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o Vessant: EMPRESA |

| eLa Direccio trepitja poc el carrer |
| eSuport insuficient als Venedors |
| *Formacid insuficient del equip |
| ePoca orientacio al client |
| ePoca orientacio a resultats |
| eComunicacio insuficient |

| eDesconeixement de la rendibilitat del client |
|_eServei POC excel-lent |
| eDepartaments poc alineats |
| *No es fa enquesta de satisfaccio als clients |
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| Vessant: VENEDORS { Vessant: CLIENTS {
I Poc preparats i Desconeixement del potencial i

Informacié numérica insuficient

Desconeixement de la realitat del client I

Desconeixement objectiu del seu rol

Desconeixement objectiu de I'opinid dels clients I

Baixa gestié del marge

Oferta que no respon a les seves necessitats I

Objectius indefinits

Poc fidelitzats l

Remuneracio poc adient

Gestio insuficient dels impagats

Poc adient per alguns clients i

Baix reconeixement

Proposta de valor poc diferenciada

Poca informacio escrita

... Vessant: EINES

Procediments desalineats

Tecnologia obsoleta

Visid curt placista

Baixa utilitzacid de I' informacio

No s’utilitza el CRM

I
Eackaging anonim i
I
I
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QUI ES EL MEU CLIENT?

Quin problema
vull SOLUCIONAR?

Quants tipus diferents

de CLIENTS tenen
aquest problema?

Quins CANALS utilitzaré?

Comem TROBARAN?

Com gestionare
els diferents SEGMENTS?
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no es tracta de guanyar diners
es tracta de guanyar CLIENTS

Jubert*Partners__
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3 8
S e Quota de Client
£8 | o oo |
£33
@
38
Z O
Quota de Mercat
>

Clients Obtinguts
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ELS 10 MANAMENTS DEL MARKETING 3.0

}1er: Tracta els teus clients amb AMOR i els teus competidors amb RESPECTE

222 Quan els temps canvien, canvia amb ells
}3er: Deixa clars els teus valors i no renuncies a ells

}4‘-’: Concentra’t en les persones a les que més puguis beneficiar

- se: Fixa preus justos que reflecteixin la teva qualitat.
} 62: Permet que els teus futurs CLIENTS puguin trobar-te facilment

_~ 72: Considera que els teus clients son clients per tota la VIDA
} 82: Totes les empreses son serveis, perque tots els productes presten un servei

} 99: MILLORA ELS TEUS PROCESSOS DE NEGOCI TOTS ELS DIES EN TOTS ELS SENTITS

}109: Els directius sensats tenen en compta alguna cosa més que l'impacte financer
d’una decisid

Font: Marketing 3.0 ( Philip Kotler )
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Es una eina conceptual que permet expressar la
logica de negoci de I'empresa

Es una descripcio del valor que una empresa
ofereix a un o a diversos segments de clients |
I'arquitectura de la firma i la seva xarxa d’associats
per a crear, comercialitzar i lliurar aquest valor al
mercat
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Aliats Activitats clau Proposta de Relacio amb Segments de

Valor clients clients

Recursos Clau Canals

Business Model Generation Book. Osterwalder (2004)
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Business Model Canvas

vl faor:

Joan Jubert

Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes gﬁgm‘;’;m de
Comunicacio Off i
. Online e
) Gestio i neg-ruﬂ EXECUTINVA

L 1 multidisciplinar

+D Mous Productes

| iFidelitzacioé

Part Recursos Clave
Tic Consultors

especialitzats

;| _ |

Col-laboradors ; .
Lt_l'iulldx a client Professionals i
; (Emerenedors |
Community
L ’
Estructura de Costos Vias de Ingreso
Fixes - Wariables . E B
i 0 Administracions Conferéncies
L _ projecte L | | |
Crmase por Martel Placm Wirarda e base du do Alar [a— P R— ¥ e ki i vt Bl Iveipesingie. iven P
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Canals Convencionals Directe
Cara a cara

Internet

Cataleg

L R SO =

Distribucié
Hipers Grans Magatzems propia

M Telemarqueting

JubertPartners Les Claus x vendre + al segle XXI



El QUE vs El COM

~ Les persones

oblidaran EL QUE VAS DIR
’ oblidaran EL QUE VAS FER
pero mai oblidaran COM LES VAS FER SENTIR
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valorxpreu

ﬂﬁ;\g:éde ~ Que em dones?

comprar? Qué pago?

*Partners
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*Partners
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@UETLENENTENICOMUR

HOTEL

Formute1

BANG & OLUFSEN BO
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*Esquema
STARBUCKS

ELIMINAR

INCREMENTAR

: gg?’lca)d(;t‘:ternatives U n a n Ova R E D U | R
* Relacié amb els clients a
corba de

través de les xarxes socials
* Personalitzacié I
« Take away Va 0 r
* Formaci6 del personal
* Relacio propera amb clients

* Rotacio del personal

CREAR

Espai salé

Nova cultura d'utilitzacié
dels espais

Incorporacié de wi-fi
Descargues de musica




LN
°

*STARBUCKS

o4

*3

eAltres competidors
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ol



Esquema de les quatre

accions Reduir

¢, Quines variables es poden
reduir molt per sota de la norma
de la industria?

Eliminar Crear

Una nova
corva de
valor

¢, Quines variables que la
industria dona per suposades
es poden que eliminar?

¢, Quines variables es poden
crear o implementar al nostre
sector ja que mailes ha ofert?

Incrementar

¢ Quines variables es poden
incrementar molt per sobre de
la norma de la industria?

Juber-t-bpartners Font: “La estrategia del océano Azul”—W. Cahn Kim y Renéé Mauborgne )
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e N N - N[ N

e Reduccié de e Experiencies e Noumodel | Excel-léncia
cost amb el de negoci en la
consumidor qualitat

IKEA, Wall- AT SUEUDLIELSS Barns&Noble

Mart... Harley “ | / . P&G, Toyota...

