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Innovacion Tecnoldgica mejora constante en las emprésas
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Las empresas dedican mucho esfuerzo, capacidades y recursos para €l

Procesos.

la tecnologia de sus maquinarias y herramental de pr
modernizandolo, innovando, adecuando packaging (

y poniendo el conocimiento y experiencia para una
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Innovacion Tecnologica mejora constante e
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Desarrollo
dela
estrategia

Las Funciones del
Equipo Comercial

(entre otras)

Comercial y
logistica

\/

= Ty

Fijacion de
precios y
promociones

No podriamos ejecutar estas funciones con |

dinamica que hoy exige el Mercado

Protceso ;:Ie Plan
ventas a los e
=rEles publicitario
comerciales asociado

\/

sin el aporte de la Tecnologia

Presupuesto

Tendencias,
informacion,
investigacion




Innovacidn Tecnoldgica mejora cot
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1stante en las emprésas

Trabajamos con productos de consumo masivo, | -

de alta demanda por parte de los consumidores
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gue son requeridos por todos los estratos socialés,

gue motiva fuerte competencia entre las empresas para
"

El objetivo flnal es
| llegar al consumidor
a
- y ser elegldos

captacion del consumidor,

ofreciendo alternativas que las hace diferenci

en calidad, precio y valor
agregado.
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Innovacion Tecnoldgica mejora constante en |las emprésas

v' Productos de alto consumo,
v' con mucha penetracion en los hogares
v’y esto hace que se muevan

de las diferentes categorias.

v' Que requiere de una logistica de
distribucion muy

en materia de tiempos, pedidos y entregas.
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[ﬁ El objetivo final es
llegar al consumidor

S .
- y ser elegidos.
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Innovacion Tecnologica mejora constante e

Conocimiento que aplicamos
Intensamente a los negocios.

Y exige estar atentos a los cambios
y a su incorporacion

sistematica en la gestion.

la palabra surge constantemente en el d
diario de nuestro trabajo.

“Ninguna iniciativa innovadora puede desarrollarse sin
de informacion y sin gestion. En esta decada se requier
competencias a nivel directivo.”



Innovacion Tecnologica mejora constant

Tecnologia

s [y A quien le vendemos, Qué, Como,
f€ pedidos dénde y cuando.

Ingreso a los
sistemas
administrativos
de la empresa

Ingresos del
pedidos de los
clientes

Toda la
informacion en
bases de datos

almacenados
sistematicamente

Pudimos armar tableros de

Consolidarla gestion comercial.
Emision de carsa gle

cada unidad
las facturas de

distribucion




Y en los ultimos anos las
Herramientas para la
Innovacion Tecnoldgica se
produce con mayor rapidez,
agilidad y brindan soluciones

cada vez mas
accesibles.




Comunicacion y Conexion

Base de datos Relacionales y Multidimensio

principales caracteristicas
Organizacion de datos:
Nivel de datos: datos detallados organizados en tablas y datos agregados
Lenguaje para consulta (Query)
Acceso a datos: acceso directo a los datos
o también indirectos a través de consultas que buscan la informacion gue
necesitamos agregar y que no esta contenida en la documentacion que
emitimos.
Estas bases de datos representan el elemento clave en los sistemas
tradicionales de procesamiento de transacciones.

Mejorar la capacidad de analisis
y construir un sistema de inteligencia de negocios.



Tableros de Gestion

v Andlisis de la informacién con mucha fluidez
y en forma diaria

v Generando los Indicadores para el monitoreo de
aportando a latoma de decisiones

v Poniendo a disposicion informacion on-line sobre
de negocio con maximo nivel de detalle.

v'Velocidad en la generacién de reportes
v’ Parametrizados
v' Y acceso para nuevos reguerimientos.

v Bajo empleo de tiempos




Comunicacion y Conexion

Nos permitié clusterizar o clasificar segun el tipo de cliente para pfrecerle
politicas comunes y nivel de servicio acorde al PDV, de acuerdo a:

v" Tamafio del cliente
Para cada canal v’ actividad

Comercial se

determina un surtido v Potencial . .
de productos 6ptimo, v" Lugar (Colegios y otras entidades, paradas de bus, etc.)
segun tipo de cliente. v" Nivel socio econémico

v Infinidad de parametros que vamos descubriendo con el analisis

Canales Comerciales — Nivel de Servicio

Siempre teniendo en cuenta
politicas comerciales
determinadas por la empresa.

