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[1 Desencatdlenanties una organizacion que requiere ajustar su modelo comercial para dar viabilidad a

la exigencia de retorno de la inversidn realizada en producto, a la necesaria adaptacion de sus
perfiles profesionales y a la transformacion del signo de la cuenta de resultados.

|:| Los antecedentes dibujan un escenario de exigencia inmediata, de tal forma que cuando nos

plantean colaborar en este proyecto, la urgencia es una de las claves que protagoniza la mesa de
negociacion en la que el Director General nos lanza mensajes como los siguientes:
Q% — Hemos realizado una elevada inversion en producto que debe generar retorno a corto plazo
‘@ — La evolucion de los ratios de negocio no nos esta ayudando a posicionarnos frente a nuestra
= casa matriz y es urgente poner medios para reconducirla.
Dl:l . L4 7 7 .
= — Tenemos una organizacion que opera segun modelos que ya no son validos
(&%) . . . . . .
= " — Llarealidad de nuevos productos y servicios debe correlacionar con la estructura organizativa
E |:| Se establecen cinco areas de contribucion que deben atenderse desde el proyecto:
N — Alcanzar el retorno de la inversion realizada W aeceocres B cscovao acua [
g%j) - C0n50|ldar Un mOdE|O que evalue Segun I Inversién en nuevos servicios Retorno de inversiéon |
‘ﬁﬁj/ . . . . R Evolucién de ratios de negocio Exigencia en ratios de negocio
= ratios de negocio, la eficacia comercial R ey
= — Alcanzar una optimizacidén organizativa ) Ormenizacion sestn servicios
% medible no sélo en eficacia sino también en EXIGENCIAS NUEVO ESCENARIO
— EfiCienCia ComerCial * Idoneidad del Proceso Comercial
. o . o Subprocesos comerciales definidos
- Promover un nuevo DOS|C|onam|ento o Horr':ogeneidaden la implantacion a nivel nacional
l;l . ., o Sistemdticas de control asociadas a los subprocesos
& ante la casa matriz que favorezca la gestion * Responsablidades organizativas optmizads -
10 , [e] : Iveles I.I"EC Ivos .mow Izadores ‘E proceso comerma‘ y e la
g de proyectos y |a autonomla en |a toma de \mp.\a.ntamon efectuva de estr?teg\asde producto/serwmyo J
@ o o Actlwdatddelleq::upncomermalconcentradaen la gestion de <:
% deC|S|0nes o Eopoprtedgventa responsable de optimizar y potenciar el
. . .« . ’ iempo de actividad efectiva real del equipo comercial
% - Orlentar |a OrganlzaC|on ComerCIaI Segun . Presctanciapderecu:soscomeriialesefectiv:s ’
— .« . o Distribucién del esfuerzo comercial: segmentacion asociada a
=) Servicios tranSformandO IOS mOde|OS aCtua|eS proipectsvchentesSEgdnfam\I\a de prgducttos
% t' I . . o gbttenc»iél]de refe-rjn;i;s:fuetn-t’es de c;pta;\én cor:jtribut\vas‘ ‘
c=) o 'otenciar la capacida e gestion: cuadros de mando comercia
en procesos que garan |Cen d SIner Ia o Recursos asociados a presentacién/demostracién de productos
S requerida por el lanzamiento de las nuevas D A ]
, '\\ + Claridad y efectividad de sinergias organizativas
lineas de producto

|:| Con este marco de referencia, se definen las palancas sobre las que actuar: y que
condicionaran la ejecucién del proyecto desde su etapa de analisis, hasta la de consolidacion
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— Modelo comercial: Homogéneo para todo el territorio nacional que cuente con una clara
definicidn de subprocesos y de sus interrelaciones, asi como con sistematicas de control y

)

1 seguimiento ad-hoc

% — Responsabilidades organizativas: Reevaluacion de las posiciones profesionales actuales y de
é sus responsabilidades, estableciendo un nuevo mapa organizativo y un proceso de transicion
= adaptado a cada uno de los niveles profesionales y a las caracteristicas de cada territorial y
& zona.

