(o Sleslmayar

Simulador de Gerencia de Ventas
Manual del participante

Version agosto 2015



Manual Sales Manager

indice

iBienvenido a tu nuevo puesto! 2
1. Descripcion basica del entorno de simulacion 6
1.1 ESCONATIO QOO QL. ettt et ettt ettt et at e et ettt e eebe et e eneeenteas 6
1.3 LiN@AS @ PFOAUCTO ...ttt ettt ettt ettt ettt ettt et ettt e et enteas 6
1.4 ClasSifiCACION de CIIEIIES .............cc.ccoeiiiieiieieeit ettt ettt ettt ettt et e et eseeneesaeeneesaeenaens 7
1.5 Canales de COMETCIAIIZACION................cccueiiuieiiieii ettt ettt ettt ettt ettt et et 7
1.7 Ingresos y MArGeNes PrESUPDUCSIATTOS. ...........eruueeueerieeteette et eette st ette ettt e st et e st eteesebeebeesateeteaenseenneas 8
2. Equipo de ventas 9
2.1 Perfil de 10S VENAEAOTES...............cc.ccoeeiiiiiieieeie ettt ettt ettt 9
2.2 COMPEICHICIAS ...ttt ettt ke e et et s ot et e e et e b e e et ek e e et e et e sebeeteesab e e seeenbeenteas 10
2.3 ReSultados PO VERACAOY ..............c.ccccuiiiieiiiiii ettt ettt sttt st 10
3. Toma de decisiones 11
3.1 AFeas de deCiSiON .................cooveveeeeeoeeeeeeeeeee e 11
3.2 EQUIPO A0 VEOMIAS ...ttt ettt ettt ettt b et a ettt teas 12
4. Competidores 12
5. Factores de competitividad 12
6. Valor de la compaiiia 14

Y N Tt



Manual Sales Manager

iBienvenido a tu nuevo puesto!

Es lunes por la mafana y acabas de llegar a tu nuevo despacho. En la puerta, debajo de tu
nombre, se puede leer: “Director de Ventas — Region Oriental”.

Hace dos semanas recibiste una llamada con la oportunidad profesional que estabas
esperando: Elena Galvez, Directora de Ventas de la Region Oriental, habia tomado la
decision de jubilarse, y gracias a tu gran trabajo como Gestor de Grandes Cuentas en la
Region Norte y a la excelente recomendacion de tu superiores, eras el primer candidato
para el puesto. Por supuesto, aceptaste la propuesta.

Dentro del despacho te esta esperando Elena Galvez, quien antes de dejar su puesto quiere
ayudarte a familiarizarte con las particularidades de la region y con tu equipo de vendedores.
Te saluda efusivamente y te da la bienvenida a tu nuevo puesto, cediéndote el que hasta
ahora era su silléon con una sonrisa.

No es facil tomar las riendas en un nuevo puesto de trabajo, y sé
que no tienes mucha experiencia en puestos directivos. Sin
embargo, los excelentes informes de tus superiores de la Region
Norte y las dotes de liderazgo que has demostrado en tus cinco
arios en la empresa me convencieron de que eras el candidato
adecuado para este puesto.

Aunque por tu experiencia ya conoces la empresa y el negocio,
me gustaria hacer un breve repaso para ponerte en situacion,
antes de pasar a tratar los aspectos especificos de la region.

La empresa

Como ya sabes, la empresa se dedica a producir, embotellar y distribuir bebidas no
alcohdlicas. El negocio comenzé hace mas de 25 afios con la fabricacion de zumos
naturales y la venta a tiendas proximas a la zona de produccion. Ahora vendemos a
tiendas, restaurantes, cafeterias y grandes superficies de todo el pais, y somos uno de
los mayores distribuidores de bebidas en todo el pais. Contamos con tres lineas
principales de productos.

Los refrescos son nuestro producto mas vendido. Tenemos una gama de 6 tipos de
refrescos muy bien acogidos por el mercado, aunque estamos desarrollando nuevas
variedades. Nuestra marca Alimén es un referente en todo el pais.

Recientemente hemos incorporado las bebidas isotonicas en nuestro catalogo para
atender al segmento de mercado de deportistas, que ha crecido considerablemente
desde hace algunos anos. Ahora mismo ofrecemos 4 tipos de bebidas isotonicas, cada
una orientada a un tipo de consumidor diferente.

