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Movistar 
se acerca más 
a sus clientes a través 
de la comercialización 
de las líneas 
de negocio 
y pone a su disposición 
una amplia red 
de canales 
de ventas.

AGENTE 
AUTORIZADO

CENTRO 
DE CONEXIÓN

CANAL RETAILAGENTE RURAL

ALTO VALOR
Ubicar
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Fortalecer el 
conocimiento del modelo 
de gestión comercial por 
parte de la Fuerza de Venta 
Interna es nuestra meta.

El modelo de gestión 
comercial Movistar define 
los parámetros de negocio 
y el uso de las herramientas 
tecnológicas y 
administrativas para 
incrementar 
la calidad de las 
ventas y de las fuerza 
de ventas.

AGENTE 
AUTORIZADO

CENTRO 
DE CONEXIÓN

CANAL RETAILAGENTE RURAL

ALTO VALOR
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Objetivo general: 
Describir las características de los canales de 
ventas a través de los cuales se comercializan 
las líneas de negocio Movistar.

Objetivos específicos:
 Identificar los canales de venta masivos
 Diferenciar características, tipología y 

funciones de los canales de venta masivo

 

AGENTE 
AUTORIZADO

CENTRO 
DE CONEXIÓN

CANAL RETAILAGENTE RURAL

ALTO VALORLECCIÓN 1
Conociendo el 

negocio masivo

ELEMENTOS
LECCIONES
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Objetivo general: 
Garantizar una imagen estándar en las tiendas 
Movistar y el personal de atención al cliente de 
acuerdo a parámetros establecidos.

Objetivos específicos:
 Adecuar el diseño de la infraestructura 

interna y externa de la tienda a los 
parámetros de imagen definidos por 
Movistar

 Monitorear el cumplimiento de los criterios 
de imagen personal establecidos para los 
canales de ventas

 Realizar la exhibición de los productos 
de acuerdo a los planogramas definidos

 Garantizar que la información suministrada 
al canal está organizada en la carpeta 
de ventas

 

AGENTE 
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CENTRO 
DE CONEXIÓN

CANAL RETAILAGENTE RURAL

ALTO VALOR
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Objetivo general: 
Garantizar la calidad de las ventas aplicando los 
parámetros y principios del modelo de gestión 
comercial de Movistar 

Objetivos específicos:
 Identificar los indicadores comerciales que 

miden la actividad comercial
 Interpretar los indicadores comerciales: 

Parque, activaciones, altas, CATER, SVA Y 
ARPU 

 Distinguir los diferentes segmentos de 
clientes y sus características

 Mencionar paso a paso el ciclo de la visita a 
canales de venta 

 Describir los elementos de las 3 fases de la 
visita a canales de venta: Planificación, 
Ejecución y Evaluación y Control 

 Ejecutar transacciones de gestión de 
clientes y de seguimiento de las actividades 
comerciales en la herramienta Sales Force

 LECCIÓN 3
Gestión comercial 

de canales de 
venta masivo

AGENTE 
AUTORIZADO

CENTRO 
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ALTO VALOR
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Objetivo general: 
Ejecutar procedimientos administrativos 
haciendo uso de las herramientas y recursos 
establecidos por Movistar.

Objetivos específicos:
 Solicitar la incorporación o desincorporación 

de canales de venta según sus 
características

 Servicio técnico 
 Garantía 
 Stock 
 Tareas administrativas
 Recaudos 
 Recomendaciones legales 
 Formatos

 

LECCIÓN 4
Actividades 

administrativas del
canal de venta 

masivo

AGENTE 
AUTORIZADO

CENTRO 
DE CONEXIÓN

CANAL RETAILAGENTE RURAL

ALTO VALOR

ELEMENTOS
LECCIONES
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LECCIONES

A lo largo de 
la navegación, 
en cada lección, 
vas a encontrar 
una serie de 
actividades que 
te ayudarán a 
desarrollar las 
competencias 
necesarias para  
destacar como 
parte integrante 
de la fuerza de 
venta Movistar.
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INTRODUCCIÓN

Presenta de forma 
resumida los temas 
que serán tratados 
durante la lección.

LECCIONES

A lo largo de 
la navegación, 
en cada lección, 
vas a encontrar 
una serie de 
actividades que 
te ayudarán a 
desarrollar las 
competencias 
necesarias para  
destacar como 
parte integrante 
de la fuerza de 
venta Movistar.
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TEST INICIAL

Prueba tus 
conocimientos 
previos sobre el tema. 
Al completarlo 
satisfactoriamente
podrás entrar a la 
lección o avanzar 
hacia otras lecciones.