Davidson...

e Disseny e Relacido amb
el client

¢ |nnovacio

Apple,
el A (E(El R SONY Bang&Olufsen...
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Mercadona,
RACC, Corte

Inglés




Generacio
Oportunitats

Indicadors:

Num. Sol-licituds
informacié
Visites Web
NUm. Trucades a
I'empresa

Objectius:

“X” sol-licituds
per cada 100
trucades

Prospeccid
de clients

Nombre de
contactes

Nombre de visites

“x” contactes/mes
“X” visites/mes

Procés de

. Venda

Nombre de Propostes
Nombre de Comandes
% exit

Nombre de nous clients
Facturacio

“X” Clients nous x
venedor

“X” Nombre de
propostes “X”Nombre
de Comandes

“%"” increment venda
cartera actual

Lliurament de

"~ lacomanda

Termini de
entrega
Valoracio del
client

Grau de
compliment

Dies retras servei
% servei complert

Els indicadors i objectius s’ha d’adaptar a cada empresa i model de negoci
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Necessitat

coneixement
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-Planificacié -Lliurament de la comanda -Seguiment de la comanda

-Informacid i coneixement
-Rol de la competencia

(perfecta) lliurada (especialment les
primeres)
-Preguntar i escoltar
-Oferir “experiéncia” (cas
serveis)
-Post-Venda (si existeix)
-Reforcar la relacié personal
i el coneixement de
I'empresa
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“QUI TE UN CLIENT TE UN TRESOR”

Fidelitzacio
eEmocional eRacional
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el gran

. REPTE

ffuperar les
Jexpectatlves

,Odel client

Partners

/




Servei al client

Qualitat

Preu

Altres

Funcionalitat

Principals causes

Comoditat

Canvis en les necessitats

2 Visi6 Client

| Visié Empresa

10 20 30 40

50

60

70

% respostes

JubertPartners
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Tipus de client

¢

» X 4

Actius

Potencials

Analisis

U

Quota del client I

ABC

Diferenciar els clients per la seva
rtacié de valor

Analisi per la venda creuada I
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MERCAT
ORIGINAL

N2

N3

primer Clients actuals que
nivell esdevindran properament
No clients”

113

segon  No clients” que ens
nivell $eputgen

Tercer  No clients” inexplorats
nivell ¢

Jubert*Partners__
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- Analisi de la satisfaccio dels clients

—— - Sistema de gestié de les incidencies
- Plans de formacio relacionats amb |'atencio al client

- Canals de comunicacio
- Clima laboral
- Alineament comercial

- BBDD i suport informatic

- Plans de fidelitzacié de la competencia
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. Empata |
|- Escoltaactiva |
- Oferirsolucions |
— _Excel-lencia de proceés I
— Gestio excel-lent de les queixes I
~* _Organitzacio alineada I
~+ Proactivitat I
~+ Personalitzacio I

“'Els clients oblidaran el que vas dir, el que vas fer, pero
mai oblidaran com els vas fer sentir”
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Crear
confianca

Customitzacio

=
-
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=

-v-
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‘(“ oneixements “e Base téchica

-saber-

H abilitats
8 -saber fer-

Actitutds
~-voler fer-

~  Competéncies
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| Es més important l'actitud i la proactivitat que la tecnica |

- Implicat i compromes amb I'empresa

- Compleix allo en que es compromet

- Es accessible

- Capac de trobar solucions

- Capac d’encaixar els interessos dels clients i de 'empresa
- Transmet il-lusio

- Empatitza i llenca missatges positius

- Organitzat i es planifica

- Mai deixa de captar nous clients

- Es preocupa de la satisfaccié dels clients
-Ven VALOR i es ven ell

- Domina tecniques de venda i negociacio
- Emocionalment intel-ligent
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VENEDORS

f \‘
| \\ Exclusius

L e
f

Wl o/ ]
( J » { ’o}

\ V \l\\ \'-v\ > v
| st o ’7

Multicartera

\} / ‘

“

!

Backoffice

Telemarqueting

Outsourcing

RV
NV TN=
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1- Coneixer molt bé el producte

2- Coneixer molt bé la seva companyia

3- Coneixer molt bé el client

4- Projectar sempre bona imatge de 'empresa

5- Coneixer molt bé la competéncia

6- Escoltar a I'organitzacié del client

/- Escoltar activament la seva propia organitzacio

8- Detectar necessitats

9- Seguiment molt precis dels clients

10- Orientacio a resultats
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Estadistiques dels venedors / prospeccio

M Un 48% dels venedors mai donen
seguiment a un prospecte

B Un 25% dels venedors fan un segon
contacte i paren

m Un 17% dels venedors fan tres
contactes i paren

M sols un 10% dels venedors fan més de
tres contactes
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Estadistiques de Vendes/Prospeccié B Un 2% de les vendes son realitzades

al primer contacte

B Un 3% de les vendes son realitzades
al segon contacte

" Un 5% de les vendes son realitzades
al tercer contate

m Un 10% de les vendes son realitzades
al quart contacte

M Un 80% de les vendes son realitzades
entre el cinque a dese contacte
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ler — Objectiu: Que es guany el sou i les despeses que genera

Objectius:
* Vendes cartera actual
* Venda nous clients
* Noves distribucions i/o llancament
* Altres...
Retribucio:
Venedors exclusius
* Comissio sobre facturacié
* Sou fixa + % comissio sobre facturacid
* Sou fixa + % Variable fixa (amb xarxa) sobre
Objectius.
Directius Comercial
* Sou fixa + Variable en funcié del resultat de
I'empresa
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% facturacién (Linea 2) 20,3% 100,0% 61,4% 75,4% 11,9% 96,2% 58,7%

SUBTOTAL
NACIONAL

Facturacion Linea 1 196.989 € 53.603 € 51.171¢€ 80.869 € 5.501 € 388.133 €
Facturacion Linea 2 50.125 € 109.175 € 85.110 € 156.674 € 10.875 € 139.364 € 551.322 €
0€ . . .