= — Recursos comerciales: Analizar la idoneidad de los recursos comerciales actuales con objeto

@
Q)

de identificar areas de necesaria intervencion, estableciendo una planificacién de prioridades
= tanto dirigida al ajuste de recursos actuales, como a la generacion de nuevos recursos.

O — Sinergias organizativas: Evaluar las exigencias de interaccidon del area comercial con el resto
de areas representadas en el comité de direccion, promoviendo la optimizacion y ajuste de
responsabilidades de movilizacion de sinergia y modelos de medicidn de su eficiencia.
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] Bluste del modelo comereial contamos con dos recursos para optimizar el desarrollo del
proyecto: nuestro conocimiento de la red de negocio y nuestro modelo, Caja Negra, de valoracion de
escenarios profesionales.

|:| ¢Como desgranar los subprocesos comerciales que deben ajustarse? Se definen tres categorias

de subprocesos en funcion PROCESO COMERCIA,
de su nivel de contribucion - subprocesos - - finalidades -
% directa/indirecta sobre los
Q . L4
i ratios de generacion de
& . CAPTAR REFERENCIAS DE Contar con una cartera de prospects viva y con potencial de
% negocio. CALIDAD negocio, optimizando el esfuerzo organizativo.
% Cada categoria, se integra <
@e de aque”OS SprrOCGSOS S GESTION COMERCIAL DE Conseguir la conversién de prospects a clientessegin la
= . s & PROSPECTS estrategia de productosy servicios
) gue poseen entidad orga- % % )
@5 . . . . s ©
= nizativa diferenciada. g E A
(— d b | ? ;5; GESTION COMERCIAL DE Conseguir el consumo real, la renovacion, la vinculacién y el
E@ A Cada su proceso sele fu = CLIENTES incremento de negocio por servicio
% asocia la finalidad estra- <
- tég|ca que justiﬁca su * Contar con el conocimiento real de prospects/clientes para )
= . . controlar y orientar la actividad comercial
@ presenC|a y se Vallda con EXPLOTACION COMERCIAL * Garantizar la adecuada gestidn de documentacién y
= H TA _ DE SS.II. contratos para controlar y orientar la evolucion de negocio
% Ia dlrECCIOn esta estructu * Contar con el conocimiento real de la actividad comercial
— ra que servira’ de eje de para su planificacién, seguimientoy control j
organizacion del trabajo 5 \
‘%’ . ez . S ADMINISTRACION Gestidn de las actividades administrativas y econdmicas de la
D%I de revisiony de aJUSte E DELEGACION delegacion segun las caracteristicas de territorial y zona
= del modelo comercial de & 4
@ 3
= la empresa. o
==
(— v
e |:| Aprovechar el conocimiento organizativo actual para dar viabilidad y velocidad al proyecto.
| —
@5 . -
= Nos pusimos manos a la obra movilizando una
% ESTRUCTURA COMERCIAL secuencia de trabajo pactada:
— — Constituimos un equipo de proyecto en el que se
=D DIRECTOR COMERCIAL . .
= integraron algunos representantes de los diferentes
an DIRECTOR TERRITORIAL . K .
b p— niveles organizativos.
",;’//] o o o 7 o « o e
= PP ——— — Aprobamos la planificacidon de actividades dirigidas
D — . . 7 . . . L4
=" | Sinergias Organizativas | a obtener visidn, experiencia y opinion de todos los
] integrantes del equipo comercial y de profesionales
(&%) , . .
5 pi— de otras areas directivas.
[::,J La Corufia CALIDAD . , . . ~
= | | — Se realizaron multiples entrevistas y acompaiia-
% | l mientos profesionales con el equipo comercial segun
\ | Zaragoza g‘ z GEsnorélclgmrir;cme L., i
% O T - el “proceso de revision” que se habia creado para
Madrid } :-n\. . : A . . . . . . . .7
o :.S»‘;“‘ R N - dotar de eficiencia y eficacia a cualquier interaccion
% ﬁ} S ; que se realizara con el equipo.
% = — Se procesd la informacidn y se crearon los “mapas
(= de diagndstico del modelo comercial” en los que se