A lo largo de 
la navegación, 
en cada lección, 
vas a encontrar 
una serie de 
actividades que 
te ayudarán a 
desarrollar las 
competencias 
necesarias para  
destacar como 
parte integrante 
de la fuerza de 
venta Movistar.

LECCIONES
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ACTIVIDADES DE 
APRENDIZAJE

Basadas en 
la interacción.
Direccionan 
el aprendizaje.

A lo largo de 
la navegación, 
en cada lección, 
vas a encontrar 
una serie de 
actividades que 
te ayudarán a 
desarrollar las 
competencias 
necesarias para  
destacar como 
parte integrante 
de la fuerza de 
venta Movistar.

LECCIONES
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TEST FINAL

Te permiten medir 
el nivel de desarrollo 
de los conocimientos 
y habilidades relacionados
con la lección. El resultado 
muestra los aspectos 
en los que es necesario
reforzar con actividades
complementarias.

A lo largo de 
la navegación, 
en cada lección, 
vas a encontrar 
una serie de 
actividades que 
te ayudarán a 
desarrollar las 
competencias 
necesarias para  
destacar como 
parte integrante 
de la fuerza de 
venta Movistar.

LECCIONES
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RESUMEN
DEL TEMA

Corresponde al cierre. 
Relaciona todos los 
contenidos tratados
en la lección.

A lo largo de 
la navegación, 
en cada lección, 
vas a encontrar 
una serie de 
actividades que 
te ayudarán a 
desarrollar las 
competencias 
necesarias para  
destacar como 
parte integrante 
de la fuerza de 
venta Movistar.

LECCIONES
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STATUS

DISPONIBLE

COMENZADO

COMPLETADO

NO DISPONIBLE Introducción
Test inicial
Actividades 
Test final
Resumen del tema



LECCIÓN 1
Conociendo 
el negocio 
masivo

Bienvenido(a) a la LECCIÓN 1: Conociendo el negocio masivo.

¿Estas listo(a) para identificar los Canales de Venta Movistar?

          Introducción: 

Para que cada  vez sean más los clientes 
que disfrutan de los servicios de Movistar, 
hemos puesto a su servicio una amplia red 
de canales de venta. Revisemos las 
características que distinguen a cada uno 
de los canales de venta Movistar.

Módulo de Inducción Comercial > LECCIÓN 1 >         Introducción

TEST INICIAL
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Conociendo el negocio masivo.

Test inicial (1/2): 

0:05

Módulo de Inducción Comercial > LECCIÓN 1 >         Test inicial (1/2)

AGENTE AUTORIZADO CENTRO DE CONEXIÓN CANAL RETAIL AGENTE RURAL ALTO VALOR
¡Acepta 

el reto!

Identificando lo conocido

Tienes un carrusel con imágenes de los Canales 
de Venta Movistar.
 
1. Cada vez que aparezca una nueva foto,  
 presiona el botón que identifica el canal 
 de venta correspondiente

2. Cada cinco segundos aparecerá una nueva 
 imagen
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Test inicial (1/2): 

0:05
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AGENTE AUTORIZADO CENTRO DE CONEXIÓN CANAL RETAIL AGENTE RURAL ALTO VALOR
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Conociendo el negocio masivo.

Test inicial (2/2): 

1:00
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AGENTE 
AUTORIZADO

CENTRO 
DE CONEXIÓN

CANAL RETAIL

AGENTE RURAL ALTO VALOR

Canal de 
Ventas Indirecto 
exclusivo 

Tienda 
tradicional 
Movistar
Debidamente 
identificado con 
nuestra marca, 
lemas 
comerciales y 
políticas de 
imagen

Derechos y 
obligaciones 
como 
representantes 
de Telefónica 

Captación y 
fidelización de 
clientes

Canal de 
Ventas Indirecto 
exclusivo 

Tienda 
tradicional 
Movistar
Debidamente 
identificado con 
nuestra marca, 
lemas 
comerciales y 
políticas de 
imagen

Derechos y 
obligaciones 
como 
representantes 
de Telefónica 

Captación y 
fidelización de 
clientes

Canal de 
Ventas Indirecto 
exclusivo 

Tienda 
tradicional 
Movistar
Debidamente 
identificado con 
nuestra marca, 
lemas 
comerciales y 
políticas de 
imagen

Derechos y 
obligaciones 
como 
representantes 
de Telefónica 

Captación y 
fidelización de 
clientes

Canal de 
Ventas Indirecto 
exclusivo 

Tienda 
tradicional 
Movistar
Debidamente 
identificado con 
nuestra marca, 
lemas 
comerciales y 
políticas de 
imagen

Derechos y 
obligaciones 
como 
representantes 
de Telefónica 

Captación y 
fidelización de 
clientes

¡Adelante!

