El Futuro esta aqui:
Desarrollo de Equipos de Ventas de
Alto Rendimiento




Por qué hablar de esto?

Imaginemos una Categoria con una
penetracion superior al 80%, con una
alta competitividad en el mercado, en
un mercado con competidoresy
clientes altamente sofisticados, en un
pais que lleva 7 afios en crisis, y una
marca del distribuidor con la cuota mas
alta de Europa...

Que necesito para que haya un negocio sostenible de aqui a diez
anos?



Un ejemplo...

Como hacemos para acelerar el desarrollo del Segmento Premium?

Ya tengo....

- Informacidn sofisticada de los Shoppers

==
- Segmentacion de nuestros clientes clave por QF
potencial y rentabilidad Qo

- Una vision clara de la categoria y como
desarrollarla

Qué me falta?



Un secreto a voces

Toda esta informacion, sin un equipo listo para utilizarlay
aprovecharla al maximo, con las herramientas y el apoyo
adecuados

NO VALE NADA



Vivimos en un mundo cambiante

Con grandes retos y oportunidades

Ralentizacion del crecimiento

— Gran agresividad comercial

Profesionalizacidon de la competencia

— Informacién estratégica de calidad
disponible para todo el mercado

Mercado laboral nuevo
— “Fidelidad” en declive
— Talento en busca de desarrollo

Profesionalizacion de la Gestion
— Rentabilidad de las inversiones

Ejecucion, ejecucion, ejecucion

— Reacciodn rapida y expeditiva a los
cambios en el mercado

— Tecnologia como aliada del cambio

Mercado laboral cambiante

— Disponibilidad de Talento con gran
potencial de desarrollo

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




Hay grandes retos para las fuerzas de ventas hoy

Mantener lo bueno... Integrar lo nuevo...

Ejecutor de los planes de Marcas
Desarrollo habilidades comerciales

Gestion de clientes y cartera de

productos

Gestion de cuenta de resultados

Inversidn vs Volumen

Reporte de resultado a “cierre”

Co-Creador

v Integrar la estrategia de la compaiiia
Rentabilidad de los clientes
Estrategia de productos / Marcas
Conocimiento profundo del producto

v Business Partner del cliente
Logistica, Gestion Servicio
Planificacién Demanda
Comprension “integral” del cliente

v Analisis y reporting diario del cliente
Tecnologia al servicio de la ejecucion

de un equipo eficiente a un equipo de ALTO RENDIMIENTO




Codmo generar un equipo de ALTO RENDIMIENTO

Dando al Comercial el poder y la capacidad

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



El Gestor como Centro de la Venta

* Estrategia de marcas/

productos
* Estrategia de clientes JIEOTIN
* Rentabilidad Y Negocio
Volumen

*  Gestidn de costes

Nuevas
Herramientas
de

informacién

Gestor

Comercial

Plan
Comercial

* Segmentacion de mercado
*  Arboles de decision

* Desarrollo del negocio

*  Seguimiento diario de KPIs

* Relacién
. * Estrategia y Necesidades

Conocimiento .
del cliente

del Cliente
* Capacidad de ejecucidn
¢ Nivel de colaboracién

A medida para:

* Satisfacer las necesidades del cliente
*  Superar los objetivos comerciales

*  Aprovechar TODAS las oportunidades

El comercial como principio y fin de los planes comerciales



Como: 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 dia a dia el negocio

« REPORTAN la situacion de su
mercado de manera transparente




Proceso completo de Gestion del Cambio

The eight steps for successful large-scale change

INTERNO

EXTERNO

STEP ONE
Increase Urgency

STEP TWO
Build the guiding team

STEP THREE
Get the Vision Right

STEP FOUR
Communicate for Buy-In

STEP FIVE
Empower Action

STEP SIX
Create Short-Term Wins

STEP SEVEN
Don’t Let Up

STEP EIGHT
Make Change Stick

* Fuente: John Kotter

Raising a feeling of urgency so that people starts telling each other "we must do something”
about the problems and opportunities. Reducing the complacency, fear and anger that
prevent change from starting.

Helping pull together the right group of people with the right characteristics and sufficient
power to drive the change effort. Helping them to behave with trust and emotional
commitment to one another.

Facilitating the movement beyond traditional analytical and financial plans and budgets.
Creating the right compelling vision to direct the effort. Helping the guiding team develop bold
strategies for making bold visions a reality.