La organizacién comercial es el garante de la

consolidacién efectiva del proceso comercial y de su ponl,an en EV|denC|a |OS \ga pS'eXIStenteS entre Ia
constante optimizacién . ., . .
’ situacion actual y la exigida.
=‘Cin(o-<‘-,:'n' . 4 .
=3 — Aprobado lo anterior, se pasé a la etapa de preim-

plantacidn con la descripcion definitiva de procesos.
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O] IPLENTAGION  Dos meses fueron necesarios para finalizar la etapa de reajuste del modelo
comercial. Era el momento en que debiamos dar “realidad” al proyecto incorporandolo en el ADN de
la organizacion comercial. Estabamos en la etapa de implantacion.

|:| Esquema de trabajo para la implantacion. Seis estadios fueron
necesarios para completar esta etapa, que se desarrollé a lo IMPLANTACION DE
largo de un ejercicio anual. GIOEEOICDILIERCLA
= — Debiamos contar con la validacion del comité de direccion, -
re] con objeto de evitarnos “cambios de tercio” inesperados a lo I
g largo de la implantacion. fnalidades de subproeesos
E — Eramos conscientes de la diversidad de realidades organiza- Revisarsubpr;cesos:
= tivas y de negocio que existian segun territoriales y zonas. Criterios y Ratios
S Por ello, fue necesario realizar un ejercicio de ajuste de los e——
é subprocesos para que respetando la homogeneidad reque- B
‘@ rida, fueran de implantacidn viable y operativa en cual- Revisar responsabilidades
;% quier parte de la estructura comercial. Fue el momento de —
— . Comunicacién Interna
= poner a prueba el modelo definido y de empezar a dotarlo e
% de ratios que permitieran la evaluacién de eficienciay Implantaciénat[ravésde
= eficacia tanto de los subprocesos como de las sinergias que proyectos especificos
E debian producirse entre ellos. [
- — Una nueva revision por parte del comité de direccion permi- d
u% tio validar los resultados y establecer prioridades segun los ESQUEMA DE TRABAJO
= ratios de evaluacion. El propio comité participd activamente
= en la calendarizacién de las siguientes acciones de proyecto. R
% — Llegamos a uno de los momentos mas ‘sensibles’del proyec-
1S) to: la revision de responsabilidades organizativas desde la direccion comercial, hasta los
% ultimos niveles de estructura. "Sensible’porque debia no sélo ser validado por la
% organizacion, sino porque debia garantizar la coherencia con las directrices y exigencias de la
e casa matriz.
=} — En mes y medio se completd lo anterior. Debiamos proceder a la comunicacion interna de la
f%g} evolucion y situacion del proyecto para promover la predisposicidn organizativa y
% responsabilizar de los subproyectos que debian ser el canal de implantacion efectiva del
= v modelo comercial.
= |:| Canalizar la implanta.ci’én de.finiti.\{a a través de subproyectos. De acuerdo con las priqridades
& marcadas por el comité de direccion y las claves aportadas por cada una de las territoriales, se
% abrieron diferentes proyectos que se asignaron a integrantes del equipo comercial en funcién de
% su disponibilidad, perfil y posicion. Algo mas de diez meses en los que se sucedieron resultados
= gue permitieron realizar ajustes sobre la marcha.
€S,
= ey e de otcin |
@
gg [ ] { Verificacion
= prescripcion de perfiles

profesionales
Gestion de [ ] [
reclamaciones




