
El Futuro está aquí: 
Desarrollo de Equipos de Ventas de 
Alto Rendimiento 



Por qué hablar de esto? 

Imaginemos una Categoría con una 
penetración superior al 80%, con una 
alta competitividad en el mercado, en 
un mercado con competidores y 
clientes altamente sofisticados, en un 
país que lleva 7 años en crisis, y una 
marca del distribuidor con la cuota más 
alta de Europa… 

Que necesito para que haya un negocio sostenible de aquí a diez 
años? 
 



Un ejemplo… 

Ya tengo…. 

 

- Información sofisticada de los Shoppers 

 

- Segmentación de nuestros clientes clave por 
potencial y rentabilidad 

 

- Una visión clara de la categoría y cómo 
desarrollarla  

 

  
 

Cómo hacemos para acelerar el desarrollo del Segmento Premium? 

Qué me falta? 



Un secreto a voces 

Toda esta información, sin un equipo listo para utilizarla y 
aprovecharla al máximo, con las herramientas y el apoyo 

adecuados 

 
 
 
 
 
 
 

NO VALE NADA 
 
 



Vivimos en un mundo cambiante  

 

   Ralentización del crecimiento 

– Gran agresividad comercial 

 

   Profesionalización de la competencia 

– Información estratégica de calidad 
disponible para todo el mercado  

 

    

   Mercado laboral nuevo 

– “Fidelidad” en declive 

– Talento en busca de desarrollo 

 

   Profesionalización de la Gestión 

– Rentabilidad de las inversiones 

 

   Ejecución, ejecución, ejecución 

– Reacción rápida y expeditiva a los 
cambios en el mercado 

– Tecnología como aliada del cambio 

 

   Mercado laboral cambiante 

– Disponibilidad de Talento con gran 
potencial de desarrollo 

Con grandes retos    y oportunidades 

El pasado no cuenta. Las reglas han cambiado y necesitamos 
cambiar con ellas. 



Hay grandes retos para las fuerzas de ventas hoy 

 

Ejecutor de los planes de Marcas 
 

 Desarrollo habilidades comerciales 

 

 Gestión de clientes y         cartera de 
productos 

 

 Gestión de cuenta de resultados 
• Inversión vs Volumen 

 

 Reporte de resultado a “cierre” 
 

 

Co-Creador 
 

 Integrar la estrategia de la compañía 
• Rentabilidad de los clientes 

• Estrategia de productos / Marcas 

• Conocimiento profundo del producto 

 

 Business Partner del cliente 
• Logística, Gestión Servicio 

• Planificación Demanda 

• Comprensión “integral” del cliente 

 

 Análisis y reporting diario del cliente 
• Tecnología al servicio de la ejecucion 

 

 

Mantener lo bueno… Integrar lo nuevo... 

de un equipo eficiente a un equipo de ALTO RENDIMIENTO 



Cómo generar un equipo de ALTO RENDIMIENTO 

El Vendedor debe ser el motor del plan comercial, 
• LIDERANDO el desarrollo de iniciativas  
• DEMANDANDO lo que necesita  
para lograr los OBJETIVOS de la EMPRESA   

Dando al Comercial el poder y la capacidad  



El Gestor como Centro de la Venta 

El comercial como principio y fin de los planes comerciales 



Cómo: Nuevas habilidades comerciales 

Los equipos de Ventas hoy ya no 
esperan a que les “lluevan” los planes: 

 
• ANALIZAN lo que pasa en su 

mercado 
• DEMANDAN lo que necesitan 
• SIGUEN día a día el negocio 
• REPORTAN la situación de su 

mercado de manera transparente 



The eight steps for successful large-scale change 

Proceso completo de Gestión del Cambio 
Plan de desarrollo 
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* Fuente: John Kotter 



Claves para el éxito del cambio 

No infravaloremos la complejidad del cambio 
  

STEP FIVE 

Empower Action 

STEP SIX 

Create Short-Term Wins 

STEP SEVEN 

Don´t Let Up 

STEP EIGHT 

Make Change Stick 

Ejecutar la nueva visión implica un cambio de 

comportamiento para gran parte del equipo y LA 

RESISTENCIA al cambio va a aparecer. Nuevos 

procesos y sistemas y una nueva cultura. 

