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Actividad de Aprendizaje (1/5): 

Los Indicadores son los valores numéricos 
que permiten evaluar los resultados de la gestión del negocio.

En Telefónica tenemos indicadores para medir: 

Evolución del Parque 

Calidad del Parque

- Parque
- Alta
- Activaciones
- Baja
- Cater

- SVA
- Migraciones
- Índice de penetración
- Cuota de Mercado
- Ganancia Neta
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Actividad de Aprendizaje (2/5): 

ARPU
PARQUE

ALTA
ACTIVACIONES

CATER

CHURN
BAJA

GANANCIA NETA
MIGRACIONES

ÍNDICE DE PENETRACIÓN

Número total de clientes 
que activan una cuenta en

alguna de las líneas de negocio
en un período dado

Representa la cantidad 
total de clientes que

ganamos o perdemos,
mes a mes o año a año
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Actividad de Aprendizaje (3/5): 

1
2

3

4

5

SEGMENTACIÓN

Es la...

División, en grupos, 
de los puntos de venta/ 
empresarios, de acuerdo 
al volumen y al valor 
de las altas 

                     Orientar 
            esfuerzos de venta.
Satisfacer necesidades 
particulares de cada grupo.
  Identificar nichos para 
       enfocar los objetivos 
            de TMV

Lineamientos 
específicos para 
la gestión comercial 
de cada PdV enfocados
en el desarrollo entre 
segmentos. Asegurar 

la rentabilidad 
y Sostenibilidad de 

los canales, especialmente 
los más comprometidos con los 

objetivos comerciales
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Actividad de Aprendizaje (4/5): 

EVALUAR

Apoyo con planes 

de incentivo por 

certific
ación 

del PdV y prioridad

con material POP,

uniforme vendedor.

Aplica para el segmento

que tiene alto valor

y alto volumen

Apoyo con planes 
de incentivo por 

certificación 
del PdV y prioridad
con material POP,

uniforme vendedor.
Aplica para el segmento

que tiene alto valor
y alto volumen

Garantizar planes 
de incentivo por 

Certificación Comercial. 
Aplica para el segmento 
que tiene alto volumen

y bajo valor
Potenciar al canal para
incrementar el volumen

de ventas.
Aplica para el segmento

que tiene alto valor
y bajo volumen

Chequeo del PDV por
parte del supervisor

garantizando imagen,
look & feel y ubicación.
Aplica para el segmento

que tiene bajo valor
y bajo volumen