Coste Materiales Linea 1 -02.843¢| o€ -24.081 € -23.029 € -39.178 € -3.662 € -182.792 €
Coste Materiales Linea 2 -23.164 € -43.870 € -37.535 € -70.440 € -5.063 € -57.163 € -237.235 €

MARGEN BRUTO 47.283 € 29.470 € 32.779 € 67.240€ 13.636 € 45.139€ 235.547 €

COSTES VARIABLES + VENDEDOR -45.511 € -27.567 € -34.185 € -29.313 € -20.140 € -24.661 € -181.376 €

Estructura imputable -56.084 € -24.514 € -33.971 € -51.132 € -19.918 € -38.928 € -224.546 €
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Fecha | Cliente | Clase Empresa Tipo | Cultivo Objetivo Notas visita Pedido € Acciones fecha Seguimi i Itad
20/02/14| 1524 |1- ABC [Jubert & Partners 1 - Cooperativa A Sl 15.000
2-AB 2 - Mayorista
3-C 3 - Cooperativa B
4 - Inactivo 4 - Finca Grande (> "x" hectareas)
5-NOU 5- Finca B OBJECTIU DEL RAPORT:
6 - Antic 0 - Secano Control del propi venedor de la seva gestid
1- General Seguiment dels objectius
2 - Vifia Visualitzacié de les accions de:
3 - Olivar - Prospeccié
4 - Fresas - Fidelitzacié ABC i AB (venda creuada)
5 - Huerta - Accions en clients C i Nous del any anterior
6 - Citricos - Accions en clients estrategics
7 - Platanos - Visites i accions en clients Potencials objectiu

Fecha Visita | Objetivo | Comentarios | Accién |Fe:ha ohjetlvo| Pedido | € | I Personas Cargo Telefono Direccién correo

Facturacion €

Afio Abonos Nutricionales Total
POTENCIAL o€

2013 o€

2012 o€

2011 o€

Productes Estrella (any 2013)

Facturacién € Notas
Producto 1
Producto 2
Producto 3
Producto 4
Producto 5
OBJETIVOS Notas
Facturacién Abonos

Nutricionales
Nuevos productos Producto 1
Producto 2

Producto 3

Otros objectivos:
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Alt

Costos

Oferta de venda

Valor

Baix Alt
Forga de la xarxa de vendes
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SEGMENTACIO:

e- Pymes
e- Professionals
e- Consumidors

CRITERIS:

Geografic
Socio-Cultural
Economia
Professio

Interes

Sector d'activitat
CNAE

Etc....

JubertPartners

_1l{ CRM
ZinkDirect®

Linked {31

Les Claus x vendre + al segle XXI Internet el Venedor EXCEL-LENT



mer Relationship
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Empreses i contactes (Dades principals del client i
contactes associats

Gestid de projectes (Tasques, activitats i seguiment de
projectes)

Oportunitats i ofertes ( Alta de oportunitats i ofertes,
amb el seguiment de les accions realitzades.)

Incidéncies i casos (alta de les incidéncies, programacio i
assignacio de responsable, activitats realitzades i
seguiment fins a la resolucio.)

Gestid de continguts ( gestié que permet tractar la
documentacié comercial, técnica,.. De manera
organitzada, i accessible des del CRM.

Correu Electronic (gestio del correu electronic,
emmagatzemament dels correus per clients, ofertes,
incidéncies etc)

Quadres de comandament i analisi
Seguiment de les activitats, a nivell agregat i grafic, amb
seguiment fins el detall de la informacio.

Campanyes de marqueting Planificacid de les
campanyes, target, enviaments, analisi de rendibilitat,
etc.

Les Claus x vendre + al segle XXI



CRM

Visio sobre el client de 360°:

Dia a dia departament comercial
Atencio al client

Direccio i analisi d’informacio

Business Intelligence

Integracidé amb altres plataformes (ERP)
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CRM

Funcionalitat departament comercial
Gestio del dia a dia amb el client, Trucades telefoniques, reunions incidéncies,
reclamacions, oportunitats de negoci, ofertes...
Visid rapida de la historia del client, noves accions, contactes...

Accedir des de un buscador que localitza tota la informacioé referent a un
contacte, client, oferta, etc..., en una mateixa pantalla.

Una pagina d’inici personalitzable amb les dades més importants per a cada
usuari.

Gestio d’agendes compartides.

Accés des de qualsevol equip connectat a Internet, també des de PDA o altres
terminals mobils.

“Una sola eina per disposar de tota la informacio necessaria”
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CRM

Atencid al client

Localitzaciod rapida de la informacio del client, representant, contacte...,
mitjan¢ant buscador.

Connectivitat amb centraleta telefonica ( asterisk) que permet la captura
immediata de un client a la terminal informatica, en el moment que entra una
trucada a una extensio telefonica concreta.

Consulta agenda/calendari compartit de les diferents persones de 'organitzacio.

Assignacio de trucades, reunions, incidencies, reclamacions, ... als diferents
responsables o personal assignat a cada tasca.

Enviament de e-mails i assignacio directa a la pantalla d’inici de cada usuari.
Seguiment de tasques realitzades i/o pendents

“Gestionar el dia a dia amb el maxim d’informacio i facilitat ”
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Canals Convencionals Directe
Cara a cara

Internet

Cataleg

L R SO =

Distribucié
Hipers Grans Magatzems propia

M Telemarqueting
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bodaclick” [smadll Oréro
&) maquiclick

SECTORIAL SOCIAL MARKET .y “a .‘.&,A..
o Ll LY
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L

calorufrio.com mercatrans.ce

Mercado de Ti te Int lonal de Mercanclas
il poeio e eomeetic feade de Transports intermacional s Mercanc

"N (@ mercacHer

T MECALUX 0 obralia

|ogismarket juntos construimos el futuro
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Plataforma - AMAZON

'§§. Soluciones E-Commerce : A X Y a5, soluciones E-Commerce : A X
/

C' [1 services.amazon.es

amazon serwces

urope Contactanos Accede a tu Cuenta de vendedor Pa uk| FrR| pE| IT| US| JP| CN

Recursos

Vend A
TUS prOdUCtOS .e::edee:aemri‘llon::tizc:i)e:tes
Millones de clientes

que compran en Amazon
 QUIGrES Biimontar tus Vontas? « Sin tarifas de publicacion por articulo
é ?