Finalmente, los zumos, nuestro producto ftradicional. Hemos conseguido posicionar
nuestra marca como un producto natural y producido localmente. Nuestros esfuerzos por
mantener la calidad y la imagen repercuten en el precio, pero nuestros consumidores son
fieles y agradecen nuestro compromiso de calidad.
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Manual Sales Manager

La Regioén Oriental

La Regién Oriental es muy extensa y cuenta con un gran numero de puntos de venta.
Esto significa que los vendedores tienen que hacer un gran esfuerzo en desplazamientos
y organizar muy bien sus agendas para atender correctamente a todos los clientes.
Deberas tener esto muy en cuenta a la hora de realizar las asignaciones de
responsabilidad y de fijar los objetivos y las remuneraciones de cada vendedor; deben ser
decisiones realistas y alcanzables, pero también lo suficientemente altas como para
motivar al vendedor e impulsarle a mejorar.

Esta region se caracteriza por la intensidad de la competencia. Ademas de nosotros, hay
cinco empresas mas con un modelo de negocio similar. Debemos estar continuamente
alerta para conocer las acciones de la competencia y no perder cuota de mercado ni
cobertura de distribucion. Nuestro valor de marca y la visibilidad del producto en el punto
de venta son las claves para aumentar nuestras ventas.

A diferencia de la Region Norte, en la que has trabajado hasta ahora, donde
predominaban los grandes clientes, en la Region Oriental hay una gran heterogeneidad
de canales de venta y tipos de clientes. Como ya sabes, no es lo mismo vender a un
cliente Institucional (restaurantes, cafeterias, universidades, etc) que a una Tienda o a
una Gran Superficie. Ademas, por otra parte, distinguimos los tipos de clientes A, B y C,
segun su volumen de compra y la rotacién de sus productos. Esta diversidad significa que
es fundamental la adecuada asignacion de vendedores segun sus conocimientos y
competencias.

La Regién Oriental siempre ha tenido buenos resultados, incluso a pesar de la dura
competencia. Sin embargo, es cierfo que en el dltimo afio nuestras ventas se han
reducido ligeramente. No puedo dejar de aceptar mi responsabilidad en ello, ya que
durante 15 afios he sido la Directora de la Region. Necesitamos revertir esta tendencia;
por eso me alegro de que hayas llegado, ya que puedes aportar nuevas formas de ver el
negocio y de relanzar las ventas.

Elena Galvez apoya sus palabras con varios informes que muestran la evolucién de los
resultados de los ultimos cinco afios. Efectivamente, aunque los resultados de la region han
sido siempre positivos y han crecido a buen ritmo, en los dos ultimos afios el crecimiento se
habia ralentizado e, incluso, en el ultimo afio las ventas habian experimentado un ligero
retroceso. El aumento de la competencia y los nuevos gustos de los consumidores podian
explicar parte de este cambio de tendencia, pero no se podia negar la posibilidad de que la
gestién de ventas no hubiera sabido adaptarse con la rapidez necesaria a los cambios del
entorno.

Los documentos quedan a tu disposicion sobre la mesa. Mas tarde tendras tiempo de
revisarlos y de analizar los datos en detalle. Ahora vas a conocer a tu equipo de
vendedores, aunque antes Elena quiere hacerte una pequefia introduccion sobre cada uno.

: i Sulesllamnee

COMPANYGAME

APRENDE SIMULANDO




Manual Sales Manager

Tienes a tu cargo a cinco vendedores. Es un equipo heterogéneo, con perfiles y
experiencias bastante diferentes. Es importante que hagas un esfuerzo por conocerles e
identificar los puntos fuertes de cada uno.

