
Indicador 1: ¿Cuál de tus vendedores es más rentable?. Cuenta de resultados por
vendedor…

Indicador 2: ¿qué clientes están creciendo y cuáles no? ¿qué acción tomamos en
cada caso? ¿Cual tiene más y menos pontencial? Clasificamos los clientes en 3
grandes bloques A (alto potencial), B (medio), C (bajo) y trabajamos individualmente
con cada comercial para establecer estrategias de mejora.

“Monitorizamos” la tabla de ventas de cada comercial y trabajamos “con cada uno” en
la mejora de resultados…



Indicador 3: ¿cómo se compone la cartera de cada comercial en clientes ABC y como
evoluciona? Tanto en número…como en euros…

Indicador 4: ¿están captando tus comerciales nuevos clientes? ¿tienen objetivos?
¿cómo y a qué ritmo lo están haciendo? …



Indicador 5: Ventas por área geográfica. Evolución y crecimiento en cada área
geográfica de interés.