I Mas informacion @)

Vender en Amazon.

nder en A — sl 5 B lamsverndeills Quieres aumentar
nprado 125, ¥a v - tus ventas?

a m azo n Con Vender en Amazon

& Logistica de Amazon

Con Logi
tu Lm.rh

| Empieza a vender @)

Yer todos los servicios Aviso de privacidad Cookies Condiciones de uso

@ 2013 Amazon.com, Inc, o sus afiliados, Reservados todos los derechos

& Bandeja de entra: . | B nNouFulxlesclausx... | &) Microsoft PowerPaint ... <» Soluciones E-Commer. ..
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VISIO FINANCES

Resultat Empresa Marge Brut Estocs Gestié clients /Impagats
- BAI Empresa (Euros) % Grup 1 Estocs pdto acabado (Euros) Dies de cobro
% Grup 2 Estocs pdto acabado Sobrantes (Euros) Saldo vengut (Euros)
Marge aportacié Delegacions % Grup 3 Dies facturacié Saldo vengut > 30 dies
Marge aportacié Zona 1 (Euros) % Grup 4 % Impagats
Marge aportacié Zona 2 (Euros) % Grup 5 Morositat (Euros)
Marge aportacié Zona 3 (Euros) % Fact. Nacional % Despeses impagades recuperades

Marge aportacié Zona 4 (Euros)
Marge aportacié Zona 5 (Euros)
Marge aportacié Zona 6 (Euros)

% Fact. Exportacié % Canvi forma pagament
% Fact. Empresa

Facturacié Facturacio Zones Facturacio distribuci6 Clients Servei / Fidelitzacié
Fact. Empresa ( Euros) Fact. Zona 1 (Euros) Fact. Grup 1 (Euros) Dies retras servei
Fact. Nacional (Euros) Fact. Zona 2 (Euros) Fact. Grup 2 (Euros) % Servei complert

Fact. Exportacié (Euros) Fact. Zona 3 (Euros) Fact. Grup 3 (Euros) Num. Clients sense compra
Fact. Clients nous Fact. Zona 4 (Euros) Fact. Grup 4 (Euros) Clients sense compra ( Euros )
Fact. Clients Alta fidelitzaci6 123 Fact. Zona 5 (Euros) Fact. Grup 5 (Euros)

% Descomptes Fact. Zona 6 (Euros)
% Devolucions Servei Post-Venda
Hores resposta

Num. Queixes incidéncies

Num. Devolucions
Num. Queixes incidéncies

Logistica Compres Facturacié x Marca Marge x Marca
% Cost transport Dies retras recepcio Fact. Marca 1 % Marge Marca 1
Cost x linia comanda % Rappels s/compres Fact. Marca 2 % Marge Marca 2
Cost trencadisses % Devolucions Fact. Marca 3 % Marge Marca 3
Num. Queixes / Incidéncies Num. Incidéncies recepcié Fact. Marca 4 % Marge Marca 4
Dies de pagament Fact. Marca 5 % Marge Marca 5
Administracié i Finances Gestié Persones Sistema informacié Altres processos
Despesa bancaria Num. hores formacié personal Num. Queixes / Incidéncies Numero visites a la WEB
Num. Queixes / Incidéncies % Absentisme Num. Hores formacié NUmero de consultes
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Acum
Any anterior (acum)  58.000 €

Real any actual (mes)

Real any actual (acum)

% desviaci6 sobre any anterior
% desviacio sobre pressupost

% MARGE BRUT EMPRESA
Any anterior (acum)
Real any actual (acum)
% desviacid sobre any anterior
% desviacio sobre pressupost

ESTOCS PDTO. ACABAT
Any anterior
Real any actual
% desviacid sobre any anterior
% desviacio sobre pressupost

ESTOCS OBSOLETS
Any anterior
Real any actual
% desviacio sobre any anterior
% desviacio sobre pressupost

% IMPAGATS
Any anterior (acum)
Real any actual (acum)
% desviacid sobre any anterior
% desviacio sobre pressupost

51,00%
48,70%

200.000 €
300.000 €

60.000 €
100.000 €

2,00%
2,50%

-25.000
-25.000
-20.000
-29.000
-29.000

45,0%

16,0%

39,00%
40,00%
33,00%
-17,5%
-15,4%

290.000
280.000
310.000
-10,7%
-6,9%

90.000
125.000
95.000
24,0%
-5,6%

2,00%
2,50%
2,30%

8,0%
-15,0%

-30.000
-55.000
-49.000
-27.000
-56.000
14,3%
1,8%

37,00%
39,50%
31,00%
-21,5%
-16,2%

340.000
350.000
360.000
-2,9%
-5,9%

80.000
125.000
90.000
28,0%
-12,5%

2,00%
2,80%
2,40%
14,3%
-20,0%

25.000
-30.000
-20.000

-56.000
180,0%
0,0%

51,00%
43,00%
0,0%
0,0%
330.000
340.000
0,0%
0,0%
80.000
125.000
0,0%
0,0%
2,00%
2,90%

0,0%
0,0%

30.000
0
5.000

-56.000
-1220,0%
0,0%

52,00%
44,00%
0,0%
0,0%
320.000
330.000
0,0%
0,0%
80.000
125.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,70%

