
quizás necesite de una menor 
presencia in situ con el cliente, 
con lo que medios como Sky-
pe, emails, WhatsApp, redes 
sociales sean los nuevos “lu-
gares” donde coincidir, bus-
car o hacer presentaciones a 
los clientes. En definitiva, no 
se puede seguir vendiendo 
de igual manera, con las mis-
mas competencias, habilida-
des, pues si hemos cambiado 
nuestra forma de relacionar-
nos con el cliente, el proceso 
de venta y características de 
esta han evolucionado y con 

ello el perfil necesario de la 
persona responsable de cul-
minar este proceso. 
Herramientas como los CRM, 
ERP, aplicaciones, etc? son 
instrumentos que pueden po-
tenciar las ventas de las em-
presas, pero son las personas 
las que en muchas ocasiones 
cerrarán esas ventas y las que 
establecerán relación con el 
cliente en ese proceso, as-
pecto este que como sabéis 
es fundamental en las ventas. 
A los vendedores ya no se les 
exigen las mismas cosas para 
la misma función que algunos 
llevan desarrollando desde 
hace años. Esto está provo-
cando que en muchos casos 
se están creando una bolsa 
de profesionales que se han 
quedado obsoletos, y que no 
tienen muchas opciones de 
encontrar un empleo a no ser 
que se incluyan en empresas 
con modelos de ventas anti-
guos que, por otra parte, cada 
vez son menos frecuentes. 
Sé que para muchos de los 
profesionales de ventas, sobre 
todos los ubicados en mode-

los más tradicionales de visita 
a clientes, puerta fría, rutas, 
etc?, cambiar o reposicionar-
se les supone mucho esfuerzo 
y ninguna motivación, lo cual 
está generando ese proble-
ma comentado de aumento 
de paro, pero además se está 
dando la circunstancia de que 
muchas empresas en vez de 
invertir en esta reconversión 
profesional necesaria para 
sus antiguos vendedores/as, 
están optando por el despi-
do o eliminación de las redes 
comerciales tradicionales, 
contratando nuevos perfiles 
y creando nuevas estructuras 
de redes.
Yo pienso que los vendedores 
que proceden de otro mode-
lo de venta poseen un Know 
how y conocimiento del mer-
cado que no es en absoluto 
despreciable, por lo que creo 
firmemente que se puede re-
modelar los perfiles de los 
vendedores en la gran mayoría 
de ocasiones, y que haciendo 
esta evolución se beneficia las 
empresas en varios aspectos:

La función de vender es de las más complicadas de ejercer en las empresas. De igual manera, esa 
función cada día que pasa requiere de personas con perfiles profesionales diferentes a los que 
ahora parecían adecuado. La venta actualmente demanda otro tipo de vendedor ?

•   Se mantiene el valor de marca por parte de antiguos vendedores de forma mas definitiva que con nuevos comerciales 

•   Se sigue contando, aunque por otros canales, con conocimiento sobre el mercado

•   Los valores de la empresa se preservan de mejor manera

•   El cliente, aunque utilice nuevos canales le puede parecer un valor seguro seguir tratando con el comercial de siempre

•   El proceso de venta siempre se potencia cuando hay un mayor conocimiento de la empresa, de los clientes, y de lo que piensan estos

•   El conocimiento posee mayor peso en la culminación de la venta que el canal o medio que se utilice, por ello la experiencia es un valor

•   En estructuras comerciales organizadas por clientes, todo esto se enfatiza 

Son muchos los beneficios de 
conseguir llevar a la red co-
mercial en esa evolución co-
mercial que la empresa vive 
continuamente, también es 
obvio decir que no es fácil, ni 
cómodo, ni está libre de múl-
tiples incidencias, muchas de 
ellas negativas, así como que 
en ocasiones no es posible por 
la razón que fuere.

El perfil del vendedor que la 
empresa, esa empresa, que 
hemos descrito como omni-
canal, on line, o que se mueve 
con diferentes herramientas, 
por fuerza obliga a cambiar 
a los perfiles anteriores, para 
adaptarlo a este nuevo esce-
nario. Se pueden aprovechar 
muchas cosas de las redes 
comerciales tradicionales que 

tenemos en la empresa, pero 
para su evolución se requiere 
inversión, modelo de transi-
ción, apoyo y convicción de la 
dirección y de los trabajadores 
para culminarla. Puede que 
haya empresa que obviamen-
te por no haber evolucionado 
en sus procesos de ventas no 
requieren de ese nuevo perfil 
de comercial, pero por esta no 

se preocupen, durarán poco 
en el mercado, se convertirán 
en organizaciones residuales. 
Adapte sus vendedores en 
perfil a las nuevas exigencias 
que la empresa y el mercado 
le demanda, con lo anterior ya 
no da.
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BENEFICIOS 
Entre  esta edición y las siguientes te iremos presentando los múl-
tiples beneficios en diversos rubros que CLUB CORPORACION tiene 
para los asociados.
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