Sending clear, credible, and heartfelt messages about the direction of change. Establishing
genuine gut-level buy-in that shows up in how people act. Using words, deeds, and new
technologies to unclog communication channels and overcome confusion and distrust.

Removing barriers that block those who have genuinely embraced the vision and strategies.
Taking away sufficient obstacles in their organizations and in their hearts so that they behave
differently.

Generate sufficient wins fast enough to diffuse cynicism, pessimism, and skepticism. Building
momentum. Making sure successes are visible, unambiguous, and speak to what people
deeply care about.

Helping people create wave after wave of change until the vision is a reality. Not allowing
urgency to sag. Not ducking the more difficult parts of transformation, especially the bigger
emotional barriers. Eliminating needless work so you don't exhaust yourself along the way.

Ensuring that people continue to act in new ways, despite the pull of tradition, by rooting
behavior in reshaped organizational culture. Using the employee orientation process, the
promotions process, and the power of emotion to enhance new group norms & shared values.



Claves para el éxito del cambio

No infravaloremos la complejidad del cambio

STEP FIVE
Empower Action )

Ejecutar la nueva vision implica un cambio de
STEP SIX comportamiento para gran parte del equipo y LA
Create Short-Term Wins .

RESISTENCIA al cambio va a aparecer. Nuevos
STEP SEVEN procesos y sistemas y una nueva cultura.
Don't Let Up MOMENTO CLAVE DONDE NO PODEMOS FALLAR
STEP EIGHT
Make Change Stick

* Fuente: John Kotter



Del DAnde estamos al DAonde queremos estar...

Evaluacion de equipo

Perfiles
Entendimiento del negocio
Gestion financiera
Gestion de clientes
Gestion de marcas
Relaciones internas y externas
Actitudes
- Motivacion, proactividad,
GANAS....




Planificar para el éxito

Como llegar a donde queremos ir?

1. Nuevas habilidades

2. Tecnologia como medio para
acelerar el cambio

* Fuente: John Kotter



Nuevas habilidades combinando presente y futuro

ﬁ . '

FORMACI()N - Aprovechar el Talento y la experiencia

Y DESARROLLO comercial, entendiendo el reto, y apoyando

CONTINUO a cada paso del camino a nuestro equipo
hacia el nuevo modelo

APROVECHAR Construyendo el futuro con una generacion

SAVIA NUEVA de jovenes con mucha formacidn,

capacidad, ganas de trabajar y aprender


http://www.shutterstock.com/subscribe.mhtml
http://www.shutterstock.com/subscribe.mhtml

La Tecnologia no es el fin, es el medio

Integrar fuentes
. ., Cada dia conocemos mejor el mercado, a
de informacion
nuestros clientes y nuestros Shoppers, con
nuevasy inf i detallad lej
informacién muy detallada y compleja
hacerlas
accesibles

Uso intensivo de
Tecnologias
para la
informacion

Desarrollar la tecnologia que podemos llevar
en nuestros bolsillos para
e Recoger informacion al minuto

e Exprimir al maximo su potencial




Se hace camino al andar
Ejecucion, Ejecucion y
Ejecucion

Ejecucion para la VENTA:

Objetivos:
v’ Simples
v" Comprendidos
v' Compartidos
v’ 101% alineados con los objetivos de Ila
compania

Nuevas herramientas de Medicion y Reporting
simples y enfocadas a los objetivos

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

Integrando mecanismos para que el Vendedor
DEMANDE LO QUE NECESITA



Y aprendemos de nuestros errores

Evaluacion y mejora
continua

Disehamos, ejecutamos, aprendemos, cambiamos, y
volvemos a ejecutar MEJOR....

CLAVES:

- Todos los procesos de planificacion
comienzan con el feedback

. Act J Plan
comercial

-Ajustar - ¢éQué hacer?

-¢Como hacerlo?

- Gestion basada en herramientas
que permiten obtener feedback Check

- Verificar

- Procesos que buscan activamente la
informacion que sélo el Gestor
puede darnos




Y todo esto, para qué?

Un equipo motivado vy listo para afrontar el futuro

Grandes negociadores Y gestores de su area de negocio

Entienden, apoyan y contribuyen a establecer los objetivos de Ia
empresa

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




Y todo esto, para qué?

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



Y por supuesto, mas y mejores Ventas

v’ Desarrollos de la Categoria en dobles digitos en volumen y valor

v Cuotas de espacio excelentes

v’ Relaciones con mis clientes basadas en las promesas cumplidas
 Generando Valor y Volumen

Y un negocio sostenible de aqui a MAS de diez afios



