
 

 

 

Glosario 

 

Actitud:  
Evaluación que hace una persona de una idea o un objeto.  
 
Acuerdo de precios  
Convenio entre dos o más empresas sobre el precio que cobrarán por un producto.  
 
Administración de ventas:  
Actividades del gerente de ventas y su personal fijo encaminadas a encontrar, 
conservar, motivar, dirigir, evaluar y regular los esfuerzos del personal de ventas.  
 
Administración relación con el cliente(arc):  
Conocida también como CRM (Customer Relationship Management), es una filosofía 
empresarial que tiene como objetivo incrementar y perfeccionar la relación con los 
clientes.  
 
Agente del fabricante:  
Intermediario que vende las líneas de productos relacionados, pero no competitivos 
para varios fabricantes. Cuenta generalmente con un territorio protegido y rara vez 
posee inventarios o toma el título de los bienes que vende.  
 
Agente intermediario mayorista:  
Persona que desarrolla las tareas de mayoreo, pero no adquiere el titulo de los 
productos que maneja.  
 
Agente vendedor:  
Mayorista que comercia con los productos de un fabricante y controla las decisiones 
de fijación de precios y los gastos de promoción.  
 
Alianza estratégica:  
Acuerdo cooperativo entre empresas de negocios a mediano y largo plazo.  
 
Almacenes de distribución:  
Instalaciones para el almacenamiento y el reenvío. Se usan para facilitar el 
movimiento rápido de bienes cuando se comercia con zonas remotas en relación con 
el punto de fabricación. Página 192 de 208  

 



 

 

Análisis de ventas:  
Estudio de las cifras devenías con objeto de revisar, mejorar o corregir una situación 
de mercadeo. La información de ventas se disgrega en sus componentes individuales 
y se examinan en lo tocante a su relación con otros factores que operan dentro de la 
mezcla de mercadeo.  
 
Artículos de compra por impulso:  
Productos que se compran sin pensar o con poco esfuerzo y que se colocan casi 
siempre cerca de las cajas registradoras de las tiendas.  
 
Base de datos:  
Cualquier forma de registrar información y que puede ser almacenada y procesada. 
Se hace usualmente con un computador.  
 
Benchmarking:  
Metodología que promueve la incorporación de prácticas y métodos exitosos, no 
importa donde estén. Incita a ser creativos mediante la copia de estrategia, productos 
y procesos aplicados en otras áreas, no necesariamente similares a la de la empresa 
que los implanta.  
 
Beneficio del producto:  
Características del producto o servicio que son percibidas por el consumidor como 
una ventaja o ganancia actual.  
 
Bienes de consumo:  
Productos elaborados expresamente para que los utilice el consumidor final, en 
contraposición a aquellos que se fabrican para revenderlos o utilizarlos en la 
fabricación de otros artículos. Productos, como cigarrillos, cerveza y goma de mascar 
que se compran con frecuencia, inmediatamente y con poco esfuerzo de venta.  
 
Bienes industriales:  
Artículos utilizados para producir otros bienes para su reventa.  
 
Brainstorming: Página 193 de 208 (Tormenta de ideas). Método para generar ideas. 

Consiste la reunión de un grupo de personas en la que cada integrante expone 
soluciones sobre el tema de análisis, de forma espontánea y desinhibida, sin 
someterse a ninguna crítica por parte de los demás asistentes.  
 
Canal de distribución:  
El camino seguido por el producto, a través de los intermediarios, desde el productor 
al consumidor final.  
 
Capital humano:  
Capacidades, talentos, aptitudes, actitudes, destrezas y conocimientos que cada 
miembro de la organización aporta a esta.  
 
 
  



 

 

 
Ciclo de vida del producto:  
El periodo de tiempo en el cual un producto produce ventas y utilidades. Se entiende 
que incluye cinco diferentes fases: Introducción, crecimiento, turbulencia, madurez y 
declive.  
 
Cuotas de ventas:  
Es la meta de ventas para una línea de productos, una división de una empresa o un 
vendedor. Es un instrumento administrativo para estimular el esfuerzo de ventas.  
 
Comportamiento del consumidor:  
Forma que un individuo llega a las decisiones relativas a la selección, compra y uso 
de bienes y servicios. 
  
Comunicaciones de mercadeo:  
Mensajes creados con el propósito de facilitar el proceso de mercadeo, como, por 
ejemplo, el texto de un anuncio publicitario, catálogos, etc.  
 
Cuotas de ventas:  
Nivel de actividad esperado que sea fija para los vendedores, o bien, para los 
territorios de ventas con los que se mide el desempeño real.  
 