Gonzalez

Adrian Gonzalez tiene 45 arfios y trabaja en la empresa desde hace casi 20
anos. No tiene titulo universitario, pero su esfuerzo le ha llevado a ascender
desde un puesto de asistente en fabrica hasta el departamento comercial en el
que esta ahora. Durante su trayectoria ha trabajado en practicamente todos los
departamentos de Ila empresa, por lo que conoce perfectamente el
funcionamiento interno de la organizacion. Es vendedor en la Region Oriental
desde hace 3 afos. A pesar de que no tiene formacioén especifica en ventas,
muestra muy buena disposicion en el trabajo y tiene buena capacidad de
organizacion y de servicio al cliente. Ahora mismo trabaja en el canal
institucional con Laura Bravo, nuestra mas reciente incorporacion, y me temo
que no esta ejerciendo sus labores de mentor como deberia. Al margen de su
desempefio profesional, a ambos nos une una relacion de amistad, y por lo que
me ha parecido percibir, puede mostrarse algo reticente a recibir 6rdenes de
alguien mas joven que él.

Marquez

Juan Marquez trabaja con nosotros desde hace 2 arios. Tiene 36 afios. Antes de
trabajar aqui fue durante 3 afios comercial en una distribuidora de bebidas

alcohdlicas, donde se dedicd la mayor parte del tiempo al canal de tiendas. Es
muy ambicioso y tiene grandes expectativas profesionales. Esta asignado al
canal de Grandes Superficies, donde sus resultados ha sido buenos, aunque
tengo la impresion de que él mismo no esta del todo satisfecho con su
desempefio y de que esta esperando nuevas oportunidades.

Castillo

Francisco Castillo tiene 30 anos y lleva 4 con nosotros. A pesar de su juventud,
desde el principio ha demostrado una gran capacidad de trabajo y mucha

L
iniciativa. Su experiencia previa se limitaba a algunos meses trabajando como
asistente en el departamento comercial de una cadena de supermercados, pero

transcurridos sus primeros 6 meses con nosotros ya manejaba sus propios
clientes con excelentes resultados. Muestra gran autonomia. Esta asignado al
canal de tiendas junto con Miiller, aunque ambos trabajan de forma
completamente independiente. Castillo ha manifestado su interés en conocerte y
en aprender de fi.
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Miiller

Ernest Miiller es nuestro vendedor mas veterano. Tiene 57 afios, y lleva 15
trabajando como comercial en diferentes regiones. Esta asignado al canal
institucional desde hace mas de 8 afios, y cuenta con clientes muy fieles a los
que incluso le une una relacion de amistad. Tiene mucho caracter y le gusta
hacer las cosas a su manera, por lo que puede ser algo inflexible a la hora de
adoptar nuevas formas de trabajar. Es muy metddico y organizado, aunque no
dedica el suficiente esfuerzo a buscar nuevos clientes potenciales.

Bravo

Laura Bravo se ha incorporado al equipo comercial hace menos de 1 afo.
Tiene 27 afos. Hace poco terminé un Master en Marketing y Ventas y ha
trabajado en el departamento de marketing de varias empresas de gran
consumo. En el momento de su incorporacion no tenia experiencia directa en
ventas, pero tiene mucho interés en aprender, y en parte compensa su falta de
experiencia con un excelente trato al cliente. Trabaja con Gonzalez en el canal
institucional, aunque parece que éste no esta poniendo demasiado esfuerzo en
su formacion.

En este documento encontraras los informes de desemperio de cada vendedor, ademas de
mi evaluacién sobre sus conocimientos y competencias. Espero que te sea Uutil para
identificar los puntos fuertes de cada uno de ellos. Es posible que debas reasignar los
vendedores a otros canales o tipos de clientes para mejorar las ventas de la empresa en la
region.

Los informes y documentos se acumulan sobre tu mesa. Te espera un intenso trabajo por
delante. Sin embargo, ahora es momento de ir a la cafeteria para conocer a los miembros
de tu equipo. Después tendras tiempo de analizar la informacion y comenzar a tomar
decisiones.

iBienvenido, Director de Ventas!
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1. Descripcion basica del entorno de simulacién

1.1 Escenario general

El simulador Sales Manager reproduce el escenario competitivo entre seis compafias que
parten de la misma situacion y que deben competir entre si.

Tu compania esta operando en el sector de la alimentacion, y cubre todos los eslabones de
la cadena de valor, desde la produccién y el precio hasta las ventas y la eleccion del canal.