0,0%
0,0%

20.000
20.000
15.000

-56.000

-473,3%

0,0%
50,00%
45,00%

0,0%

0,0%
310.000
325.000

0,0%

0,0%

80.000
125.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,60%

0,0%
0,0%

25,000
45,000
25.000

-56.000

-324,0%

0,0%
49,00%
46,00%

0,0%

0,0%
290.000
320.000

0,0%

0,0%

80.000
125.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,70%

0,0%
0,0%

-25.000
20.000
15,000

-56.000

-473,3%

0,0%
41,00%
43,00%

0,0%

0,0%
270.000
280.000

0,0%

0,0%

70.000
115.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,60%

0,0%
0,0%

5.000
25.000
15.000

-56.000

-473,3%

0,0%
39,00%
42,00%

0,0%

0,0%
230.000
250.000

0,0%

0,0%

60.000
105.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,70%

0,0%
0,0%

15.000
40.000
25.000

-56.000

-324,0%

0,0%
50,00%
45,00%

0,0%

0,0%
300.000
350.000

0,0%

0,0%

60.000
100.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,80%

0,0%
0,0%

25.000
65.000
35.000

-56.000

-260,0%

0,0%
52,00%
46,00%

0,0%

0,0%
260.000
340.000

0,0%

0,0%

60.000
100.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,70%

0,0%
0,0%

20.000
85.000
45,000

-56.000

-224,4%

0,0%
53,00%
47,00%

0,0%

0,0%
240.000
330.000

0,0%

0,0%

60.000
100.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,60%

0,0%
0,0%

25.000
110.000
58.000

-56.000

-196,6%

0,0%
52,00%
48,70%

0,0%

0,0%
200.000
300.000

0,0%

0,0%

60.000
100.000
0,0%
0,0%
2,00%

2,50%

0,0%
0,0%

110.000

-56.000

JubertPartners
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Acum

Any anterior (acum)

Real any actual (mes)

Real any actual (acum)

% desviacié sobre any anterior
% desviacié sobre pressupost

% MARGE BRUT
Any anterior (acum)
Real any actual (acum)
% desviacié sobre any anterior
% desviacié sobre pressupost

FACT.CLIENTS ALTA FIDELIT.
Acum.
Any anterior
Any anterior (acum)
Real any actual
Real any actual (acum)
% desviaci6é sobre any anterior
% desviacié sobre pressupost

FACT.CLIENTS NOUS
Acum
Any anterior acum.
Real any actual acum.
% desviacié sobre any anterior
% desviacié sobre pressupost

% DESCOMPTES
Any anterior (acum)
Real any actual (acum)
% desviacié sobre any anterior
% desviacié sobre pressupost

% DEVOLUCIONS
Any anterior (acum)
Real any actual (acum)
% desviacié sobre any anterior
% desviacié sobre pressupost