Supervisor experimentado

Reconocer las características que distinguen 
a un canal de venta te convierte en un supervisor 
experimentado. La misión consiste en:

1. Clasificar, una a una, las características 
 que aparecen listadas

2. Asignarlas al canal correspondiente

3. Tendrás un minuto para concretar la misión
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Test inicial (2/2): 

1:00
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ACTIVIDADES

Canal de 
Ventas Indirecto 
exclusivo 

Tienda 
tradicional 
Movistar
Debidamente 
identificado con 
nuestra marca, 
lemas 
comerciales y 
políticas de 
imagen

Derechos y 
obligaciones 
como 
representantes 
de Telefónica 

Canal de 
Ventas Indirecto 
exclusivo 

Tienda 
tradicional 
Movistar
Debidamente 
identificado con 
nuestra marca, 
lemas 
comerciales y 
políticas de 
imagen

Derechos y 
obligaciones 
como 
representantes 
de Telefónica 

Captación y 
fidelización de 
clientes

Canal de 
Ventas Indirecto 
exclusivo 

Tienda 
tradicional 
Movistar
Debidamente 
identificado con 
nuestra marca, 
lemas 
comerciales y 
políticas de 
imagen

Derechos y 
obligaciones 
como 
representantes 
de Telefónica 

Captación y 
fidelización de 
clientes

Canal de 
Ventas Indirecto 
exclusivo 

Tienda 
tradicional 
Movistar
Debidamente 
identificado con 
nuestra marca, 
lemas 
comerciales y 
políticas de 
imagen

Derechos y 
obligaciones 
como 
representantes 
de Telefónica 

Captación y 
fidelización de 
clientes

AGENTE 
AUTORIZADO

CENTRO DE
CONEXIÓN

CANAL RETAIL

AGENTE RURAL ALTO VALOR

Captación y fidelización de clientes

Captación y fidelización de clientes
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Conociendo el negocio masivo.

Actividades (1/2): 

0:15
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AGENTE AUTORIZADO

Equipos
celulares

Servicio
copiado

Cabinas
telefónicas

Equipo
Ubicar

Antena
Movistar TV

Antena
Movistar TV

Chucherías

Forros
celulares

Bolsas 
de regalo

Pan MP4

Carcazas

Eventos 
de promoción 

y ventas

Conexión
internet

inalámbrica

Ubicado en 
La Canoa 
- Bolívar

Cornetas para 
escuchar
música

Captación 
de personas

naturales

Ubicado en 
Las Flores 

- Portuguesa

Servicios alto 
consumo

Asesoría
personalizada

Asesoría
personalizada

¡Concentración!

Características conocidas

Hasta ahora has avanzado con buen ritmo. 
Te invitamos a completar con éxito la siguiente 
actividad. 

1. En este desafío el nombre del canal de venta 
 irá cambiando cada xx segundos

2. Tu meta es hacer clic en la mayor cantidad 
 de burbujas que correspondan a las 
 características del Canal de Venta Movistar
  que está en pantalla
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Conociendo el negocio masivo.

Actividades (1/2): 
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Conociendo el negocio masivo.

Actividades (2/2): 

ALTO VALOR

AGENTE RURAL

CANAL RETAIL

AGENTE 
AUTORIZADO

Módulo de Inducción Comercial > LECCIÓN 1 >         Actividades (2/2)

1. Ofrece servicio de voz a tarifa de telefonía pública  
2. Pueden ser Agentes Autorizados
3. Pueden realizar afiliaciones a servicios
4. Ofrecen servicios de oficina 
5. Comercializa las cuatro líneas de negocio Movistar
6. Transmisión y recepción de fax
7. Fotocopias e impresiones
8. Envío de correspondencia por correo privado
9. Hay 2 tipos de centro de conexiones: 
 a. Local: desde 16 cabinas
 b. Mini módulo: hasta 8 cabinas 

CENTRO DE CONEXIÓN

Los Canales de Venta Movistar son el punto 
de encuentro con nuestros clientes.

En las fichas podrás revisar en detalle las 
características que los distinguen.

¡Listo!



