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El médulo de Cuota Vendedores, permite establecer las metas
comerciales de cada uno de los Asesores en Venta de unidades de

vehiculos.

Su operacion es bastante sencilla, porque requiere por cada Aio -
Mes, el ingreso del modelo del vehiculo y la cantidad de unidades que
seesperavenda.

Esta operacion se realiza por cada vendedor del area comercial de
vehiculos, permitiendo la combinacién de diferentes modelos y
cantidades, hasta completarsu cuota establecida.

Una vez completada la informacion se almacena, el presupuesto de
ventade unidades, detallado porvendedory modelo.

Amedida que sevan generando las facturas de venta de los vehiculos,
las cantidades sevan actualizando en forma automatica.

En cualquier momento, es posible conocer el presupuesto de ventas
porvendedorysusresultados.
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BMW CAMIONETA 3251 2008 |
C100 CAPTIVA SDRS AWD 2008 |
FIAT SENA 1.300 2008
FORD EXPLORER XLT MECANICA 2008 |
HONDA CIVIC EX 1.6 AUTOMATICO 2008
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De esta importante informacion estadistica, se obtiene la
clasificacion de unidades vendidas, segiin lo presupuestado, o es

posible que se presenten ventas de modelos que no estaban
incluidos en el presupuesto, para ese vendedor. Asi como el
comparativo en unidades.

Dynamic Modular System

A medida que se presentan las ventas, el sistema va
calculando el porcentaje de cumplimiento delvendedor.

No es necesario esperar hasta la finalizacion del mes, para
consultar los resultados por vendedor, es posible realizar
este analisis en cualquiermomento del periodo.

Esta informacion queda disponible para ser consultada en
cualquier momento, por cada vendedor, por modelo, por
periodo de tiempo consultado, por rotacion de unidades,
porcentaje de cumplimiento, etc.

La informacion presupuestada de un periodo, sirve como
base para la formulacion de los siguientes periodos,
permitiendo sereditada, a partirdelos datos anteriores.

En algunos casos, el analisis estadistico de esta informacion
es bien valioso, porque permite descubrir la habilidad del
vendedor, el cual comienza a presentar tendencias de venta,
con inclinacion a determinados modelos, que maneje con
masfacilidad o que tenga mejorconocimiento.

De otra parte, el andlisis de resultados sobre unidades
vendidas, no proyectadas en el presupuesto, también arroja
informacion valiosa, para la formulacion sucesiva de los
presupuestos mesames.

El comportamiento en ventas del Sector Automotriz, puede
tener muchas proyecciones y formulacion de presupuestos,
pero sélo la informacion histérica y el comportamiento del
mercando, van delineando las estrategias de formulacién
paraelsiguiente periodo.

De alli su importancia que la informacion sea confiable,
oportunayagil.



