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Bienvenido(a) a la LECCION 3:
Gestion Comercial de Canales de Venta Masivo.

% Introduccion:

En Telefonica Movistar Venezuela comprendemos la importancia de la fuerza
de ventas interna en el logro de los objetivos organizacionales, es por ello que
ponemos a tu disposicién el Modelo de Gestién que garantiza el avance hacia
el logro de nuestros objetivos.

En esta leccion integraras los siguientes elementos del Modelo de Gestion:
» Segmentacion

» Pasos de lavisita

* Procesos y herramientas

iComencemos!
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Indicadores de gestion

Conocer los indicadores de gestion comercial y su vinculacién con el
negocio, te coloca un paso adelante en el desarrollo de tu mision
.- como parte integrante de la Fuerza de Ventas Movistar.

El primer reto de esta leccién consiste en identificar 6 de los

indicadores mas utilizados: ARPU
1. Arrastra la etiqueta de cada indicador a la imagen
correspondiente A

2. Si necesitas ayuda, haz clic en la etiqueta del indicador
y obtendras informacion relevantet

jAdelante! p 3
Avanza en el desafio.

Yelefonica
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Indicadores de gestion

Continda midiendo tus conocimientos:
1. Te presentamos 3 preguntas

2. Para cada pregunta, escoge la respuesta que consideras correcta

3. Una vez que escojas tus respuestas, presiona EVALUAR
para conocer el nivel de conocimientos previos relacionados
con el tema

jAdelante! )
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EVALUAR v/

Yelefonica




Mddulo de Induccién Comercial > LECCION 3 > & Test inicial (3/L4) CERRAR SESION €

@ % ‘Z; Test inicial (3/4): "

eoa

Planificacion de la visita - Pasos

¢Recuerdas cuantos pasos y qué actividades se realizan durante la visita a
nuestros canales de venta masivos?

Si consideras que en algunos pasos debes reforzar, no te preocupes, tienes la
Actividad de Aprendizaje para ampliar toda la informacion.

En este desafio tendras que ordenar los pasos de la visita:
1. Dispones de 8 tarjetas en el lado derecho del monitor
2. Estas tarjetas contienen, de forma desordenada, los pasos de la visita

3. Selecciona cada una, arrastrala y colocala en el orden correspondiente.
Repite este paso con cada tarjeta
4. Presiona EVALUAR para conocer tus aciertos y las fases en las que debes

reforzar

iAdelante! P
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Planificacion de la visita
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Chequeo
del PdV

EVALUAR v/
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Planificacion de la visita - Objetivos

1. Tienes 8 objetivos de la visita (tarjetas al lado derecho
del monitor)

2. Relaciona (arrastra) cada objetivo con la fase correspondiente

Vamos a revisar los objetivos >
de cada fase de lavisita.




Mbdulo de Induccién Comercial > LECCION 3 > & Test inicial (3/L4) CERRAR SESION €3

@ % [Z; Test inicial (3/4):

oa

Planificacion de la visita
Objetivos...

Preparacion
de la visita

Planear las visitas de
acuerdo a frecuencia y
preparar las rutas.

Analizar los indicadores
de gestion de la zona.

Preparar planes de
accion por punto de
venta.

EVALUAR v/
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Planificacion de la visita - Tareas

1. Tienes 8 tareas que se realizan durante la visita
(tarjetas al lado derecho del monitor)

2. Relaciona (arrastra) cada tarea con la fase correspondiente

Con esta actividad completas los >
pasos, objetivos y tareas de la visita.

EVALUAR v/

Yelefonica
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Planificacion de la visita
@ Tareas...
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Planear las visitas de
acuerdo a frecuencia
y preparar las rutas.
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Herramienta de gestion
Sigamos rumbo al desafio final de este Pre-test.

Te invitamos a demostrar tus conocimientos en el uso de la herramienta para
gestionar los procesos de:

1. Planilla stock en canal

2. Planillaintegral

3. Evento nuevo

4. Contacto nuevo

5. Cliente nuevo

Es muy sencillo:
1. Haz clic en una pestana para realizar la simulacion de cada proceso

2. Al finalizar una transaccién continda con la siguiente, hasta completar las cinco

iConcentracion! P

Yelefonica
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Transacciones en la Herramienta de Gestion

LECCION 3
Gestion
Comercial

de Canales @
de Venta
Masivo

EVENTO NUEVO PLANILLA STOCK CLIENTE NUEVO CONTACTO NUEVO
EN CANAL

Yelefonica




