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La zona de ventas tiene
que estar localizado en un
area que facilite su
adecuada y rentable
cobertura

Zonas de ventas

Conjunto de clientes actuales
potenciales, antiguos asignados a
un determinado vendedor, para
conocer las coberturas.

Es por esto laimportancia de
aprovechar al maximo el tiempo de la
jornada de trabajo de los vendedores,
cumpliendo con las rutas geograficas
planificadas y optimizadas

Quedan bien definidos sus limites

geograficos para facilitar la tarea

de revisién y control de la zona de
clientes

Distribucion territorial

Tener la imagen de ser
una empresa bien
organizado

Se reduce el cansancio con los
vendedores y el riesgo implicito
en su desplazamiento

Cabe sefialar que hace una
distribucion territorial es
atendido para

Garantiza una mejor
cobertura en el mercado

Incrementa la efectividad
de la fuerza de ventas

Se consigue una mejor
cobertura en los clientes