» Surtido optimo sugerido por CLUSTER
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» Surtido dptimo sugerido por CLUSTER
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Piramide poblacional — Niveles socio-econdmicos

Estudiar y analizar las
consumo, el consumid
compra, momentos de
cada producto/tipo de p

ALTO
Y MEDIO

MEDIO
BAJO

Estudiar la demanda
social para definir
33% productos que
disposic

17%

iIr adecuando las estrategias a la dinamica del merca



capacidad de construir sus propios cuadros
de mando o tableros de control en cuestion de minutos.

e cada cliente
Pos de obtencion

Responder preguntas segun las necesidades en

dinamico e ir adecuando el negocio a los



Acceso a tecnologia relacionada con

“Geolocalizacion”

Software gque se utiliza

v’ para obtener la ubicacion fisica real,
v' y definir rutas optimas de los vendedores y de los camio

calculando las distancias y los tiempos que demandan los reco
planificando el trabajo diario de cada uno de los agentes en la

Realizando las adecuaciones constantes
diferentes cambios en el mercado v
requiriendo.



La tecnologia avanza rapic
sigue aportando a la comu
la conectividad!!
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Podemos relacionar los visualizatioR=SE=: velocity—
datos propios de nuestras bases con otras bas oS e =

—varabilityZ===="variety

veracity

Y aparece el concepto de Big Data (macro datos

proceso de recoleccion de grandes cantidades de datos y su inme
informacion oculta, patrones recurrentes, nuevas correlaciones, et

Implica ampliar los centros de datos tradicionales con informacion
navegacion, tendencias de busqueda en la web, analisis de textos

datos sensores para obtener un mejor a

De esta manera predecir o ir obteniendo infor
constantes y tomar decisiones sobre ventas y proc
mejor).



. : volume
Las caracteristicas de Bl1g Data S
visualization==== velocity—
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T — value
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— Volumen de informacién gue tenemos que filtrar y est —variabilitea variety

—

veracity
— Velocidad, ofrecer ahorro de tiempo en el procesami

— Variedad, tenemos gue darle uniformidad ya que se ¢

heterogéneos y una de las fortalezas es gue se puede co
informacion.

— Veracidad, cuando analizamos vamos a tener que i
combinando y cruzando informacion.

— Valor, toda la informacion recogida nos tiene que aport

acuerdo a las transformaciones que se van produciendo e
a través del conocimiento derivado de esos datos.



Big Data

Toda la informacion que nos brinda la utilizamos
comportamientos e ir adecuando nuestro negocic
segun los comportamientos de compra, de acuerd

I\/Iarketing Y Ventas son areas de ma

Los datos se utilizan para entender mej
sus comportamientos y prefe

Entendiendo y segmentando a los clientes / consumi
Entendiendo y optimizando los procesos de negocio,

volume
visualizatioR==c= velocity—
e — ——
| — value —
= ————— ——
—variability=====""variety

veracity
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Continuamos optimizando la
atencion en el PDV con

informacion Ida y vuelta




Y volvemos a la comunicacion con el PDV (toma de pedidos):

Los teléfonos moviles que reemplazaron a las maquinas de toma de f
anteriores y trajeron practicidad, mucha mayor ductilidad

con unaComunicacion iday vuelta,

remitimos informacion en linea y actualizada sok

v La oferta de productos para cada cliente
v' De acuerdo a su compra habitual
v Las ofertas disponibles para ese cliente
v' Las promociones vigentes
v informa que productos que compra habitualmente y que no esta
pedidos
v El precio de cada producto
v Calculando el importe del pedido para indicar cuanto le sumara |

factura.

Presupuestos y cumplimiento de objetivos para los agentes de ventas



No solo trasmitimos informacion sobre |la toma de
pedidos sino gue
nos permite traer todas las novedades del mercado,

v' productos competidores como de otras
categorias que pueden resultar productos
sustitutos,

v’ enviar imagenes,

v material de PDV existente.

v" O novedades que es necesario conocer para |
toma de decisiones.

Hoy podemos recepcionar en bases de
datos donde se clasifican y analizan.
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Comunicacion y Conexion
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Incluimos ademas la exhibicion definida
para la gondola de cada cliente.

Contamos con Software especializado que permite

planificacion y analisis de la exhibicion en gondola determinando el espacio
necesario para cada producto segun su rotacion (demanda de cada producto).

Los planogramas son una herramienta de gestion basica para
Trade — Marketing de las empresas
caracteristica principal el poder hacer rapida y comodamente diversas versiones
del armado de una goéndola y pruebas de como colocar determinados articulos
en un lineal (todo en la computadora) para luego llevar a la realidad de la calle.