MOMENTO CLAVE DONDE NO PODEMOS FALLAR 

Plan de desarrollo 

* Fuente: John Kotter 



Del Dónde estamos al Dónde queremos estar… 
Evaluación de equipo  

 
Perfiles 

- Entendimiento del negocio 
- Gestión financiera 
- Gestión de clientes  
- Gestión de marcas 
- Relaciones internas y externas 

Actitudes 
- Motivación, proactividad, 

GANAS…. 



Planificar para el éxito 

 
 

1. Nuevas habilidades 
 
 

2. Tecnología como medio para 
acelerar el cambio 

  

Plan de desarrollo 

Cómo llegar a donde queremos ir? 

* Fuente: John Kotter 

* 



Nuevas habilidades combinando presente y futuro 

FORMACIÓN  
Y DESARROLLO 

CONTINUO 

APROVECHAR 
SAVIA NUEVA 

Aprovechar el Talento y la experiencia 

comercial, entendiendo el reto, y apoyando 

a cada paso del camino a nuestro equipo 

hacia el nuevo modelo 

Construyendo el futuro con una generación 

de jóvenes con mucha formación,  

capacidad, ganas de trabajar y aprender 

Plan de desarrollo 
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La Tecnología no es el fin, es el medio 

Integrar fuentes 
de información 

nuevas y 
hacerlas 

accesibles  

Uso intensivo de 
Tecnologías 

para la 
información 

Cada día conocemos mejor el mercado, a 

nuestros clientes y nuestros Shoppers, con 

información muy detallada y compleja 

Desarrollar la tecnología que podemos llevar 

en nuestros bolsillos para 

• Recoger información al minuto 

• Exprimir al máximo su potencial 

Plan de desarrollo 



Se hace camino al andar 
Ejecución, Ejecución y 

Ejecución 

 
Objetivos:  

 Simples 
 Comprendidos  
 Compartidos 
 101% alineados con los objetivos de la 

compañía 
 
Nuevas herramientas de Medición y Reporting 
simples y enfocadas a los objetivos 

 
Desarrollo del Soporte Comercial para que el 
Vendedor se dedique a la Gestión de sus clientes 

 
Integrando mecanismos para que el Vendedor 
DEMANDE LO QUE NECESITA 

Ejecución para la VENTA: 



Y aprendemos de nuestros errores 
Evaluación y mejora 

contínua 

CLAVES: 
- Todos los procesos de planificación 

comienzan con el feedback 
comercial 
 

- Gestión basada en herramientas 
que permiten obtener feedback 
 

- Procesos que buscan activamente la 
información que sólo el Gestor 
puede darnos 
 

Diseñamos, ejecutamos, aprendemos, cambiamos, y 
volvemos a ejecutar MEJOR…. 

  



Un equipo motivado y listo para afrontar el futuro 
• Grandes negociadores Y gestores de su área de negocio 
• Entienden, apoyan y contribuyen a establecer los objetivos de la 

empresa  
• Conscientes de la formación continua y del apoyo en el desarrollo 
• Exigiendo del negocio como el negocio les exige a ellos (i.e, Innovación) 
• Abiertos al cambio y las nuevas oportunidades 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Y todo esto, para qué? 



 

Un modelo de negocio sostenible HOY  
• Superar el modelo de negociación tradicional 
• Desarrollando Volumen Y Valor 
• Con Inversiones promocionales “sensatas” 
• Cantera de desarrollo de Equipos Comerciales del futuro 

 

Y todo esto, para qué? 



Y por supuesto, más y mejores Ventas 

 Desarrollos de la Categoría en dobles dígitos en volumen y valor 
 Cuotas de espacio excelentes 
 Relaciones con mis clientes basadas en las promesas cumplidas 

• Generando Valor y Volumen 
 

Y un negocio sostenible de aquí a MÁS de diez años 