Los procesos de negocio fundamentales que se reflejan en el simulador son:

PRODUCTO PRECIO VENTAS CANAL
Refrescos

: Tipo A
RR® f el =
’ g - - N # o
\ Equipo de Promocién -
m ! - Ventas Punto Venta Gran Superficie &i‘
. Precio o - S -

- \ -
. e
Isoténicas | “\. 4 JI’
. Perfil de Incentivacién
Promociones competencias

Institucional
Capacitacion " ‘_. ,r‘:‘:
. £y i— ‘{
. %«Tw '

Descuento B e Tienda '
por canal Remuneracién Motivacién Tradicional Tipo €

3

Zumos/Jugos

Debes asumir la gerencia de ventas de una region, gestionando el equipo de ventas que te
ha sido asignado.

Para obtener los mejores resultados, deberas obtener el maximo rendimiento de tu equipo
comercial y seleccionar las politicas y tacticas de venta mas adecuadas para tu regioén.

Més concretamente, deberas:
v' Distribuir las responsabilidad y objetivos entre tu equipo de ventas.
v Identificar las mejores politicas y tacticas de ventas por canal.
v' Evaluar y optimizar el costo de la red de ventas.
v"Incentivar y motivar el equipo de ventas.
v" Alcanzar los objetivos de ventas establecidos.

1.3 Lineas de producto

Se definen tres tipos de bebidas distintas:

Refrescos Isoténicas Zumos/Jugos
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Manual Sales Manager

1.4 Clasificacion de clientes

Son tres tipos de clientes con los que habra que negociar segun la estrategia a elegir.
+ Tipo A

o Clientes con alto volumen y rotacion.
o Habitualmente, requieren de 1 visita semanal.

o Clientes con volumen y rotacion media.
o Normalmente, requiere de 1 visita quincenal.

o Clientes con volumen y rotacion baja.
o Normalmente, es suficiente con 1 visita al mes.

La siguiente tabla muestra el perfil de preferencias de los diferentes tipos de clientes.

TIPO DE CLIENTE

TIPOC
DIEENN eceee | cocee | o0
DNIIZEN  eee | o0 | oeeee
 prowmocion LI UK e
DESTINN eccce | ccce | oo

1.5 Canales de comercializacion

En el mercado pueden identificarse tres canales de comercializacion:

* Canal Institucional.- Restaurantes, bares, cafeterias, colegios, universidades, y
empresas de la administracién publica son algunas de las instituciones que
componen este canal.

* Tiendas.- Compuesto por tiendas, minimercados y despensas.

* Grandes superficies.- Establecimientos donde existe una gran variedad de
productos.




Manual Sales Manager

Tu capacidad para captar nuevos clientes esta vinculada a diferentes parametros o
decisiones:

* Comisiéon/descuento: porcentaje del precio de venta que le cedes al punto de
venta.

* Marca Canal: esfuerzo que realizas para mejorar el conocimiento y reconocimiento
de tu marca por parte de los puntos de venta. Deberas asignar un presupuesto para
potenciar tu marca por Canal y Tipo de Cliente.

* Calidad del servicio: adecuacion del perfii de tus vendedores al canal de
comercializacion y tipo de cliente.

Estos tres factores tendran un impacto directo en tu Cobertura, que mide el porcentaje
de puntos de venta en los que esta presente tu producto. Es decir, la Cobertura que
alcances dependera de tu nivel de competitividad en los tres factores anteriores. A mayor
cobertura, mayor posibilidad de alcanzar a tus clientes potenciales finales, ya que estaras
presente en un mayor numero de puntos de venta.

:4Hr «,m.qwﬂ%g_}’;q ﬁi‘),&gigﬂmﬁﬁ
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1.7 Ingresos y margenes presupuestarios

El margen neto se calcula considerando los siguientes conceptos:

* Ingresos Netos: unidades vendidas por el precio de venta, una vez descontados los
descuentos por canales.

* Costes de Produccion: se calcula a partir del coste de produccion por unidad y las
unidades vendidas.

* Margen Bruto: diferencia de los dos puntos anteriores.

* Gastos de Marketing: incluye todas las partidas relacionadas con promocién al
canal y presencia en el punto de venta.

*» Gastos de Personal: incluye todas las partidas relacionadas con costes y
capacitacion del personal.

* Margen Neto: diferencia entre el Margen Bruto y los gastos identificados
anteriormente.

