
ABSTRACT

such problems.

INTRODUCCIÓN

La competitividad actual de los mercados hace

Una actividad importante a considerar es la ali
neación de territorios de venta, la cual permite a

tura y ayudando a la compañía a mantener su

control.

El diseño territorial se puede ver como el pro
blema de agrupar n

m

RESUMEN

En el presente artículo se presenta el procedi
miento empleado para la realineación de terri
torios mediante estadística multivariante, en una 
región de ventas de una empresa distribuidora 

rios y la minimización de la variación de los volú
menes de venta actuales de los vendedores. El 

sidencia de los vendedores, en tanto el segundo 

multivariante es una buena herramienta para la 
solución de este tipo de problemas.
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ideas provenientes del campo de la geometría 
et al et al.,

para llevar a cabo una agrupación de zonas 

encontrar grupos de datos. El análisis de clúster 

cra el análisis de datos multivariantes y ha tenido 

ción y, recientemente, ha sido utilizado en reco
nocimiento de patrones, procesamiento de imá

clustering de 

conocidos y señalando las nuevas orientaciones 
de investigación en este tópico. 

Por otro lado, el análisis discriminante puede 

a priori

variables sobre los individuos de cada grupo y 

MATERIALES Y MÉTODOS

se dedica a la distribución y venta de productos 

et al
cada vendedor ha construido o heredado su 

neación o control por parte de la administración. 
Esto ha generado una desproporción en el nú
mero de clientes y el volumen de ventas de cada 

como problemas de optimización combinatoria 
et al

de aplicaciones como distritos políticos, distritos es
colares, territorios de venta y territorios de servicios. 

poner un modelo matemático aplicado al diseño 

se han propuesto diversos modelos, de los cuales 
sobresalen las aplicaciones de distritación política 

et al
taron un estado del arte sobre las aplicaciones y 

tipo de problemas.

lación del problema de distritos políticos como un 

de programación cuadrática y es resuelto con 
software et
al
tacional sobre el problema de diseño territorial, 
usando un modelo matemático, es resuelto me

lidad del modelo a la variación de diversos pará

delación de un problema de diseño de territorios 
de atención comercial como un problema lineal 

et
al
mixto para el rediseño de territorios de venta biob

et al

Dada la naturaleza combinatoria del proble

han sido ampliamente aplicados, destacando 
el uso de algoritmos voraces para el diseño de 

et al

et al
et al

zar Aguilar et al



directamente en una disminución del nivel de 
servicio al cliente, altos costos para la empresa 
por concepto de viáticos y poco control sobre la 
cartera de clientes.

de ventas y la cartera de clientes actuales, se 

software comercial de análisis multivariante, con

nuevos para asegurar las comisiones de venta. La 

to a priori de los centros territoriales. Además, se 

variante resultará útil en la realineación de terri
torios de venta. 

RESULTADOS

La administración de la empresa dividió la Repú
blica Mexicana en regiones como una medida 

desea hacer la realineación de todas ellas, por 
el momento se conservó dicha estructura para 

trar el alcance de la estadística multivariante, se 

prende los estados de Sonora y Sinaloa. En dicha 
región se cuenta, actualmente, con cuatro ven
dedores, de los cuales dos radican en la ciudad 

Sonora, y otro en Los Mochis, Sinaloa. Además, 
hemos tomado como SCUs a cada una de las 

de un año de operaciones. Además, se utilizó 
SPSS v.15 y la metodología propuesta por Mene

La metodología empleada para la realinea
ción de los territorios de venta incluyó las siguien
tes etapas:

territorios de venta y la tabla 1 indica las can
tidades vendidas anualmente en cada uno.

Ventas actuales por vendedor

Vendedor Ventas totales

Distancia
máxima
recorrida

(km)
45

cuencia de las visitas y el tiempo de atención 

el análisis de clúster. Sin embargo, en una pri



como clientes platinum y se excluyeron de la
base de datos para un análisis posterior.

les de clientes resultantes del segundo análisis, los
cuales presentan las siguientes características:

3. Se realizó un análisis de clúster para asignar a

de los vendedores. Para ello, se tomaron en 

puntos de residencia a la localidad del ven

ciones de cada uno de los grupos resultantes. 

Funciones discriminantes canónicas

como centro los lugares de residencia de los vendedores

Distancia
a la que se

encuentra el
grupo

Hermosillo
Ciudad

Obregón
Los

Corta

Media

Grande

Perdidos

caciones obtenidas en el punto anterior, para
asignar a cada vendedor los clientes más

de elementos de los grupos resultantes.

de residencia de los vendedores

Ciudad
Número de elementos

del grupo
Hermosillo
Los Mochis

tiene casi la mitad de los clientes totales, sin



Ventas de cada vendedor en la nueva 

Vendedor Ventas totales
Distancia
máxima

recorrida (km)
45

de venta sólo presentan una variación aproxima

distancia máxima recorrida se mantiene sin cam

respectivamente.

DISCUSIÓN

Al hacer una revisión de la literatura observamos

de venta consiste en hacer el diseño desde cero.
Sin embargo, nosotros planteamos la realineación 

y, en este caso, se buscó la conservación de los
vendedores y de sus ingresos por concepto de co
misiones de venta, esto como resultado de su plan

no había hecho un análisis detallado del tamaño

clientes potenciales no se contemplaron y en 

enmarcaciones propuestas de los territorios hay
oportunidad de crecimiento para los vendedores

la ampliación de las enmarcaciones propuestas o 
la generación de nuevos territorios, para lo cual se

tiempo se ganarán y perderán clientes, lo cual
hace necesaria una realineación periódica.

grupo resultante es congruente con la situa
ción.

5. Se aplicó un análisis de clúster para subdividir 
el territorio de la ciudad de Hermosillo, por lo

variables utilizadas en el análisis previo como

bla 4 muestra el resultado de dicho análisis.

del territorio de Hermosillo

Conglomerados
Número de
elementos

1

Perdidos

de venta.



CONCLUSIONES

En este caso, el empleo de análisis multivariante
parece ser una buena herramienta para reali
neación de los territorios asignados a cada ven

clave para la realineación de los territorios.

para el caso donde exista más de un vendedor ra
dicando en la misma localidad, sin embargo, con
datos adicionales, se puede superar la limitación. 

La solución propuesta realza otras áreas es

tenciales.

Una ampliación del estudio debiese considerar 

en software comercial. La contribución de este

cesarios para hacer una buena realineación 
conservando la cartera de los vendedores.
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