ALTO VALOR

LECCIÓN 1
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Conociendo el negocio masivo.

Actividades (2/2): 

AGENTE RURAL

CANAL RETAIL

AGENTE 
AUTORIZADO

Módulo de Inducción Comercial > LECCIÓN 1 >         Actividades (2/2)

1. Ofrece servicio de voz a tarifa de telefonía pública  
2. Pueden ser Agentes Autorizados
3. Pueden realizar afiliaciones a servicios
4. Ofrecen servicios de oficina 
5. Comercializa las cuatro líneas de negocio Movistar
6. Transmisión y recepción de fax
7. Fotocopias e impresiones
8. Envío de correspondencia por correo privado
9. Hay 2 tipos de centro de conexiones: 
 a. Local: desde 16 cabinas
 b. Mini módulo: hasta 8 cabinas 

TEST FINAL

CENTRO DE CONEXIÓN



LECCIÓN 1
Conociendo 
el negocio 
masivo

Conociendo el negocio masivo.

Test final (1/2): 

AGENTE AUTORIZADO CENTRO DE CONEXIÓN CANAL RETAIL

AGENTE RURAL ALTO VALOR
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Visitar una tienda movistar

Hacer una llamada de Larga 
Distancia Internacional

Llamar al equipo de beisbol

Recibir fax

Comprar cornetas para el PC

Comprar accesorios para el celular

Comprar estuche para la Tablet 

Comprar víveres

Comprar papel de construcción

Comprar una bebida

Preparar evento Día de las madres 
para empleados

Solicitar ofertas especiales en 
servicio celular para la Junta 
Directiva de la empresa

Reunirme con un representante 
de ventas Movistar en mi oficina

Comprar un teléfono celular

Visitar una tienda movistar

Hacer una llamada de Larga 
Distancia Internacional

Llamar al equipo de beisbol

Recibir fax

Comprar cornetas para el PC

Comprar accesorios para el celular

Comprar estuche para la Tablet 

Comprar víveres

¡Tiempo!

Arma tu lista de quehaceres

En esta actividad asumirás el rol de cliente 
Movistar. Arma tu lista de quehaceres, según lo 
que puedes hacer en un canal de venta especifico

1. Sólo debes arrastrar cada quehacer a la lista 
 correspondiente

2. En total debes armar cinco listas 
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Conociendo el negocio masivo.

AGENTE AUTORIZADO CENTRO DE CONEXIÓN CANAL RETAIL

AGENTE RURAL ALTO VALOR

Test final (1/2): 
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Visitar una tienda movistar

Hacer una llamada de Larga 
Distancia Internacional

Llamar al equipo de beisbol

Recibir fax

Comprar cornetas para el PC

Comprar accesorios para el celular

Comprar estuche para la Tablet 

Comprar víveres

Comprar papel de construcción

Comprar una bebida

Preparar evento Día de las madres 
para empleados

Solicitar ofertas especiales en 
servicio celular para la Junta 
Directiva de la empresa

Reunirme con un representante 
de ventas Movistar en mi oficina

Comprar un teléfono celular

Visitar una tienda movistar

Hacer una llamada de Larga 
Distancia Internacional

Llamar al equipo de beisbol

Recibir fax

Comprar cornetas para el PC

Comprar accesorios para el celular

Comprar estuche para la Tablet 

Comprar víveres
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Conociendo el negocio masivo.

Test final (2/2): 

AGENTE AUTORIZADO

ALTO VALOR
AGENTE RURAL

CANAL RETAIL

CENTRO DE CONEXIÓN
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Canal de Ventas Indirecto No Exclusivo
Son tiendas o cadenas especializadas 
en la venta de productos tecnológicos
Comercializan las 4 líneas de negocio 
de Movistar
Potencian la venta de Internet Móvil 
y Movistar TV 
Ofertas cruzadas

Canal de Ventas Indirecto No Exclusivo
Son tiendas o cadenas especializadas 
en la venta de productos tecnológicos
Comercializan las 4 líneas de negocio 
de Movistar
Potencian la venta de Internet Móvil 
y Movistar TV 
Ofertas cruzadas

Canal de Ventas Indirecto No Exclusivo
Son tiendas o cadenas especializadas 
en la venta de productos tecnológicos
Comercializan las 4 líneas de negocio 
de Movistar
Potencian la venta de Internet Móvil 
y Movistar TV 
Ofertas cruzadas

Canal de Ventas Indirecto No Exclusivo
Son tiendas o cadenas especializadas 
en la venta de productos tecnológicos
Comercializan las 4 líneas de negocio 
de Movistar
Potencian la venta de Internet Móvil 
y Movistar TV 
Ofertas cruzadas

Canal de Ventas Indirecto No Exclusivo
Son tiendas o cadenas especializadas 
en la venta de productos tecnológicos
Comercializan las 4 líneas de negocio 
de Movistar
Potencian la venta de Internet Móvil 
y Movistar TV 
Ofertas cruzadas

¡A aclarar dudas!