El simulador te dara acceso en detalle a la informaciéon necesaria sobre los puntos
anteriores. Igualmente, te mostrara tablas resumen sobre los resultados alcanzados por
cada uno de los vendedores.

© : b il
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2. Equipo de ventas

2.1Perfil de los vendedores

Tu equipo de ventas esta formado por 5 vendedores con diferentes perfiles de
competencias, conocimiento y experiencia en los diferentes canales y tipo de clientes.

Cada uno de estos parametros se mide en una escala de 1 a 10.

Gonzalez Marquez Castillo Mdaller Bravo

En la siguiente tabla, puedes observar el perfil de los vendedores para cada una de las
areas consideradas. Los valores corresponden a una escala de 1(minima) a 10(maxima).

Conommlento Tipo
Conocimiento Canal

A B C D A C
Gonzalez 5 3 6 4 5 4 6 5 6 8
Marquez 7 5 6 6 3 5 8 7 6 5
Castillo 6 7 5 5 4 8 5 7 5 2
Muller 4 6 5 7 6 3 5 6 3 5
Bravo 7 3 5 5 5 4 3 3 5 6

Competencias.

A - Orientacién al Cliente
B.- Orientacion a resultados
C.- Priorizacion

D.- Metddico y sistematico

: i Sulesllamnee
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Manual Sales Manager

Al inicio de la simulacién, cada vendedor tiene asignadas unas responsabilidades en lo que
respecta al canal y al tipo de cliente. La responsabilidad se asigna distribuyendo 10 puntos
por canales y tipos de cliente. La experiencia muestra que los mejores resultados se
obtienen cuando un vendedor se focaliza en un determinado canal y tipo de cliente, aunque
esto es muchos casos es dificil. En cualquier caso, los cambios bruscos en la asignacion de
responsabilidad acostumbra a generar pérdida de clientes y esfuerzos excepcionales para
los vendedores.

2.2Competencias

Orientacion al cliente.- Es una competencia que influye de forma mas significativa sobre el
canal de comercializacion de tiendas tradicionales, que valora mucho la atencion y el trato
personalizado, y los clientes tipo A debido a la frecuencia de visitas que estos necesitan.

Orientacion a resultados.- Esta competencia se muestra mas efectiva en la ejecuciéon de
las acciones realizadas para mejorar la cuota de ventas en un determinado cliente. Su
impacto sobre las ventas es mayor en grandes superficies.

Priorizacion.- Cualidad que define a los vendedores responsables de mas de un canal o
tipo de cliente, ya que saben determinar el tiempo que dedican a los mismos. Esta
competencia tiene efectos positivos sobre los resultados en el canal de tiendas y, sobre
todo, en el canal institucional.

Sistematizacion y método.- Competencia que poseen los vendedores constantes y que da
como resultado un buen hacer en los diferentes canales y tipos de cliente. Se ha identificado
un mejor resultado en las actividades de captacion de nuevos puntos de ventas tanto en el
canal institucional como en tiendas.

2.3 Resultados por vendedor

El simulador te ofrecera datos detallados sobre el nimero de clientes y unidades vendidas
por canal y tipo de cliente. Igualmente, podras disponer de un analisis detallado de
rentabilidad por vendedor.

Para cada uno de los vendedores se realiza un analisis de rentabilidad, considerando todos
los conceptos de gastos vinculados a cada vendedor.

- (o Silesllnager
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3. Toma de decisiones

3.1 Areas de decision

El usuario podra tomar decisiones en diferentes areas de gestion. Para ello debes entrar en
el Menu Decisiones vy visitar las diferentes secciones que encontraras.

¢ Precios por producto.- Deberas decidir a qué precio deseas vender cada linea de
producto teniendo en cuenta los costos de produccion y de distribucion del mismo.

« Comision/Descuento por canal.- La rentabilidad obtenida por los distribuidores de
tu producto esta vinculada al volumen de unidades obtenidas y al descuento cedido
al canal, respecto al precio de venta del producto.

* Promocion al canal de venta.- Promocién realizada para mejorar el conocimiento y
relevancia del producto entre los diferentes puntos de venta de cada canal.

* Presencia y promocioén del producto en el punto de venta.- Mejora la presencia,
la ubicacion y la imagen de tu producto en el punto de venta.

