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Nuestra mision

Nuestro principal propdsito es impulsar y
acompanar la transformacién sostenible de los

negocios de nuestros clientes. Creemos en los
camibios con estratégia como habilitadores del
crecimiento exponencial




+ De 8 anos acompanando la
fraonsformacion de nuestros clientes.

*c:)* + De 30 clientes Multinacionales/
Y/ Pymes que nos vuelven a elegir.
+ De b0 proyectos implementados.

Implementaciones en laregion
Chile/Mexico/Ecuador/ Paraguay.
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Laboratorios

Bernaho C UCES

* Destilerias/Bebidas.

+ Consumo masivo/distribucion.
* Industria textil.

* Industria farmaceutica.

* Entidades educativas/académicas.



En accion

Cada cliente es unico, cada
desafio también lo es, por
€SO0 pensamos y creamos
sobre pasos sélidos.

La metodologia a través de PROPONEMOS soluciones a

hiveles evolutivos, Nos medida que contemplen las
permiten escalar los capacidades y las

resultados. habilidades necesarias para

el éxito de los proyectos.

_ Concentramos las mejores
/ o : . CO-CONSTRUIMOS las
practicas de las industrias , .
soluciones para que éstas

% lideres en el mundo v las oee — tengan rapida adherencia y
POTENCIAMOS con tecnologia W i B .
@ ! e esta manera reducir la

apli : L | i
elleclele | curva de implementacion.
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Una consultora centrada
en las estrategias, con un
solido enfoque en la PREWORK .
accion. El trabajo en
equipo nos caracteriza.




CUSTUMER ;
CENTRIC

Modelo de Planeamiento
Estratégico y Gestion
Captura de valor
Captura de eficiencias
Mejoras nivel de servicio

Diseno del area.
Disefo de planes/
internos/ clientes
Loyalty programs
Implementaciones

Estrategia de RTM
Modelos de servicios
Modelos de segmentacion
Profesionalizacion de
distribuidores

CUSTUMER
CENTRIC

Category Management
Pelicula del éxito
Trade Satisfactor
Costumer Experience

Advance Analytics
Data visualization
Process automation
Inteligencia comercial

Vs

.. » Evaluaciones de desempeno
DDT * Evaluaciones de
capacidades conductuales
» Diseflo de planes de carrera

Evaluacion de areas
estratégicas

Roadmap de procesos
Optimizacion de recursos
Disefio organizacional
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sabemos como acompanarte en la transformacion

GLOSARIO

Es una medida del nivel de rendimiento

@ DF - Distribucion Fisica

% Efectividad de Visitas

ﬂ@l Efectividad de Venta

('\3 Indicador clave o medidor de desempeno.
KPI

Disenamos procesos y
herramientas que garantizan
rutinas y prdcticas ganadoras
del equipo comercial

EJECUTIVO

COMERCIAL /

= nepnsssmme OPERADOR
COMERCI

FDV UEL DISTRI OPERAD(

- DISTRIBUCION DEL TIEMPO SEGUN JERARQUIAS

=

Wl AGENDA

XX X X X XX X X X

Promovemos una cultura basada
en medicion de KPIs, que permitaniir
por mas y mejores resultados.

Soluciones en accion

Entendemos los desafios que enfrentas como lider y

¢ VISIBILIDAD

Entfendemos el punto de
venta como ese espacio
donde se juega la gran
ventaja competitiva.

Incentivo a la fuerza de ventas

LOYALTY PROGRAM | Chabot aplicando 1A

{Flujo de conversacién 100%
adaptable a las necesidades del
MANTENTE INFORMADO_ 5§ e
DEL TORNEO Y DE LAS. g =
MEJORES JUGADAS —- Comunicacion de puntos

acumulados.

Comunicacion de puntos
acumulados a cada
participantes.

MAS INFORMADOS, MEJORES

JUGADAS Y MAS GAMBETAIII
AUTOEJECUCION: Desafios
relémpagos. Posibilidad de que
el vendedor ejecute su propio
PDV y gane puntgje extra!

Estados de Whatsapp
personalizados.

No basta con tener un buen equipo, es clave
lograr el compromiso y la fidelizacién de
manera constante.



S : :
\\\\\‘ Programas de incentivos FDV

\\ Sabemos como acompanarte en los mejores incentivos para los
equipos de ventas y de TMKT

m—  MANTENTE INFORMADO'
"~ DEL TORNEO Y DE LAS.,
. MEJORES JUGADAS -

POR MEDIO ATBO ADCRES PODRA
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La clave de todo programa de INCENTIVOS DE
VENTAS, es la comunicacion. Disenamos una
comunicacion fluida y al instante con tus equipos
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Hoy

LOS EQUIPOS ESTARAN LISTOS PARA
DARLO TODO POR SU CAMISETA

8 Los mensajes y llamadas en este chat
ahora estan protegidos con cifrado de
extremo a extremo. Es posible que Bot

Nestle utilice los servicios de otra empresa
para almacenar, leer y responder a tus
mensajes y llamadas. Pulsa para mas

informacion.