Aclarando a los Canales de Venta Movistar

Llegaste al desafío final de la Lección 1: Conociendo el negocio masivo
Tómate unos minutos para reflexionar sobre la experiencia de aprendizaje:
• ¿Cómo ha sido hasta ahora?
• ¿Sientes que has podido fijar la información?
• ¿Esta información aporta valor en tus labores cotidianas?

Ahora si, el desafío final. En esta actividad ejercerás tu rol como supervisor.
Algunos canales de venta tienen dudas sobre sus características
1. Observa detenidamente las cinco listas, contienen algunos errores 
 importantes. 
2. De cada lista extrae, una a una, las características que no pertenecen al canal 
 y colócalas en la lista correcta
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Conociendo el negocio masivo.

Test final (2/2): 

AGENTE AUTORIZADO

ALTO VALOR
AGENTE RURAL

CANAL RETAIL

CENTRO DE CONEXIÓN
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RESUMEN

Canal de Ventas Indirecto No Exclusivo
Son tiendas o cadenas especializadas 
en la venta de productos tecnológicos
Comercializan las 4 líneas de negocio 
de Movistar
Potencian la venta de Internet Móvil 
y Movistar TV 
Ofertas cruzadas
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Canal de Ventas Indirecto No Exclusivo
Son tiendas o cadenas especializadas 
en la venta de productos tecnológicos
Comercializan las 4 líneas de negocio 
de Movistar
Potencian la venta de Internet Móvil 
y Movistar TV 
Ofertas cruzadas
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Bienvenido(a) a la LECCIÓN 3: 
Gestión Comercial de Canales de Venta Masivo.
¿Estas listo(a) para identificar los Canales de Venta Movistar?

          Introducción: 

Para que cada  vez sean más los clientes 
que disfrutan de los servicios de Movistar, 
hemos puesto a su servicio una amplia red 
de canales de venta. Revisemos las 
características que distinguen a cada uno 
de los canales de venta Movistar.
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TEST INICIAL
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Test inicial (1/3): 

ALTA

SVA

CATER

ARPU

ACTIVITACIÓN

PARQUE

Número total 

de clientes activos

de telefónica

En 2011 teníamos8,7 millones de clientes activos en telefonía móvil
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EVALUAR
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Test inicial (2/3): 

1234

Pregunta... Respuestas:

 Opción 1...

 Opción 2...
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EVALUAR
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Test inicial (3/4): 

Planificación de la visita

1

2
3
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Test inicial (3/4): 

Planificación de la visita
Pasos...

Prep
ara

ció
n

de
 la

 vi
sit

a
Aná

lis
is 

de
 la

 vi
sit

a

Negociaciones
y acuerdos

Acercamiento

Asesoría
comercial

Registro
en CRM

Chequeo
del PdV

Planificación

de las visitas

y peparación

de rutas
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EVALUAR
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Test inicial (3/4): 

Planificación de la visita
Objetivos...

Preparación
de la visita

AcercamientoPlanifica
ció

n

de la
s v

isi
tas

y peparació
n

de ru
tas

Planear las visitas de 
acuerdo a frecuencia y 
preparar las rutas 

Analizar los indicadores 
de gestión de la zona 

Preparar planes de 
acción por punto de 
venta
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EVALUAR
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Test inicial (3/4): 

Planificación de la visita
Tareas...

Preparación
de la visita

AcercamientoPlanifica
ció

n

de la
s v

isi
tas

y peparació
n

de ru
tas

Planear las visitas de 
acuerdo a frecuencia 
y preparar las rutas
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EVALUAR
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Test inicial (4/4): 

Transacciones en la Herramienta de Gestión

PLANILLA STOCK
EN CANAL

PLANILLA INTEGRAL

EVENTO NUEVO CONTACTO NUEVO CLIENTE NUEVO
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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
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Actividad de Aprendizaje (4/5): 

EVALUAR

4 Visitas por mes.

Garantizar inventario 

de equipos Premium.

Asesoría de 

mantenimiento.

