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MOV I@ 5 métricas que todo lider de ventas debe monitorear

VISION EJECUTIVA

Mide lo que cambia decisiones

Un tablero util no es el que muestra mas graficas, sino el que permite responder rapido: qué rutas se
cumplieron, dénde se perdié venta, qué clientes deben atenderse, qué cartera requiere accién y qué

vendedores necesitan apoyo.
Criterio para elegir KPI

Cada métrica debe tener duefio, férmula, frecuencia y accién asociada. Si nadie decide nada con
un indicador, probablemente solo es decoracioén.

indice
T
1. Cobertura de ruta Mide qué porcentaje de clientes programados realmente fue atendido.
2. Efectividad de visita Distingue actividad de resultado: visitas que terminan en venta, cobro o
avance.
3. Ticket promedio y mezcla Permite identificar oportunidades de venta adicional y margen.
4. Recuperacion de cartera Conecta ventas con flujo de efectivo.
5. Calidad de ejecucion Evalla datos completos, evidencias, GPS y sincronizacién.
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5 métricas que todo lider de ventas debe monitorear

MAPA DE KPI

Resumen de las 5 métricas esenciales

Cobertura de ruta Clientes visitados / clientes Diario Reprogramar, balancear territorios y
programados detectar rutas imposibles.

Efectividad de visita Visitas con resultado util / Diario y Entrenar al equipo y corregir motivos de
visitas realizadas semanal no venta.

Ticket promedio Venta total / pedidos Semanal Impulsar venta cruzada, promociones y
capturados productos de margen.

Recuperacion de Cobros realizados / cartera Diario y Priorizar clientes vencidos y controlar

cartera objetivo semanal crédito.

Calidad de ejecucion Visitas completas / visitas Diario Corregir evidencias, GPS, motivos y
totales sincronizacion.

No confundas movimiento con
avance

Un vendedor puede visitar mucho y vender poco.
La cobertura debe leerse junto con efectividad y
ticket.

Mide por vendedor y por zona

El promedio general oculta diferencias importantes
entre territorios, clientes y categorias.
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No castigues antes de
entender

Un mal resultado puede venir de mala ruta,
inventario insuficiente, precio, crédito o
capacitacion.

Cierra el dia con acciones

Cada tablero diario debe terminar con
responsables: reprogramar, cobrar, surtir, entrenar
o escalar.
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1. COBERTURA

Métrica 1: cobertura de ruta

La cobertura indica si el equipo esté llegando a los clientes correctos. Es el primer filtro para saber si
tu estrategia de frecuencia se estd ejecutando.

T S

Férmula Clientes visitados =+ clientes programados x 100.

Lectura positiva El vendedor completa la agenda sin sacrificar calidad de visita.

Alerta Cobertura baja repetida en la misma zona, con los mismos clientes o los mismos dias.
Decision Rebalancear ruta, ajustar frecuencia, depurar clientes o cambiar secuencia.

Ejemplo operativo

Si una ruta tiene 30 clientes programados y solo se visitan 21, la cobertura es 70%. Antes de
culpar al vendedor, revisa distancias, horarios de atencién, tiempo promedio de visita y clientes
cerrados.

Preguntas para el lider

;Los clientes no visitados son de bajo potencial o clientes estratégicos?
¢La ruta fue diseflada por cercania real o por costumbre?

;La agenda considera tréfico, horarios de atencion y tiempo de descarga?

o 0o o o

¢Hay rutas con demasiados objetivos diferentes: venta, cobro, entrega y prospeccion?
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D 5 métricas que todo lider de ventas debe monitorear

2. EFECTIVIDAD

Métrica 2: efectividad de visita

La efectividad separa la visita Gtil de la visita que solo consume tiempo. Una visita Util puede terminar
en pedido, cobro, compromiso, levantamiento de informacién o resolucién de incidencia.

Resultado de Cuenta como efectivo cuando... No cuenta cuando...
visita
Venta Hay pedido capturado y condiciones claras. El pedido queda incompleto o sujeto a
aclaracion.
Cobranza Hay pago, promesa formal o evidencia de Solo se comenta “pendiente” sin fecha ni
gestién. monto.
No venta Existe motivo especifico y accionable. Se usa un motivo genérico como “no quiso”.
Seguimiento Queda préxima accién con responsable. No hay fecha, evidencia o compromiso.

