Programa para Mejora del
Desempeno de la Fuerza de Ventas

- BS “Expertos en Estrategia
d v Ejecucion Comercial”

GLOBAL BUSINESS SOLUTIONS



Objetivos

General Especificos
e Encontrar y capitalizar oportunidades de « Entender los Impulsores de la Productividad de la FFVV.
Mejora en el Desempeno de la Fuerza de « Redefinir la Organizacion de la FFVV.
Ventas « Incrementar la productividad de la FFVV

(ventas, tiempos, cobertura, costos)

CASUALIDAD

CONDUCTORES RESULTADOS
DE FUERZA DE VENDEDORES ACTIVIDADES IIR)IiESLUCIZ-I-.rIQI[\)ISI')IES DE LA
VENTAS EMPRESA

DIAGNOSTICO




IMPULSORES DE LA PRODUCTIVIDAD DE LA FUERZA DE VENTAS

Controladores

Motivadores

Formadores Resaltadores

Definidores

Estructura &
Roles
Tamano
Disefio de
Territorios &
Carteras

Segmentacion
Oferta Comercial
Proceso de Ventas
Administracion
del Tiempo

e Gente
e Cultura
e Clima Laboral

Capacitaciéon
Coaching
Desarrollo

Liderazgo
Jefes primera
linea

Herramientas
de Campo
Herramientas
de Informacidn
CRM
Inteligencia de
Mercado

Integracién a las
rutinas diarias

Uso analitico
Generacion
acciones concretas

e Plan Carrera

e Plan de
Incentivos

* Programas
Motivacionales

e Métricas de
Desempeno

e Asignacion de
Cuotas

e Sistemas de
Seguimiento

Modelo de
Supervision
Modelo de
Compensacion

Sistemas
Coordinacién
Sistemas de
Comunicacion




Definidores - Estructura

e GGerencias
Posiciones e Jefaturas de Primera Linea
e Soporte

e Direccion

e Motivacion

e Direccion de Competencias

e Administracion de Desempeno

e Cuentas / Tipos de Clientes
Roles y e Actividades

Responsabilidades ¢ Productosy Servicios
e Territorios COMPLEJIDAD DEL PROCESO DE VENTA




Definidores - Estructura

CONSIDERACIONES Control Motivacion Efectividad Eficiencia

Asignacion de Esfuerzo
Aprovechar Talento

Atraccion y Retencidn

Claridad de Roles y Responsabilidades
Grado de Especializacion

Ancho de Banda

Proceso de Venta

Coordinacion de Equipo
Tamano de Territorios

# de Contactos con las cuentas
Costo por contacto

Facilidad de Ejecucion




Definidores - Tamano

DIAGNOSTICO SIZING

e Método basado en
actividades

e Método Retorno por Visita

e Método Respuesta a
Ventas (Curva S)

Costo por Vendedor Sobre dimensionado

Test a clientes
Competencia

Moral FFVV

Tiempo - actividades

Analisis Punto de Equilibrio

Financiero

Tasa de Equilibrio




Definidores - Territorios & Carteras

Calce

e Carga de trabajo del territorio & cartera
con la capacidad de la FFVV

e Potencial del Territorio & cartera entre la
FFVV

Eficiencia

e Costos y tiempos de traslados

Test 1

@ Grandes
@® Medianas

Pequenas

Comisiones - Bonos

9 10 11 12 13 14 15



Definidores - Territorios & Carteras

LIMITES CARGA DE TRABAIJO

Indice de carga de trabajo

Territorios distribuidos por carga de trabajo

Test 2



Frontier Analysis

Ventas

Potencial



Definidores - Proceso de Ventas

2,

b 4o

ENTENDER - ANALIZAR - RECOMENDAR

IMPLEMENTACION DE PROCESO DE AUDITORIA



Definidores - Adm del Tiempo

Ventas 35.6%

22,80%
10,70%
2,10%

4,60%
4,40%
8,50%
9,40%
5,90%

10%
10%
2%
7,60%

2%

Servicio Cliente 32.8%

Administrativos 30%

Otros 7.8%

Modelo Ideal - Implementar y Controlar



Definidores - Adm del Tiempo

| Pequena
Mediana
B Grande

Ventas Potencial de mercado Esfuerzo



Formadores - Gente

Diagnéstico Cultura Evaluacion de Cargos

Diagnostico de Cultura Organizacional Tﬂfll=II_ﬂP0ﬂmi_l§l#_-h actividad

FORMULA: COx CM +F
Actividades Fscenciales del Cargo

n Planificacién: Planificar las visitas a sus clientes permitiendo tener un control de su cartera;
n Cobranzas Realiza la cobranza a sus clientes facilitando el seguimiento de entregas y pedidos
o Negocia con clientes la compra de productos de la marca, busca ser generadora de soluciones a los requerimientos de los
Negociacion: i
s