Prioridad en actividades 

y POP.

Frecuencia de visita/mes: Inventario: Atención: Trade-Marketing: 

Asesoría para 
incrementar valor 

Asesoría para cumplir 
valor y volumen 

Asesoría para 
cumplir volumen

Asesoría de 
mantenimiento 



LECCIÓN 3
Gestión
Comercial
de Canales
de Venta
Masivo

EVALUAR
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Actividad de Aprendizaje (5/5): 

Planificación 
de las visitas 
y preparación 
de rutas 

Planear las visitas de acuerdo 
a frecuencia y preparar las rutas

Revisar estado de cuenta 
e indicadores de gestión 
del aliado comercial 

Asesorar en el cumplimiento
de los objetivos de Volumen y Valor 

Analizar los indicadores de gestión
de la zona 

Preparar planes de acción por punto
de venta

1
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Actividad de Aprendizaje (6/6): 

PLANILLA
STOCK
EN CANAL

PLANILLA
INTEGRAL

EVENTO
NUEVO

CONTACTO
NUEVO

CLIENTE
NUEVO
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Actividad de Evalución (1/3): 

ALTA

ARPU

PARQUE

SVA

CATER

ACTIVITACIÓN

Número total 
de clientes 

que realizan 
cambio de 

serial

¿Qué indicador 
muestra el 

número total de 
clientes activos 

de telefónica?
En 2011 2,8 millones 
de clientes activaron 

una cuenta en 
alguna línea 

de negocio
Creación de una 

cuenta en una 
plataforma de

Tasación o
FacturaciónServicios adicionales

que se ofrecen
a los clientes

En promedio cuántos 
bolívares se perciben

por cada cliente
mensualmente
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Actividad de Evalución (2/3): 

4 Visitas por mes
Garantizar inventario de equipos Premium

Asesoría para incrementar valor 
Prioridad en actividades y POP

4 Visitas por mes
Garantizar inventario de equipos Premium

Asesoría de mantenimiento
Prioridad en actividades y POP

1 Visitas por mes
Garantizar volumen de altas

Asesoría para cumplir valor y volumen
En Trade Marketing Cobertura básica

y chequeos PdV

¡Acepta 
el reto!

Identificando lo conocido

Tienes un carrusel con imágenes de los Canales 
de Venta Movistar.
 
1. Cada vez que aparezca una nueva foto,  
 presiona el botón que identifica el canal 
 de venta correspondiente

2. Cada cinco segundos aparecerá una nueva 
 imagen
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Actividad de Evalución (2/3): 

4 Visit
as p

or m
es.

Garantiza
r in

ventario 

de equipos P
remium.

Asesoría
 de 

mantenimiento.

Prioridad en activ
idades 

y P
OP.

4 Visit
as p

or m
es

Garantiza
r in

ventario

de equipos P
remium

Asesoría
 para

incre
mentar va

lor 

Prioridad en activ
idades

y P
OP

1 Visit
as p

or m
es

Garantiza
r vo

lumen

de altas

Asesoría
 para cu

mplir

valor y 
volumen

En Trade Marke
ting

Cobertu
ra básic

a

y c
hequeos P

dV

2 Visit
as p

or m
es

Garantiza
r e

ntre
ga 

de equipos

Asesoría
 para cu

mplir 

volumen

En Trade Marke
ting: 

Cobertu
ra básic

a

y c
hequeos d

e PdV
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Actividad de Evalución (3/3): 

1

2

3

4

5

6

7

8

Chequeo
del PdV

Preparación  
de la visita

Asesoría 
comercial

Negociación
y Acuerdos

Análisis 
de la visita 

Anotaciones
y registro 
de visita 
en CRM

Acercamiento

Planificación
de las visitas
y preparación
de rutas
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Actividad de Evalución (3/3): 

1

2

3

4

5

6

7

8

Chequeo
del PdV

Preparación  
de la visita

Asesoría 
comercial

Negociación
y Acuerdos

Análisis 
de la visita 

Anotaciones
y registro 
de visita 
en CRM

Acercamiento

Planificación
de las visitas
y preparación
de rutas

Pregunta: ¿Xxxxxxx xxxxx xxxxx 
xxxx xx xx xxxxxxxx?
     Opción 1
     Opción 2
     Opción 3
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Actividad de Evalución (4/4): 

PLANILLA
INTEGRAL

EVENTO
NUEVO

CONTACTO
NUEVO

CLIENTE
NUEVO

PLANILLA
STOCK
EN CANAL