Demanda total:  
La demanda total del mercado para un producto es el volumen total que adquiriría un 
grupo de clientes definido, en un área geográfica definida, dentro de un período 
definido, en un ambiente de mercadeo definido, bajo un programa de mercadeo 
definido. Página 194 de 208  
 
Demografía:  
Estudio de la población humana en términos de tamaño, densidad, ubicación, edad, 
sexo, raza, ocupación y otras variables similares. Se aplica a las estadísticas que 
describen a compradores potenciales en función de factores tales como edad sexo, 
educación y nivel de ingresos.  
 
Descuento por compras al contado:  
Cantidad de dinero que el vendedor asigna al comprador para deducir del precio de 
los bienes o servicios por pronto pago.  
 
Descuento por volumen:  
Reducción en el precio cuando se compran grandes cantidades de un producto.  
 
Exhibición comercial:  
Presentación o convención periódica en la que los fabricantes de una sola industria o 
industrias asociadas se reúnen para mostrar sus productos a clientes potenciales.  
 
 
 
 



 

 

Franquicia:  
Una relación contractual entre fabricante, mayorista u organización de servicios (el 
franquiciador) y empresarios independientes (el franquiciado) que adquiere lo 
derechos para operar una o más unidades en el sistema de franquicias.  
 
Hábito de compra:  
Modo acostumbrado de comportarse del comprador con respecto a los lugares de 
compra, desplazamientos, tipos de establecimientos visitados, frecuencia de compra, 
momento de la compra y clases de productos adquiridos, así como los criterios de 
elección que regularmente utiliza y las actitudes y opiniones que suele tener sobre los 
establecimientos comerciales.  
 
Investigación de mercadeo:  
Recopilación, registro y análisis sistemático de la información concerniente a la 
comercialización de productos y servicios.  
 
Línea de productos: Página 195 de 208 Grupo de productos que se relacionan entre sí 

ya sea porque funcionan de manera similar, son vendidos al mismo grupo de clientes, 
son vendidos por medio de los mismos almacenes, o están dentro de un rango de 
precios similares.  
 
Logística:  
Concepto amplio aplicado a todas las fases de distribución de los productos, 
incluyendo todos los eslabones de la cadena distribución, requeridos para hacer llegar 
el producto hasta el cliente final. La logística (término de origen militar) se encarga de 
optimizar fletes, asegurarse que los productos vayan bien transportados, calcular 
tiempos de espera y de descarga, manejo y control de almacenamiento. El objetivo 
final de la logística es disminuir los niveles de inventario y de optimizar el 
funcionamiento de toda la cadena de distribución.  
 
Manejo del tiempo:  
El más valioso activo del vendedor es "su tiempo". El tiempo, es lamentablemente 
muchas veces desperdiciado en actividades no productivas. La principal actividad de 
toda persona dedicada a la venta es hacer presentaciones de venta, completar visitas 
o llamadas.  
 
Marca:  
Un nombre, término, signo, símbolo o diseño, o la combinación de todos ellos, que 
tiende a identificar bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y 
diferenciarlo de la competencia.  
 
Mercadeo:  
Conjunto de actividades humanas dirigidas a facilitar y realizar intercambios (P. 
Kotler).  
 
 
 
 



 

 

Merchandising:  
Conjunto de estudios y técnicas de aplicación llevados a la práctica, de forma conjunta 
o separada, por distribuidores y fabricantes con objeto de aumentar la rentabilidad del 
punto de venta y dar mayor salida a los productos, mediante una permanente 
adaptación del surtido a las necesidades del mercado y la presentación apropiada de 
las mercancías. (Instituto Francés del Merchandising).  
 
Nichos de mercado:  
En mercadeo describe pequeños grupos de consumidores que tienen necesidades 
muy estrechas, o combinaciones únicas de necesidades. Pequeños mercados no 
atendido por otras empresas. Página 196 de 208 
 
Pronóstico de ventas:  
Estimación de las ventas anticipadas, expresada en cantidades de dólares y 
unidades. El pronóstico de ventas es válido en un conjunto específico de condiciones 
económicas y durante un periodo de tiempo limitado.  
 
Prospección:  
Proceso planeado y sistematizado para identificar clientes potenciales o "prospectos".  
 
Ruteo:  
Trabajo realizado por personal de venta de una empresa que sigue una ruta 
predeterminada visitando a detallistas para ofrecer y entregarles productos de 
consumo masivo. Se encargan también de los cobros.  
 
Segmentación del mercado:  
División arbitraria del mercado total en grupos de compradores potenciales, para 
hacer coincidir en forma eficiente la oferta con la demanda o necesidad actual, del 
grupo definido como segmento.  
 
Servicio:  
Cualquier actividad, beneficio o satisfacción que se ofrece a la venta. Es 
esencialmente intangible y no puede resultar en propiedad de algo concreto. El 
servicio puede o no estar ligado a un producto físico o tangible. 
  
Vendedor de ruta:  
Encargado de seguir una ruta predeterminada visitando a detallistas para ofrecer y 

entregarles productos de consumo masivo. Se encargan también de los cobros. 


