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LA ARMONIA ES REQUISITO IMPRESCINDIBLE
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A’ crédito

LA ARMONIA ES REQUISITO IMPRESCINDIBLE (Cont.)

oooooooooo

o ESTRATEGIA —OBJETIVO —INCENTIVO DEBE SER UNA SECUENCIA LOGICA. SESEEEEES

LOS DE SUS PROVEEDORES CLAVE.

—
@ e LOS OBJETIVOS COMERCIALES DEL DISTRIBUIDOR DEBEN SER COHERENTES CON

e ..SlLA ESTRATEGIA ES MEJORAR EL MIX, EL OBJETIVO NO PUEDE SER
SOBRE VOLUMEN.

o .Sl LA ESTRATEGIA ES FIDELIZAR CLIENTES, EL OBJETIVO NO PUEDE SER
CAPTACION DE NUMERICA NUEVA.

e ..9l LA ESTRATEGIA ES DESARROLLAR UN PRODUCTO NUEVO, EL OBJETIVO NO
PUEDE SER VENTAS GLOBALES DE UNA FAMILIA DONDE EL PRODUCTO NUEVO

) SE DILUYE.
"
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DEFINIDOS SOBRE AQUELLO EN LO QUE SE PUEDA ACTUAR. SESRESREE

REALISTAS / ALCANZABLES.
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REQUIERAN ESFUERZO.
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Orientativamente

..........
..........
----------
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y VARIABLE 30 % - 15%

FIJO 70 % - 85%
7\
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Fijo vs. variable
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------- IMPLANTANDO UN SISTEMA DE RETRIBUCION VARIABLE

.......
ooooooo
-------

.......

“ ..NO HAY QUE TEMER QUE ACABEMOS PAGANDO MUCHO.

J .. HAY QUE TEMER QUE ACABEMOS PAGANDO POCO.
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REMUNERACION VARIABLE: ;POR QUE? (Cont.)

Antes

1.300€

Después

1.110€

200€

----------

----------
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REMUNERACION VARIABLE: ;POR QUE? (Cont.)

200€
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A’ crédito

Recuerda:

Si no lo adoptamos como un enfoque de “mas a cambio de mas”.

. .
. .
.
. . .
. s (O

Entonces sera un enfoque de

MENOS A CAMBIO DE ..... MENOS.
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A

Costes fijos, pequeinos incrementos de venta, grandes incrementos de beneficio.

)

Venta mensual distribuidora con 4 comerciales:

Inicial |Incremento|Diferencias €|Diferencias %

Venta 360.000€ | 374.400€ 14.400 € 4,00%

Margen 64.800 € 67.392 € 2.592 € 4,00%

Gastos fijos | 52.000€ 52.000 € - € 0,00%
—_—

Beneficio 12.800 € 15.392 € 2.592 € 20,25%

¢ Puede la empresa emplear 1.000 € de ese beneficio
incremental para hacer que ocurra?

77\

----------

----------
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QD

Tan perverso es pagar diferente por rendir lo
mismo...

...como pagar lo mismo por rendir diferente.

Mismo esfuerzo — misma recompensa.

Recompensa similar — a esfuerzo similar.

NO ES TAN FACIL, NUNCA HABRA SISTEMA PERFECTO.

--------

oooooooo

--------
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Posibilidad del comercial de realmente influir en los resultados

oooooooooo
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Una comision (%) sobre ventas: oiininin

...lineal. | NO ES REALMENTE UN SISTEMA
DE RETRIBUCION VARIABLE EN

EL SENTIDO QUE LO HEMOS
________ == - - - N DEFINIDO AQUI.

...sin un objetivo que alcanzar,
desde el primer euro.

-

...con un negocio de ventas estables
como el de la distribucion.

) .



A’ crédito

Un sistema en el que, finalmente se acaba pagando variable aunque no se
llegue a objetivos... es hacerse trampas al solitario. SESEEEES

----------
----------

Eres mas tonto

que hacer trampas en un solitario

Suele venir de la mano de retribuciones fijas por debajo de mercado.
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A’ crédito

FIJAR OBJETIVOS.

DEFINIR CRITERIOS.

ASIGNAR / CAMBIAR CLIENTES.

ASIGNAR RECURSOS COMERCIALES.

..YA' NO ES UN JUEGDO.

—
QO
\/_/-\
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A’ crédito

Importe Total
Término de energia variable
Precio Peaje Precio Coste Energia Precio Total Consumo Total
P1: 0,018762€/kWh + 0,092983€/kWh = 0,111745€/kWh X 220,00kWh = 2458¢€ 70,80 €
P2: 0,012575€/kWh + 0,083062€/kWh = 0,095637€/kWh X 417,00kWh B 39,88¢€
P3: 0,004670€/kWh  + 0,066614€/kWh = 0,071284€/kWh x 89,00kWh = 6,34€
Término de potencia
Contratada Maximetro Precio Peaje Precio Potencia Precio Total A Facturar Total
Fenie Energia
P1: 39,000kW 5,000kW 0,111281€/kW dia + 0€/kW dia = 0,111281€/kWdia x 33,15kW x 28dias = 103,29¢€ 206,58 €
p2: 39,000kW 6,000kW  0,066769¢/kW dia + 0€/kW dia = 0,066769€/kW dia  x 33,15kW x  28dias = 61,97€
P3: 39,000kW 4,000kW 0,044512€/kW dia + 0€/kW dia = 0,044512€/kW dia 3 kW x 28 dias = 4132¢
| Energia reactiva - r
Consumo Cos phi Precio otal
P1: 04,00kVArh 0,733 0,062332€/kVArh  x 131, = 8,19¢ 14,27 €
p2: (z:,oowx\m 0,827 0,041554€/kVArh  x 146,39 kVArh B 6,08 €
Impuesto electricidad ,11269632% s/ 3 91 €

Alquiler Equipo medida (N2 Contador 002095213)

IVA 21,00% s/ 316,47

OBJETIVO: o1e
REDUCIR LA FACTURADE LA LU

66,46 €

TOTAL FACTURA: 382,9
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Transparente
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A’ crédito

« COMO SE CALCULA.
« QUE OPERACIONES ENTRAN Y CUALES.

NO ENTRAN.

El dato no debe generar ninguna duda:

Accesible en cualquier momento por cualquier comercial.

Se revisa el grado de consecucion con cada comercial, al menos, 2 veces durante

cada mes.
"« MAESTROS ACTUALIZADOS Y BIEN INFORMADOS.

« TRATAMIENTON DE LA REASIGNACION DE CLIENTES.

.
\| § § 0JO . TRATAMIENTO DE ABONOS FUERA FACTURA CUANDO
HP HABLEMOS DE VENTA NETA.

:) P . ..



Advantys

iMuchas gracias!

www.advantys.es | Tel.: 608 139 656 | consultoria@advantys.es

Todos los recursos empleados han sido sacados de Storyset, freepik o pexels


http://www.advantys.es/
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