Este chat es con una cuenta de empresa.
Pulsa para mas informacion.

LOS JUGADORES SON LOS PROTAGONISTAS

Hola
PRINCIPALES

+ CADA EQUIPO TENDRA SU NOMBRE Y SU
RESPECTIVA CAMISETA; EJEMPLO LOS
"GIGANTES".

+ NUESTROS JUGADORES ESTARAN
DISTRIBUIDOS EN DIFERENTES EQUIPOS.
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* PARTIDO A PARTIDO PARA PODER PASAR
A LA SIGUIENTE FASE DEL TORNEO.

QIWIELR]TIYJU]LI JO]P

A|SID|FJGIHJJ]K]LIN No basta con tener un buen equipo, es clave
# Z X CVBNMK lograr el compromiso y la fidelizacion de
espacio intro manera constante.
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&\ Pensamos el punto de venta con estratégia y con

vision. Acompainamos la evolucion de tus MARCAS.

Planogramas: Planimetrias con sinergia y mision

Una activacion
innovadora, para una 08

Portafolio WOW/ Foto de éxito

¢CcO6Mo?
Tercer paso

PORTAFOLIO ' Paso a paso metodologia

SKUs prioritarios

La metodologia de priorizacion de portafolio directamente por SKUs consta de dos pasos = . d
g marca innovaaora
v i s
0 Definicion de variables y A o
algoritmo matematico promoclorox.cl U . PN
na activacion 11
innovadora, para una

©B

marca innovadora

Estrategias por categoria

o Cvets B wvez § e I o
Maestro de SKUs PP rsromere e T Harpen e oI ﬂ o
Volumen Volumen Volumen
SOM general Potencial de mercado Potencial de mercado \/
Cobertura lura
M
v

.mm
28 282 2z Misién de compra
o Sensibilizacién Espacios de demanda

estratégica

Walmart

__________________________
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Variables del modelo

o Definicion de variables y ponderacion >

Peso dentro del modelo

$. SELECCIONAR TIENDA

* INGRESO Y CANJEAR %

Trabajomos en el desarrollo @
medida y en la aplicacién de

B oo © 0/0/0 0O 1

I © © 00 0 o o | PN : ’recnologlq para que tus
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NN Sabemos la dificil tarea y la gran importancia de armar y evaluar
unared de socios estratégicos en la distribuciéon de tus marcas.

Tu distribuidor ideal existe SETUP de KPI'S de

T evaluacion
Logistica

adecuada

Almacenaqje Integracion de w)

correcto  pedidos/acciones :

" >
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Herramientas K 3 Fuerza de >

necesaras Distribuidor \) 1 ventas —

estratégico T capacitada <
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Administracion .. TWRE - K\l Maestro de o
aplicada clientes
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Valorizar Evaluar Hacer Proyectar

tured $ tured sinergias  crecimiento
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de Latinoameérica.

60, <15

ASION

e Alto Impacto.
e Incrementar trafico en tiendas.
e Incrementar venta con innovacion.
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e Juga con la app desde casa y en la tienda.
¢ Domo de realiad aumentada.

Desarrollo para Unilever
Argentina. Alcance nacional.
Cadenas nacionales

Walmart/ La Anonima/Dia/ Coto
Carrefour/ Atomo/ Libertad/
Farmacity.

+De 850 tiendas activas.
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Casos de exito

Pensamos, disenamos y ejecutamos la activacion mas tecnoldgica y mdas premiada
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Conoce mas
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Sabemos la dificil tarea y la gran importancia del TRADE MARKETING +
TECNOLOGIA REAL

APP mobile con
comunicacion ludica y
descuentos
interactivos para el
shopper

Cliente: Cepas Argentina
Alcance GBA-CABA
Tematica: Previa
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GANCIA™ GANCIA

GANCIA GANCIA GANCIA
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Se disend exhibidor estrucctural ready to sell con unidades y mix de

venta sugerido. El mismo contenia una carga inicial de Gancia/ Dr.