3.400.000 €

51,00%
48,70%

1.525.000 €

1.400.000 €

60.000 €

50.000 €

31,00%
32,50%

4,00%
4,50%

100.000
100.000
95.000
98.000
98.000
3,2%
-2,0%

39,00%
40,00%
37,00%
-7,5%
-5,1%

45.000
45.000
40.000
40.000
46.000
46.000
15,0%
2,2%

31,00%
32,50%
32,30%
0,6%
-4,2%

4,00%
4,50%
4,30%

4,4%
-7,5%

150.000
250.000
240.000
145.000
243.000
1,3%
-2,8%

37,00%
39,50%
37,50%
-5,1%
1,4%

65.000
110.000
60.000
100.000
63.000
109.000
9,0%
-0,9%

5.000
6.000
6.000
0,0%
-20,0%

31,00%
32,80%
32,40%
1,2%
-4,5%

175.000
425.000
400.000

243.000
-39,3%
0,0%

51,00%
43,00%

0,0%
0,0%

90.000
200.000
80.000
180.000

0,0%
0,0%

5.000
10.000

0,0%
0,0%

31,00%
32,90%
0,0%
0,0%
4,00%
4,90%

0,0%
0,0%

250.000
675.000
650.000

243.000
-62,6%
0,0%

52,00%
44,00%

0,0%
0,0%

140.000
340.000
130.000
310.000

0,0%
0,0%

10.000
20.000
10.000

0,0%
0,0%
31,00%
32,70%
0,0%
0,0%
4,00%
4,70%

0,0%
0,0%

300.000
975.000
900.000

243.000
-73,0%
0,0%

50,00%
45,00%

0,0%
0,0%

120.000
460.000
110.000
420.000

0,0%
0,0%

7.500
27.500
20.000

0,0%
0,0%
31,00%
32,60%
0,0%
0,0%
4,00%

4,60%

0,0%
0,0%

500.000
1.475.000
1.425.000

243.000
-82,9%
0,0%

49,00%
46,00%

0,0%
0,0%

200.000
660.000
190.000
610.000

0,0%
0,0%

5.000
32.500
25.000

0,0%
0,0%
31,00%
32,70%
0,0%
0,0%
4,00%
4,70%

0,0%
0,0%

600.000
2.075.000
2.000.000

243.000
-87,9%
0,0%

41,00%
43,00%

0,0%
0,0%

250.000
910.000
225.000
835.000

0,0%
0,0%

31,00%
32,60%

0,0%
0,0%
4,00%
4,60%

0,0%
0,0%

300.000
2.375.000
2.325.000

243.000
-89,5%
0,0%

39,00%
42,00%

0,0%
0,0%

140.000
1.050.000
125.000
960.000

0,0%
0,0%

37.500
28.000

0,0%
0,0%
31,00%
32,70%
0,0%
0,0%
4,00%
4,70%

0,0%
0,0%

400.000
2.775.000
2.675.000

243.000
-90,9%
0,0%

50,00%
45,00%

0,0%
0,0%

190.000
1.240.000
175.000
1.135.000

31,00%
32,80%

0,0%
0,0%
4,00%

4,80%

0,0%
0,0%

300.000
3.075.000
2.975.000

243.000
-91,8%
0,0%

52,00%
46,00%

0,0%
0,0%

150.000
1.390.000
140.000
1.275.000

0,0%
0,0%

10.000
52.500
35.000

0,0%
0,0%
31,00%
32,70%
0,0%
0,0%
4,00%
4,70%

0,0%
0,0%

225.000
3.300.000
3.225.000

243.000
-92,5%
0,0%

53,00%
47,00%

0,0%
0,0%

110.000
1.500.000
100.000
1.375.000

0,0%
0,0%

7.500
60.000
45.000

0,0%
0,0%
31,00%
32,60%
0,0%
0,0%
4,00%
4,60%

0,0%
0,0%

225.000
3.525.000
3.400.000

243.000
-92,9%
0,0%

52,00%
48,70%

0,0%
0,0%

25.000
1.525.000
25.000
1.400.000

0,0%
0,0%

5.000
65.000
50.000

0,0%
0,0%
31,00%
32,50%
0,0%
0,0%
4,00%

4,50%

0,0%
0,0%

3.525.000

243.000

1.525.000

1.400.000

60.000

JubertPartners
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Vendes Botiga
Fact x Metre quadrat (Euros)
Facturacid total (Euros)

% Fact Clients preferents
% Descomptes

Facturacio promo 1
Facturacio promo 2
Facturacio promo 3
Facturacio Rebaixes Estiu
Facturacio Rebaixes Hivern
% Marge Botiga

% Marge Marques

% Marge Marca propia

% Marge Pronto Moda
Mum persones que entren
Mum. Tickets

% Num.Compres s/Entrades
Promig Ticket (Euros)

Mum. Prendes x Ticket
Resultats arrejaments (Euros)
Num. Devolucions

Mum. Queixes incidéncies

Estocs botiga
Estocs (Euros)
Estocs campanya anterior (Euros)
Estocs campanyes anteriors (Euros)
Regularitzacions estocs (Euros)
Dies facturacio

% Fact. Mix de Productes
Fact Roba (Euros)
Fact Complements i accesoris (Euros)
Fact Sabateria (Eurcs)
Fact Altres (Euros)

% Marge x Marca
% Marge Marcal
% Marge Marca2
% Marge Marca3
% Marge Marcad
% Marge Marcas
% Marge Marcat

Num.Peces venudes x marca
Num. Pecesvenudes Marcal
Hum. Pecesvenudes Marca2
Wum. Pecesvenudes Marca3
Wum. Pecesvenudes Marcad
Hum. Pecesvenudes Marcas
Hum. Pecesvenudes Marcab

Gestio Persones
Mum. hores formacio personal
% Absentisme

% Peces venudes en Campanya

% Pecesvenudes Marcal
% Pecesvenudes Marca2
% Pecesvenudes Marca3
% Pecesvenudes Marcad
% Pecesvenudes Marcas
% Pecesvenudes Marca b

JubertPartners
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INTERNET UNA GRAN OPORTUNITAT

Emmirallament de la vidareal

JuertPartrers . _______Internet el Venedor EXCEL LENT



SOCIAL MEDIA

iii

2.800 miLLONES UE HABITANTES

$ 16.900 wirones ne n6LARES AL A0

FACEBOOKLAND
) POBLACION /&7

1.000 wiLLoNEs e HABITANTES

K3 in6resos
3.717 mirones en 20m
3.504 MiLLONES HASTA SEPTIEMBRE

[ <J SECTOR-> PUBLICITARIO
€3 su VALORen

21$ por Accion

->47.000mLones DES

(%) POBLACION
CENSADOS > 57 7miLLones
ACTIVOS > 260 miLLones

3 NGRESOS

110 mieones e 2011

(ESPERAN 350 MILLONES EN 2012)

Facebookiano
SEXO0: mujer (67%)
EDAD MEDIA: 58
ACTIVIDAD: 18,5 horas/mes
PRODUCCION:
9 fof
(300 mill. al dia x 30 dias /
1.000 millones de usuarios)
96 comentarios y “me gusta”
(3.200 mill. al dia x 30 dias /
1.000 millones de usuarios)
-» Activo socialmente:
130 amigos con los que
comparte 9 fotos al mes ¥
96 comentarios y “me gusta”.
-> Mas interés politico
que el resto.

&5 POBLACION

CENSADOS > 400 miLLones
AcTvOS+~> 100 miLLones

REDES SOCIALES

LINKEDIN CITY
%) POBLACION

175 MiLLONES DE HABMANTES

K3 iNcResOS

243 wiLLones enzom
228 wILLONES EN 2012 (ENERO-JUNID)

SECTOR-> empLED
SU VALOR e

—>12.900 wmivones oes

Googler
SEXO: hombre
EDAD MEDIA: 34
ACTIVIDAD: escasa
-> Apenas 11 min./mes

a SECTOR > PuBLICITARIO B INGRESOS swovos

%)
g BIN cuACTstncAsﬁ

B SU VALOR i ; te. L coNcrumag
- mas ot 5.000 miLones oes L5 SECTOR >PusLICITARIO =

=3 SU VALOR i1 soss

JubertPartners

Linkediano
SEXO: hombre
EDAD MEDIA: 20
ACTIVIDAD: 17 min./mes
—> “Obsesionado” por
el trabajo.
- Muy interesado
en la tecnologia.
- Alto poder adquisitivo
(mas de 100.000$
de ingresos familiares)
—> Sector en el que trabaja:
alta tecnologia y finanzas.
=)
CpMPRENDEDOR
-

TUMBLRZONE
&5 POBLACION

175 miLLoNES DE HABIANTES

3 INGRESOS  svees
G SECTOR-> PUBLICITARIO
3 su VALOR s

—> s ot 800 miLLones b
(FINALES DE 2011)

Tumbleriano
SEXO: mujer
EDAD MEDIA: joven
ACTIVIDAD: 3,5 horas/mes
— Muy interesado en el arte,
1a ilustracién, la moda...
1a cultura visual.
PRODUCCION:
14 post originales y
3 reblogueos al mes.

