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Indicadores de gestion
Rompecabezas de indicadores

1. Tienes dos juegos de piezas, uno amarillo y otro azul

2. En el juego de piezas amarillas, encontraras definiciones
de indicadores

3. En el juego de piezas azules, tienes nombres de indicadores

4. Pon a prueba tus conocimientos, estableciendo relaciones
entre un nombre de indicador (Azul) y su descripcion (Amarillo)

iEl desafio comienza ahora!
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¢Qué indicador

muestra el
numero total de
clientes activos
de telefénica?

En 2011 2,8 millones
de clientes activarol
una cuenta e

—

Creacion de una
cuenta en una
plataforma de

Tasacion o - \

Facturacion
Servicios adicionales

" los e >
, | x ) ACTIVACION

(L r | PARQUE

En promedio cuantos
bolivares se per0|ben
por cada cliente

i mensualmente

Numero total
de clientes
que realizan

cambio de
serial
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Garantiz
: 5 (%
Segmentacion
Garantiz

{  Grafico desordenado

Sabemos que como parte integrante de la Fuerza de Ventas Moviste
puedes hacer que las cosas funcionen seglin lo esperado.

1. Revisa las piezas que encontraras en el escritorio, son parte
integrante de un grafico que ya conoces

2. Establece un orden y relacion entre los segmentos y sus
caracteristicas para ordenar el grafico

iEl desafio comienza ahora!
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4 Actividad de Evaluacion (2/3):

4 Visitas por mes Asesoria para incrementar valor
Garantizar inventario de equipos Premium Prioridad en actividades y POP
4 Visitas por mes Asesoria de mantenimiento
Garantizar inventario de equipos Premium Prioridad en actividades y POP
1 Visitas por mes Asesoria para cumplir valor y volumen
Garantizar volumen de altas En Trade Marketing Cobertura basica

y chequeos PdV
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Negociacion

Pasos de Ia ViSita Acuerdos

Seguimos poniendo orden y definiendo formas de trabajo.
1. Selecciona cada ficha que identifica un paso y colécalo en el
nlmero correspondiente, hasta completar las etapas de la visita

Parte 2
1. En cada paso de la visita tendras una pregunta para responder
2. Responde a cada pregunta, seleccionando solo una opcion

iEl desafio comienza ahora! >
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Negociacion
y Acuerdos

Preparacion
de la visita

Chequeo
del PdV

Acercamiento

Anotaciones
y registro
de visita

Andlisis en CRM
de la visita

Asesoria
comercial

Planificacion

de las visitas

y preparacion
de rutas
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Eﬂ Actividad de Evaluacion (3/3):

Pregunta: § XXXXXXX XXXXX XXXXX
XXXX XX XX XXXXXXXX?

() Opciodn 1
Q Opciodn 2
() Opcioén 3

Acercamiento

Preparacion
de la visita

Planificacion
de las visitas ‘

y preparacion
de rutas
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Asesoria
comercial

Chequeo
del PdV

Negociacion
y Acuerdos
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Andlisis
de la visita

Anotaciones
y registro
de visita

en CRM
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Herramienta de gestion
Simulaciones

Realiza la secuencia paso a paso para cada proceso relacionado con:

1. Planilla stock en canal
2. Planilla integral

3. Evento nuevo

4. Contacto nuevo

5. Cliente nuevo
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Transacciones en la Herramienta de Gestion

®

EVENTO NUEVO PLANILLA STOCK CLIENTE NUEVO CONTACTO NUEVO
EN CANAL