« Equipo de .- Tienes que gestionar a tu equipo de ventas en funcion de sus
conocimientos y aptitudes. Asigna responsabilidades y objetivos por vendedor.

* Incentivacion de la fuerza de ventas.- Para alcanzar tus objetivos de ventas podras
establecer un modelo y nivel de incentivos de la fuerza de ventas.

+ Capacitacion.- Decide qué conocimientos y competencias quieres mejorar de tu
equipo de ventas.

* Motivacion.- Podras seleccionar las acciones de motivacién del equipo de ventas
gue consideres mas adecuadas.

El siguiente esquema muestra, de forma resumida, las diferentes decisiones que deberas
tomar en el desarrollo de la simulacion.

Precios por Descuentos Canal Promocién en punto de Equipo Ventas
Producto Fija el porcentaje de venta Asignacion de areas
Fija el precio de descuento, promocién Acciones de promocidn de responsabilidad y
venta de tus en el punto de ventay en punto de venta para objetivos por
\ productos. equipo de ventas. cada canal y cliente. vendedor
(Promoci()n al canaI\ Incentivacién de la ( o \ ( L \
Capacitacion Motivacion
Presupuesto para fuerza de ventas . . .
. . Decide el presupuesto Selecciona las acciones
mejorar el Modelo y nivel de L
A L de gasto en de motivacion del
conocimiento de remuneracién e N . .
. . capacitacién de la equipo de ventas mas
marca en cada incentivos de la o
organizacion. adecuadas.

\ canal. ) fuerza de ventas. \

Recuerda que, aunque las decisiones que desees tomar sean las mismas que las del
periodo anterior, debes enviarlas. Si no envias las decisiones, el sistema no las considera
como tomadas y te penalizara en el nivel de competitividad y en el valor de la compaiiia.

; i Sulesllamnee

COMPANYGAME

APRENDE SIMULANDO
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3.2 Equipo de ventas

El equipo de ventas tiene un papel fundamental para alcanzar los objetivos de tu puesto. Te
ayudan a impulsar la presencia de tu producto en el mercado, pero es especialmente
importante para conseguir un buen posicionamiento del producto en el punto de venta.

Deberas asignar adecuadamente las responsabilidades del equipo de ventas. Esta
asignacion deberas realizarla definiendo el canal comercial prioritario por vendedor y el tipo
de cliente prioritario.

La remuneracién de cada uno de los vendedores estd compuesta por un salario fijo mas un
incentivo de ventas. Normalmente, este incentivo oscila entre un 0,5 y un 2,5% del volumen
de ventas.

Los costos de desplazamiento y otros afines son asumidos por la compafia.

Cada periodo podras priorizar areas de mejora del perfil del vendedor (competencias,
conocimiento del canal o del tipo de cliente). Las mejoras alcanzadas te ayudaran a
incrementar su rendimiento y a alcanzar tus objetivos.

4. Competidores

La simulacion reproduce la competicidn entre seis compafiias que parten de la misma

situacion:
e SoftDrink
*  PopKola
e JuiceFam
 Natural10
* TopOne
¢ FullFresh

Los diferentes equipos de gestion asumiran el puesto de Gerente de Ventas para una
determinada region. Tendras bajo tu responsabilidad un equipo de 5 vendedores.

Dependiendo de los resultados alcanzados en cada periodo, el Director de Ventas de la
compaifiia te asigna un determinado presupuesto para tu region.

5. Factores de competitividad

Los factores claves de éxito son los
elementos que permiten a la
compalfiia alcanzar los objetivos que
se ha trazado y pueden diferenciar a
la empresa de la competencia,
haciéndola unica.

Dependiendo de diversos factores
del entorno, la demanda del mercado
incrementara o variard para los
diferentes canales y productos.

La cuota de mercado que alcance
cada una de las compaiiias, estara
directamente relacionada con la
competitividad obtenida en cada una
de las combinaciones canal-producto.