Féormula recomendada

Efectividad = visitas con resultado UGtil + visitas realizadas. Una buena practica es analizarla por
tipo de cliente, zona y vendedor para no comparar rutas distintas como si fueran iguales.

Acciones si baja la efectividad

| Revisar si el vendedor esta visitando clientes con frecuencia adecuada.
O Analizar motivos de no venta por producto, precio, competencia y crédito.
O  Validar si el inventario disponible coincide con lo que el cliente compra.
O

Entrenar conversacién comercial, objeciones y venta cruzada.
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5 métricas que todo lider de ventas debe monitorear

3. TICKET Y MEZCLA

Métrica 3: ticket promedio y mezcla de
productos

Vender mds visitas no siempre significa vender mejor. El ticket promedio y la mezcla muestran si la
ruta estd capturando potencial, margen y categorias estratégicas.

Ticket promedio Venta total + nimero de pedidos. Detecta clientes con potencial subatendido.
Lineas por pedido Total de renglones + pedidos. Mide profundidad de venta y venta cruzada.
Participacion de Venta de productos foco + venta Impulsa campafias y categorias estratégicas.
prioridad total.
Descuento promedio Descuento otorgado + venta Controla erosién de margen.
bruta.

Senal de oportunidad Senal de riesgo

Clientes con compra frecuente pero bajo ticket Ticket alto con mucho descuento puede esconder

pueden necesitar combos, sugerencias o pérdida de margen y venta poco rentable.

promociones dirigidas.

Qué hacer con esta métrica

Crear listas de productos recomendados por tipo de cliente.
Definir promociones por zona, temporada o historial de compra.

Mostrar al vendedor productos no comprados recientemente.

o 0o o o

Revisar descuentos fuera de politica al cierre del dia.
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4. CARTERA

Métrica 4: recuperacion de cartera

La venta en ruta debe cuidar flujo. Un equipo que vende pero no cobra puede crecer en facturacién y
deteriorar caja al mismo tiempo.

Cobranza del dia Monto cobrado + meta de cobranza Reasignar seguimiento a clientes criticos.
diaria.
Cartera vencida Saldo vencido =+ saldo total. Bloquear crédito, priorizar rutas o negociar
pagos.
Promesas cumplidas Promesas pagadas + promesas Ajustar disciplina de crédito.
vencidas.
Venta a clientes Venta a clientes con saldo vencido + Controlar riesgo de seguir financiando mora.
vencidos venta total.

Mejor practica

Antes de levantar un pedido, el vendedor debe ver saldo vencido, limite disponible y politica de
crédito. La cobranza no debe depender de memoria ni de reportes impresos.

Preguntas para cobranza en ruta

;El vendedor conoce el saldo vencido antes de vender?
;Las promesas de pago tienen fecha, monto y evidencia?

:Se bloquean o escalan clientes reincidentes?

o 0o o o

:El supervisor revisa clientes con alta venta y pago lento?
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5. EJECUCION

Métrica 5: calidad de ejecucion

La calidad de ejecucién mide si los datos capturados permiten operar. Si las visitas tienen campos
incompletos, evidencias pobres o ubicacién incorrecta, el tablero pierde valor.

GPS Visitas en punto correcto y trazabilidad de ruta. Supervisar por excepcién.

Evidencia Foto, firma, comprobante o comentario Gtil. Respaldar pedidos, cobros e incidencias.

Motivos No venta, devolucién, cancelacién o incidencia Encontrar patrones y corregir causas.
clasificada.

Sincronizacion Informacidn disponible al cierre del dia. Evitar reportes atrasados y doble captura.

Score sugerido

Calidad de ejecucién = visitas con datos completos + visitas totales. Puedes ponderar méas GPS,
evidencia y cobranza si son criticos para tu operacién.

Cierre ejecutivo

Las cinco métricas funcionan mejor juntas: cobertura muestra presencia, efectividad muestra

resultado, ticket muestra potencial, cartera muestra flujo y calidad de ejecucién muestra confiabilidad
del dato.

Con MovilPyme

Centralizar rutas, visitas, pedidos, cobranza, inventario y evidencias ayuda a que el lider comercial
deje de adivinar y pueda dirigir con informacién diaria.
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