MANUAL DE
CAPACITACION AL
AREA DE VENTAS

“Nunca negocies el E&io, negocia el valor

que recibira el cliefit . Mark Hunter
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MISION
RESENA HISTORICA

Offrecer a nuestros clientes gran variedad de productos en

¢ion la Gltima tecnologia ¢
08 disenos, ofreciéndoles a nuestros
dad y confianza generando un valor v

Nidia | forales Gerente.

agregado en todo nuestro servicio.




INTRODUCCION
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VENTAS

ENTREGA DE CARGO

acitacion:
L. Ejercicio de Venz&s,unul.g’da,bog

* Aspecto principal de la cap
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4. Cuestionario sobre la




FORMULAS DE MEDICION PARA
INDICADORES DE GESTION

s3] BITACORA DE OBSERVACIONES
Para retroahmenmml manual
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Indicador Formula
Vent 4
eries netas Ventas netas del periodo
Porcentaje de clientes nuevos Clientes nuevos
Total de clientes
Porcentaje de clientes claves Clientes claves
Total de clientes
Porcentaje de cumplimiento en las Plazo de entrega definido
entregas Plazo de entrega real
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