Definimos datos del tamano de la exhibicion segun
puntos de ventas clusterizados o clasificados por

- actividad (Supermercados, almaceén,
autoservicio, kiosco)

- Zzona geografica,

- tamano del cliente, potencial

- espacios de exhibicion

y definimos la gondola o heladera
tipo que debe tener ese cliente a
traves de los planogramas.
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y definimos la gondola o heladera
tipo que debe tener ese cliente a

El resultado es un mejor retorno de la traves de los planogramas.

inversibon = PYYYY
a traves de los niveles de espacio V
y de Inventario R

eeeeeeee

Replicamos laImagen de marca.  [Heeeemen
El consumidor encuentra el mismo
ordenamiento de gondola en los diferentes
locales de ventas, (puede diferir en el TELRE o ¢

tamano) e = = == = = . === '.
Le resulta amigable y familiar. I S A B




Constantes y rapidos avances se van produciendo t
administrar a través de sistemas que nos facilitan raj

y COmo muy importante

y la generacion de equipos de trabajo prepa
Investigar y sacar conclusiones

“Como deciamos en nuestra introduccion hoy el mercac
exige aplicar herramientas tecnologicas, alcan:
liderazgo que beneficie la productividad en medic
competitivos”™.



“Como deciamos en nuestra introduc
mercado nos exige aplicar herra
tecnologicas, alcanzando un lider
beneficie la productividad en medios
competitivos™.







La ultima tendencia podemos hablar de Omn IcCa Q

Hoy estamos ante un consumidor multipl:

nos pueden llamar por teléfono, visitar los loc:
contactarse a través de nuestro chat, poste
redes sociales, enviarnos un eme

i Y para todo eso hay que estar p
digitalmente!



Comunicacion y Conexion

Diferentes
dispositivos
para realizar

ventas

Omnicanalidad

Teléfonos “App”

CaII Center

E - Commerce




Plataformas de eBusiness B2B

Solucion transaccional de comercio electronico que bri
manejo de un canal cerrado de compradores y/o distrib

v’ catalogos on-line de productos y servicios,

v' Acceso a Usuarios (Pre-registracion y Registracion
administracion de visualizacion de Contenidos personz

v’ generar transacciones (compras, érdenes de pedido, |
etc.) en forma on-line (eCommerce B2B).

Integracion en distintos modulos (catalogo, usuarios, tr



Plataformas de eBusiness B2C

Solucion transaccional de comercio electronico que brinda la
de Catalogo de productos que permite administrar y publica
productos, servicios y/o contenidos, como informacion de los

Como empresas también ofrecemos nuestros productos en |
grandes cadenas de supermercados, sobre el cual se |
transacciones (compras, ordenes de pedido, etc.) en

y también administrar y mostrar informacion en distintos f
noticias, novedades y preguntas frecuentes, etc.), publicidade
los productos.



Plataformas de eBusiness B2C

v’ Catélogos on-line de productos y servicios,

v’ generar transacciones (compras, ordenes de pedic
etc.) en forma on-line.

v' Medios de pago online.

v’ Sistema de operadores logisticos. Llevan el pedido seg
geograficas donde se encuentran prestando el servicio ¢
pedidos y se encuentran listos para pasar a retirarlos po

v’ Gestidn y seguimiento de consultas y transacciones generac




La explosion de la tecnologia en el mundo ha s

de la mano de nuevas plataformas, mejores en

es0Ss envios, mejor servicio y mayor confi
transparencia.

La omnicanalidad no solo es uné
digital, es un cambio de cultur
organizaciones!!
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Super Inteligentes —
Mercado para realizar las compras . 3 )’?:;' : y ,f-'

logrando autogestion mediante tecnologia oy - -

J4 . > 9 -
Como es el sistema de pago? ot P =
El consumidor presenta su tarjeta de pago o App en su celular, lo que permitira el ‘ .
acceso. Luego de retirarse el sistema calcula el ticket segun su compra.
SNl

Sistema de Multiples sensores que identifican si una persona toma o devuelve algun
producto por su propio peso Yy lugar dentro de la gondola. Al ser levantado detecta toda la
informacion del producto y lo suma a la cuenta del cliente.

—




Super Inteligentes - 4 .}Q*M
Innovacion aplicada al servicio s Y il e
c_IeI CI_|ente. generara 2 ;r":: i
experiencia de compra Gnica. o’ “"._._._-—”“ Ry
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2 -
Autoservicio Digitalizado: permite chequear disponibilidad de

los productos y tiempos de demora mediante una aplicacion.

Compras eficientes:
Enfocado en productos de primera necesidad.

I



Super Inteligentes

Sistema inteligente para entrar al local ¢
tarjeta o App Mobile.

Sistema de multiples sensores que
producto una vez gue es levantado

3 A su vez el sistema detecta cuando
arrepiente de una compra y lo quier

4 En el momento en gque la personas se e
la tienda hay un visor gue marca el total
Para el pago.




Innovacion Tecnoloqgica:

Herramientas disponibles aplicadas a ;
y comercial




Muchas gracie