_ Alta Capacidad “

Proactivos

Proactive

Efectfa un seguimiento continuo de sus clientes, verificando el status de sus pedidos, analizando el flujo de ventas de cada
Seguimiento . L y ’
uno de ellos, verificando y corrigiendo la facturacion

Ejecuta visitas continuas a su cartera, dando apoyo en marketing y posicionamiento de marca, negociando espacios y
publicidad generando ideas que permitan exponer el producto al cliente final;

thas

Q1 Q2 Q3 Q4 -
el 5% 20% 25% 5%  Rotacion
e el 10% 10% 10% 10%

Dinamico

Cliente Interna

Insatisfecho Satisfecho




Formadores - Gente

Evaluacion 360 Clima Laboral

Capacidad para.. % % % f | 100,00 100,00 -
Poseer predisposicion. . e
Poseer conocimientos.
Actitud Humanista
Iniciativa y espiritu.. _ _ —
Capacidad para. e 25 | 80,00 - T T T == Calificacion
Trabajo en eqUIPO e m e

90,00 -

Resolucion de problemas e — 70,00
Capaciad para..} | |
Capacidad de aprender 1
Habilidades basicas de..
Planificacion y gestion..
Capacidad de analisis y..
0,00 20,00 40,00 60,00 80,00100,00120,00

Conocimiento
Responsabilidad
Dotacién
Econdmica

Quejas y Reclamos
Desarrollo
Reconocimiento
Participacion
Camaraderia
Ambiente de Trabajo
Comunicacién
Vida Personal
Orgullo GBS




Conocimientos

Formadores - Gente

Elemento Score

Peso

Estructura

Salas de Capacitacién

Recursos (libros, videos)
Capacitaciones Internas

Esquemas

Procesos de Induccién
Procesos de entrenamiento
Procesos de Capacitacion
Malla Curricular

Producto

Selling Skills

Soft Skills

Pruebas de Conocimiento

Métricas

# de horas de Capacitacion Interna
# de horas de Capacitacion Externa
US $ de capacitacién por persona
Peso en Compensacion

Peso en Plan Carrera

Control

Reporte directo maneja inventario
Se acuerda necesidades

Se cumplen programas
Se implementan los conocimientos

Liderazgo

e Evaluacion 360
e Clima Laboral

INPUT

e Influencia (negociacion,

autoridad)
ESTILO e Autonomia vs Control

e Comunicacidn - Cultura - Clima
e Alineamiento con los objetivos

EFECTO




Herramientas de

Integracion a las
Campo

rutinas diarias

Herramientas de

0 Uso analitico
Informacion CRM

Dimensiones de la Capacidad Analitica Nivel Actual

Flujoalineadoyclaro |

Disefioy |Responsabilidades individuales |
Organizacién |Nivel de Automatizacion |
Respuesta Adecuadaanecedidas |
Conocimiento |

e

i rez L
Habilidades |————r®

cultwa

: Gerencia de Informacion _

Capacidades
de IT Infraestructura _
Aplicaciones y Herramientas _

Generacion de
Estrategias

Planes de accioén
concretos

O

1

Resaltadores

Madurez de la
Organizacion



Motivadores

Plan de Hay Conocido Creible Interiorizado
Carrera
Plan Motivacional
I -

2 3 4 5 6 7 8 9
supervivencia [N N NN AN AN AN AN N
Afiliacién Social | e IR NN N AN AN N N
[N A N N N N N
o oy
[N A N AN (N U N N N e

Programa 2
Programa 3



Proceso de Asignacion de Cuotas de Venta

~ Inicio
Tendencia
_de cierre

Controladores

_ Métricas de Desempeio
Histérico

Inventarios

Eficacia Eficiencia Productividad Temporalidad

Entrega | T Ventas mensual

Impreso Participacién Mercado mensual
a Ejecutivo .