: i Sulesllamnee
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Manual Sales Manager

En el proceso de ventas el simulador considera dos fases o etapas diferenciadas:

. VENTAS
CAPTACION DE PUNTOS DE VENTA (CLIENTES)
TOTALES
COBERTURA DE DISTRIBUCION PRESENCIA Y GESTION DEL PARTICIPACION
PUNTO DE VENTA DEL MERCADO

FACTORES DE COMPETITIVIDAD

PRESENCIA EN PUNTO
RENTABILIDAD OFRECIDA VALOR DE MARCA SERVICIO DE VENTA

Decisiones

[ Precio ][ Comisioén ][ Promocion al canal ][ Capacitacion ][ Promom::;::apunto C ]

[ Incentivos ]

[ Asignacion de vendedores ]

Primera fase: Captacion de clientes

En esta fase el objetivo es aumentar el porcentaje de puntos de venta donde se puede
encontrar el producto, es decir, captar el mayor nimero de clientes posibles en los distintos
canales de comercializacion.

Si las decisiones han sido correctas, el resultado sera una mayor cobertura.

Segunda fase: Incrementar ventas

Una vez captados los clientes, la gestion debe centrarse en incrementar el porcentaje de
ventas en cada punto de venta, es decir, ganar presencia.

El siguiente esquema muestra las palancas que te permitiran actuar sobre los diferentes
factores de competitividad:

FACTORES DE COMPETITIVIDAD AREAS DE DECISION

[ RENTABILIDAD A » Precio de Venta Recomendado

L OFRECIDA ) + Comision al canal

' VALOR DE MARCAEN « Promocion al canal de venta

L CANAL ) (conocimiento de marca)

' PRESENCIAENEL « Promocidn en el punto de venta

. PUNTO DE VENTA (ubicacion, visibilidad, imagen)

p > » Adecuado perfil de competencias del equipo
SERVICIO + Gasto en capacitacion

< v * Motivacién del equipo

* Incentivacion al equipo




Manual Sales Manager

6. Valor de la compaiiia

Cada equipo de gestion debera tomar una serie de decisiones que les pueda permitir
mejorar los resultados de su compaiiia, que dependen de diferentes variables:

¢ Ventas k

Margen Neto &
» Participacion de mercado n —
« Cobertura de distribucion . =
. Situacién inicial 1 I-
* Presencia en el punto de venta ﬁ \I\il- |
o I
¢ Capacitaciéon del equipo ANG 0 ! z 3 ‘~‘~\!_ =
L

La evolucion agregada de todos estos indicadores queda sintetizada en el valor de la
compaiiia, que viene a representar la cotizacion que le asignan los inversores a dicha
compaifia.

Asi pues, el valor de la companiia refleja la evolucion de los resultados en los ultimos
periodos y las expectativas para los siguientes. Es decir, un inversor tiene tanto en cuenta
los resultados que obtiene la compafia en este periodo como su capacidad para mejorar
sus resultados en el futuro. De esta manera, los equipos directivos de las companias deben
tomar decisiones pensando en la competitividad de su empresa en el futuro.

Debes tener en cuenta que el Valor de la Compafia es el reflejo de una actuacion sélida,
tanto desde el punto de vista estratégico como tactico. En base a las diferentes decisiones
que se vayan tomando en los diferentes periodos, el valor de la compafia ira evolucionando
positiva o negativamente. De esta forma, una toma de decisiones que no haya reportado las
consecuencias esperadas puede modificarse en el siguiente periodo.

El siguiente esquema muestra el peso de los diferentes indicadores:

Resultados Econdmicos — Margen Neto

Se vincula directamente con los beneficios obtenidos por la compania. Se considera tanto el
valor alcanzado en cada periodo, como la evolucién de los Gltimos periodos.

(e . 4 -

Participacion Mercado ) Cobertura de Distribucién
Participacion alcanzada por la % de puntos de venta en los que
empresa en el mercado, en los tiene presencia la compafiia.

diferentes productos. m
1\ N\
/

Presencia Punto Venta ([ Capacitacion del equipo

Posicionamiento y relevancia de tus Nivel de capacitacidn y motivacion

productos en el punto de venii del equipo de ventas.
o &\

oi De acuerdo al Valor de Compaiiia alcanzado
‘-i"u' por los diferentes participantes, se
K !!.Iji] establecera el Ranking final.

RECUERDA que, cuando no tomas algunas de las decisiones previstas en el simulador, la
competitividad de tu compafia se reduce, afectando negativamente a tus ventas y el Valor

de tu compadia.
» ol ke

COMPANYGAME

APRENDE SIMULANDO