Internet el Venedor EXCEL




LLOCS WEB AMB INFORMACIO SOBRE PLATAFORMES B2B

eMarket
Services

Your puida b 110 Kaadbeol: (mackat Coacklst drecloy:
Bactronle Marketplaces Downioad it now by Dowaloadand usatn 2
Gatstarted In 129 Ieam abeot eMarkets oty eMarkets you sallot basloess

FreeHandband

(ke (et W dman e « Regita for

Wotldulde Bhoctery ' " A BXE fiohe

News Qo 1gpied 1 LIEA AT H eind ) priw dedaiy by 20 % * Subsaibe o RSS
b vanr beon

Undeestanding oarkets / 2 hmper itz o
Cove e and epany Vina Ardan:: top selling Riojd oninternet in USA n 3011
T IS DISOT AV 04 0 S5 frfhean(es Ll Ronei
Sughl e (O
Abestin
Semch

0 It
W Business geows In Slovakiy sor onine iy dcount sales
= promation pages.

P54 T N R 6116 Bonaby

1hdwsiy o2
Il [{ "
24 more eeine

QAT IS 1 K01 B 10w OAYY kGO

£ Bunrwes

E Business

L I ———

L P p——
E Business

Longtin = wn gl et o sy

Wbt » Basmaren wwl . a——— gy, S e

D L

- T O T (S A ) DG

Eracetaes wvd Samers >acToe ¢ B e e

arbomrers wwl syt of @k e o rearket weare & wacewihd meh buarwan Fa e & -y

TIUIOD CTETIEA DY e o arnnre o & i soee: et soemare 2 s s i
Tl arios eb 0000 frrwrms o wmgs st of mams b sown bum

www.emarketservices.com www.ebusinesslex.net WWW.connhect-once.com
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MARKETPLACES
podaclick® gréera

| =
maquiclick
AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA e " ‘ ' ahian
B e
calorufrio mercqtrons com

I s e '-h.l ghapesiie 80 MercododeTranseorte Intemacianal de Mercandl
L T, i

L \~r: .
o7 N @ mercacHer

) MECALUX 0 obralia

|Oglsmal'ket juntos construimos el futuro
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COMPRA COL-LECTIVA: DESCOMPTES A “GRUPS” DE
CONSUMIDORS

Cada cop proliferen més les opcions per obtenir ofertes aprofitant el
concepte de compra col-lectiva.

El funcionament sempre és el mateix: s'ofereix un servei o producte, s’espera
despertar l'interés dels usuaris, i quan s’arriba a una xifra determinada de
clients, es fa efectiva la compra amb el descompte anunciat.

I ﬁ Q;I

k\;__, /

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



EL VIDEO: PODEROSA EINA DE MARQUETING

El video ens pot ajudar d’'una manera facil, rapida i atractiva a fer arribar els nostres
missatges al public objectiu.

Veiem un exemple:

é’; BERE CASILLAS
ORS¢ BRI Bere Casillas; un sastre de Cérdoba,

or del concepte “Elegancia 2.0”,
ntensiu de les xarxes

Molt actiu a Twitter (prop de 6.000
seguidors), compta amb el seu blog
/www.eleganciadospuntocero.com/ ),
Newsletters als seus clients i
obre tot, compta amb el
ube.

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT


http://www.eleganciadospuntocero.com/

EL VIDEO: PODEROSA EINA DE MARQUETING

Bere comparteix missatges clars i senzills, i molt practics:

|“ Bere Casillas Elegancia2.0 | ¢ -

aaaaaaaaaaaaaaaaaaa

’ 7 . 7
Com fer un nus de corbata... L'us del cinturo

Més de 55.000 reproduccions 19.000 reproduccions

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



eBricMania: UN NEGOCI INNOVADOR

e-Lluis Serra, ferreter “de tota la vida” a Montmeld, diu que es dedica a la
ferreteria, a 'e-commerce i a Twitter!

Lluis Serra

@LIluis_Serra Montmels

CEQ & Fundador de BricMania.com {(@briemania)
Ponente de mis 3 pasiones: Ferreteria, ecommerce y
Twitter. Seguidor de mis seguidores. Actual Presidente de
UUBCM.

http-/fwww_bricmania.com

© Follow E Acerca de @Lluis_Serra

8.7117  6.258 6.173 300
Tweets Siguiendo Seguidores Lizstas

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



BricMania

-Rep comandes de tota Espanya, tot i treballar
en un sector molt tradicional.

BLOG

-El seu secret: comoditat al client i facilitat

) o . MAS FIAMBRERAS DE 5 6
en el pagament; i, per suposat, un Us intensiu COLORES Y BOC&ROLL Y ==
4Int til s MENOS PAPEL DE 3 Tutonrr
nternet I les xarxes socials: ALUMINIO
— septiembre 22nd, 2011 alas 11:21h por admin
YouIL: OFEATAG s oo s o

recomendar a padres y nifios el uso
VUQLTA AL e de fiambreras vy otros utensilios

’-’ i
%

el ya conocido Boc&Roll.
/ BricMania.com
@bricmania Montmels (BCN)
Twitter Oficial de BricMania.com. Tu centro de bricolaje
online. e-commerce de ferreteria y bricolaje.
http:/fwww.bricmania.com

Les vendes online ja suposen mes del 60% de la facturacio total

ZI

BricMania.com

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



¢-E| 2003 va crear BricMania: reconeix que al principi no va funcionar (rebien 3 0 4
comandes al dia). Pero va aconseguir, per ser pioner, un bon posicionament online

e-Pero des de 2007, amb l'inici de la crisi, les vendes es van desplacgar de la botiga a

I'online:

. -+ 200% d’ingressos el 2008

. - +400% el 2009

. -+ 100% el 2010

. -+ 60% en el que portem de 2011

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



Venda Flash

PILLOUNO.COM -/ ki |fr

ALPINA MOTOSIERRA ELECTRICA EA 200

Solo hoy:120,00€

Anterior: | Descuento: | Ahorras:
217.80€| -45% |80.83€

La oferta finaliza en:

HORAS MINUTOS

jPILLO UNO!