Tasa de Cierre mensual

Ticket Promedio mensual

Analisis o Up Sale mensual

@ Retencidn trimestral

Win Back mensual

Cuota o
Propuesta # Visitas semanal
Tiempo de visita semanal
Cuota x
—_— Ejecutivo Costo x visita semanal

I Costo transporte semanal

Promociones Picos

Analisis

Apertura
X Ejecutivo

Conocido
—_— Oportuno
Rouién Objetivo
‘“’f"r Retroalimentacion

 Apertura Genera reaccion
 Region




Controladores

Desarrollo de Modelo de Compensacion

Estrategia - Motivacional - Simple - Justo - Fiscalmente responsable

Disefio del Plan
Combinacion Periodo del Elementos

Nivel de Pago -
9 de Pago Plan Adicionales

Métricas Tipo de Plan  Curva de Pago

<Cudnto se debe ;Cudl deberia ser el [l ¢Cudl deberia ser ll ¢Qué tipo de Plan ¢Cémo serd la ¢Cuanto dura el
M P . . M p
pagar a los salario para la la métrica de elegir? curva de Pago? periodo del Plan

representantes? combinacién de medicién para
incentivos? cada uno de los
componentes
identificados?

JCudl es la
frecuencia de
Pago?

100%
Salario

e Concursos

Comisiones Limite
Objetivos Pendientes

* Programas de

Reconocimiento
Ventas

Unidades
Vendidas
Ordenes
Margen bruto

Ranking Aceleradores
Matrix Golpeadores
MBOs Cobertores

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

100%
Incentivo




Controladores

Modelo de
Supervision

2.1
2.2
2.3
2.4

3.1
3.2
3.3

4.1
4.2

5.1
0.2
2.9

Antecedentes
Obijetivos
Alcance

Mix de Supervision
Formatos de Supervision
Agenda Semanal
Reunion Semanal

Distribucion de tiempo Supervisor
Apoyo - coachinng
Reportes

Gerencia a Ejecutivos
Auditoria Local

Impacto en la compensacion del Ejecutivo
Impacto en la compensacion del G R
Impacto en la compensacion del G C




GESTION DE RUTAS

TERRITORIO CON CLIENTES
SEGMENTADOS

SECUENCIACION DE VISITA
CLIENTES E
IDENTIFICACION DE
CLIENTES NO VISITADOS

IDENTIFICACION
GEOGRAFICA DE NUEVOS
CLIENTES POTENCIALES EN
SUS TABLETS

DEFINICION DE TIEMPOS DE
MOVILIDAD Y DE ATENCION
POR TIPO DE CLIENTE



Actividad/ Mes
Alineacion del proyecto
Confirmacion equipo de trabajo
Solicitud de Informacion
Estructura
Tamano
Territorios & Carteras
Procesode Ventas
Tiempos y Movimientos
Administracion del Tiempo

Segmentacion
Cro nOg ra ma Oferta Comercial
Personal (perfil, clima, cultura)

Resu m idO Formadores |Conocimiento

Liderazgo

Analisis Herramientas
Manejo de informacion
Fan Carrera

Panes Motivacionales
Metricas de Desempeno
Fjacion de Cuotas
Controladores |Modelo Compensacion
Modelo Supervision
Haboracion de rutas

Resaltadores

Motivadores




Equipo de Trabajo

Operadores Recursos nformacion Adm Ventas
de Campo Humanos | Rutas



Quienes confian en nosotros!

BANCAY

CONSUMO MASIVO SERVICIOS

=2 BANCO
PICHINCHA

) Abbott

P&G m @ motorola ® OUIFATEX

PHILIP MORRIS Y
INTERNATIONAL / FAVORTTA

conmigo

A Lotorcgo

Unilewer SIEGFRIED

Deloitte.

Confiteca [ YyANBAL
tesalia 1< cbc W%
Danec

lelC' nuestros clientes. Esto hecho refleja la confianza y el

NO( IA KitchenAid

En GBS nos llena de orgullo y honor el mantener una relacion
laboral promedio de mds de 10 anos con cada uno de

compromiso en cuanto a la calidad del servicio y el valor

gue GBS aporta a sus clientes.

El maestro del cambio




¢ Transformamos
estrategias comerciales
en resultados tangibles?”