Lemon/ Fernet,
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LY PROPUESTA TECNICA

Alcance Impulsar canales tradicional/ moderno

\ Desarrollar objetivos de capacitacion cCcy

-

Mejoras en FDE, ejecuciones y adicionales

Evento de premiacién

| Lgrqr una relevancia dentro de la compaiia
del equipo de TMKT
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ﬂ\ Resumen ejecutivo

Diseno del incentivo de ventas

contemplacion Preparacion Accion/ ejecucion M

LOS EQUIPOS ESTARAN LISTOS PARA -
DARLO TODO POR SU CAMISETA
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* PARTIDO A PARTIDO PARA PODER PASAR
A LA SIGUIENTE FASE DEL TORNEO.

.. PARA QUE UN INCENTIVO COMERCIAL §
TENGA EXITO
F ADIIEREHclAm
/ Y PARTICIPACI \
OBJETIVOS -
CLAROS Y ALCANZABLES UNA COMUNICACION PASION POR NUESTRA CAMISETA ES EL TORNEO DE PLANES

ADECUADA DE INCENTIVOS DE GRANDBAY, QUE NUCLEA A LOS MEJORES

EQUIPOS DE VENTAS DE CADA PAIS.
ws(sulpos EfI'ARA;l oommmo( POR UN ]
DT (JEFE DE VENTAS), UN CAPITAN ( SUPERVISOR), Y SUS
PASION POR POTENCIAR
PREMIOS NUESTRA N iRToElc D JUGADORES (PREVENTISTAS Y REPOSITORES).
ATRACTIVOS CAMISETA COLABORADOR Y DEL =
EQUIPO EL TORNEO ESTARA DIVIDIDO EN DOS CAMPEONATOS.

CAMPEONATO DE G2, QUE CONTEMPLA 8 SEMANAS DE
PARTIDOS.

LOS MEJORES EQUIPOS Y SUS JUGADORES SERAN

INCENTIVAR UN I
COMPETENCIA SANA Y MEJORAR LAS
LUDICA RELACIONES DE
\ NUESTROS EQUIPOS
OPORTUNIDAD DE -~

MEJORA Y
SUPERACION

Trabajomos y modelamos cada momento del plan para que la
emocion y adherencia nos acompaiie de principio a fin

* % DE CUMPLIMIENTO DE VOLUMEN VS 0BJETIVO DE
PRESUPUESTO. X% = 1GOL.

+ CUMPLIMIENTO DEL PLANOGRAMA DE EJECUCIGN+ POP=
2 GOLES DE CORNER

 EXHIBICIONES ADICNOLAES SON GOLES DE RABONA

SUMAN X%

Goles Obijetivo % en ventas

Ejecucion en el PDV por
aaaaaaaaa

Ganar en la cancha nuevos espacios de
ejecucion

Diseiio de la experiencia de los participantes

MANTENTE INFORMADO. 2

POR MEDIO CHATBOT, TUS JUGADORES PODRAN
CONSULTAR:
« OBJETIVOS MENSUALES.
« COMO VA EL TORNEO, QUE LIGA VA ADELANTE
XHIBICION.

+ BASES Y REGLAMENTOS DEL CONCURSO.
 TAMBIEN PODRAN SABER PROXIMOS PASOS DEL
CONCURSO.

MAS INFORMADOS, MEJORES
JUGADAS Y MAS GAMBETAIII

NO BASTA CON
BUENOS JUGADORES,
LA DIRECCICN TECNICA

TODAS LAS SEMANAS AL TERMINAR LA JORNADA, LOS DIAS
VIERNES SE RECIBIRA UN REPORTE CON EL RESULTADO DE LOS
PARTIDOS. ES ACA DONDE LA HABILIDAD DE LOS DIRECTORES
TECNICOS, CONJUNTO A SUS CAPITANES, PUEDEN HACER LOS
PARA EL PROXIMO PARTIDO.
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Julio Cardozo Ferrer

Lic. en Marketing, con
especializacion en direccion de
empresas UTN. Diplomado en IA
aplicada a los negocios UTDT vy

diplomado en Gestion de
Negocios y marcas |AE.

Sofia Letamendia Luna Gonzalez Florencia Gauna

Licenciada en comunicacion Coach ontoldgica Internacional Lic. En Picologia, especialista

Social, con la mirada en la por ICF especializada en en change’s organizacional y
experiencia del consumidor, y andlisis fransaccional, oratoria, desarrollo de capacidades
la comunicacion interna y neurociencias, coaching conductuales de equipos de
externa de cada organizacion ejecutivo, equipos/ alto desempeno.
feambulding, y Mentora de la
EFL.

Partnership’s Partnership’s
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Smart Trade Marketing

&% Email

confacto@s-tmkt.com

H q b I e m O S ) {i» Redes sociales

WWW.S-tmkt.com

€3 Redes sociales
@smart_trade_marketing
@ Teléfono

W54 11 2374-5576
m +34 6 1005 0277