MESA CATERING PLEGABLE HABITEX 183 X 74 CM

Solo hoy:57,95€

Recibe las ofertas y descuentos on tu e-mail
. . r—
En pillouno.com puedes conseguirlos [T o

mejores productos al mejor precio ) polltica de privacidad

Jubert*Partners Les Claus x vendre + al segle XXI



*QR, UNA OPORTUNITAT....

ehttp://qgrcode.kaywa.com/

JwoetPatres Internet el Venedor EXCEL LENT


http://qrcode.kaywa.com/img.php?s=8&d=http://www.repensarlaempresa.com
http://qrcode.kaywa.com/

INNOVACIO A TESCO

g!»:’? x.x.l"' ™

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT




12 Botiga virtual a Gatwick

P % UK consumers
H will spend £4.5bn
ﬁ; using their mobiles
© this year

That’s an increase

of 584% in 2 years

JubertPartners Les Claus x vendre + al segle XXI



Casa Ametller

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



*Avantatges

JubertPartners

*VENDA ON-LINE

DISPONIBILITAT:
COMODITAT: Accedir a botigues de tot el AMPLIAR EL MERCAT:

Es pot realitzar des de la mon i poder obtenir productes Permet fer arribar informacio
propia llar i a qualsevol hora gue no es troben en el pais de als clients d'una forma rapida i
del dia. residencia, localitzar productes barata
rars 0 escassos meés facilment

OPTIMITZACIO RECURSOS: MILLOR ATENCIO AL CLIENT:

Estalvi de temps i de personal Se li pot demanar la seva
=> millorar la competitivitat del opini6 sobre el producte d'una
producte dintre del mercat manera més rapida i facil

COMUNICACIO:

Rebre demandes del client a
través d'Internet

_ SERVEIS POST VENDA
e R P s Facilitat de crear serveis de

No existeixen empreses post-venda, assessoria i una
petites o grans estructura de suport técnic de
productes i serveis.

Internet el Venedor EXCEL-LENT



eE-Comerce Opensource

*E-COMERCE: Permet Crear i administrar botigues
online

*OPENSOURCE: A través d’un programa lliure i gratuit

eBotigues personalitzables, tant en disseny com en
funcionalitats

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



\VVENDA ON-LINE

Nas movemos por b

e-Commerce

Esta en: Inicio> Servicios> e-Commerce

n e-Commerce

-

aquellas empresas que comercializan sus productos a través
de internet.

transporte, integrando el proceso de venta con el transporte
al Cliente final.

« Tarifas competitivas adaptadas al mercado de comercio electrénico.
« Transporte a domicilic con entrega 24 h (hasta las 19 h).
« Entrega en sabado. e-Commerce
+ Servicio de recogida en Franquicia. Servicio especialmente
- Posibilidades de reembaolso. pensado para aguellas
» Envios nacionales e internacicnales. Empresas que EDmEF'l:IEIhZEﬂ
) ) ) sus productos a traveés de
« Herramienta de conexidn entre la padgina web vy la red de transporte, llegando internet.
hasta el Cliente final.
+ Importacion de pedidos.
+ Emision de etiguetas de transporte.
. Gestién de recogidas. E Soluciones logisticas

Logistica avanzada

Embalai MRW dispone de los medios
* Embalares. ) mas avanzados para prestar
« Seguimiento de envios. Servicio de almacenaje,

. mantral sdminicbeation

lmnietira w nrenaracian de

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



PERSONALITZACIO, UNA OPORTUNITAT

%

— UNICH

PANDORA
I=i
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MUNICH: UN EXEMPLE D’INNOVACIO A LES XARXES

*“Munich My Way”: és una forma de donar al client el poder de
crear “la seva propia sabatilla”. Munich té molts pocs models de
producte pero amb Munich My Way, es poden crear més de 3

milions de combinacions possibles de color

LUUJQY

JubertPartners Internet el Venedor EXCEL-LENT



MUNICH: UN EXEMPLE D’INNOVACIO A LES XARXES

Convertir als clients en “socis”: Amb motiu de la retirada del
porter d’handbol David Barrufet, Munich va decidir fer-li un
homenatge amb unes sabatilles amb el seu nom... Es van proposar
diverses idees, i el public va decidir quina era la escollida, a través

I:!UNIC“ de les xarxes socials

facebook

Nos ayudais a escoger las MUNICH #GRANBarrufet Tribute Edition?

De (Albumes) de MUNICH * Actualizado Hace aproximadamente 2 meses
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CARLOTA’S www.carLOTAS.COM

Tu cesta (0 items) Espafiol :| =

>

CARLOTA'S

Packs regalo= Celebraciones = Personalizadas = Empresas =  Noticias = Info Carlota’s =  Contacto =

Las Carlota’s son galletas para regalar, galletas para celebrar bodas, bautizos y
comuniones, galletas personalizadas con tu foto, galletas regalo de empresa...
mmm jgalletas!

m

& Internet | Modo protegido: desactivado fa v ®105% ~
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WWW.CAKESHAUTECOUTURE.COM

Listo & Internet | Modo protegido: desactivado v ®15% v
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trobar-me a...

JubertPartners



Placa de |I'ajuntament, 7; 4t - 08700 |lgualada
jjubert@repensarlaempresa.com

repensarlaempresa

WWW.repensarlaempresa.com Jubert"'Par[nerS




