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FRESCHEM

“Sabemos cautivar a través de los sentidos
la esencia del sabor”.

Freschem es wuna comercializadora de
sabores, ingredientes y materias primas
para la industria de alimentos y farmacéutica
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LA COMPANIA

Vision del Mercado

“Integramos la percepcion sensorial y del consumidor
para apoyar a nuestros clientes en su concepcién y
desarrollo de productos innovadores y exitosos”.

B2B

Experiencia Multisensorial

Cuantos mds sentidos se involucren, mads
distintivo y memorable serd el momento.
Las soluciones de sabor son
indispensables para la  experiencia
sensorial, a fravés de sistemas de
liberacion disenados estratégicamente.
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PORTAFOLIO

Categorias En Freschem ofrecemos sabores y aromas de la mds alta
calidad para mdltiples aplicaciones en las lineas de:

*  Proteinas Texturizadas
* Oleorresinas

*  Edulcorantes

*  Gelatinas

*  Almidones

*  Colageno Hidrolizado
*  Empaques

*  Condimentos

Bebidas - Lacteos
Farmacéutico

Snacks - Confiteria - Panificacién
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PROBLEMA DE INVESTIGACION

©

®

La tasa de mortalidad
de las Pymes oscila
dentro de los 5 primeros
anos.

Baja capacidad de
innovacién, poco uso de
las TIC, limitado acceso
financiero, bajos niveles

de capacitacién y
comportamiento negativo
en ventas.

®

CAPACITACIONES

La inversibn en capacitacion
responde a las necesidades de
competitividad vy eficiencia de las
operaciones.

“Fl drea de ventas es la fuerza motriz que
impulsa el éxito de cualquier empresa’-
Salesforce
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PROBLEMATICA ACTUAL

Actualmente la empresa no cuenta con
capacitaciones o un programa de ventas
para sus colaboradores con  una
metodologia bien estructurada que permita

instruir al personal de fuerza de ventas con
el fin de desarrollar habilidades
comunicativas y de persuasion y el buen
manejo del cliente.
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OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Identificar los criterios de comunicacién que se requieren desarrollar en la compafia
General Freschem SAS para gestionar la optimizacién del proceso de ventas en la empresa con el
fin de proponer un plan de capacitacién que potencie la fuerza de venta.

Identificar la necesidad de Freschem en su

EspeCiﬁCO 1 proceso de ventas
,f. Establecer criterios que permitan desarrollar y mejorar las
ESpeCI ICO 2 capacidades de comunicacion

Proponer un plan de capacitacién en ventas para

ESpeCiﬁCO 3 mejorar las capacidades de los vendedores.
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POBLACION Y MUESTRA

Vendedores entre 27 a 48 afios y experiencia en ventas mayor a 2 afios rubro venta al
por mayor de productos saborizantes.
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PREGUNTASDE LA ENTREVISTA
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¢Cudl es su proceso actual de ventas? Criterios,
preguntas puntuales, comunicacién con su
cliente, y de estos ¢qué mejoraria para realizar
un mejor proceso de ventas en la compaifiia?

¢Cudles son los aspectos mds relevantes que
usted enfoca en su cliente para establecer
una relacién mds préxima con el mismo?

¢Cada cudnto se comunica con cada Durante la venta, ¢écudles son las
cliente y cada cuanto lo Vvisita preguntas fundamentales que lo llevan a
presencialmente? entender las necesidades de su cliente?

¢Cudnto tiempo dedica a establecer relaciones ¢Cémo es el proceso de seguimiento y servicio
con nuevos clienfes?

postventa que usted realiza?
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PREGUNTASDE LA ENTREVISTA

¢ Tienen un formato/manual establecido para
¢Como es el manejo que les dan a las PQRS? desarrollar paso a paso el proceso de venta
consultiva con sus clientes?

ila empresa le readliza capacitaciones ¢Qué criterios de comunicacién asertiva
relacionadas al proceso de ventas? ¢(Con qué establece con sus clientes en el proceso
periodicidad? de la venta?
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ANALISIS DE ENTREVISTAS

Manual de funciones,
objetivos, pasos a sequiry
procesos que fiene la
compafia para que tengan
un mejor entendimiento de
los procedimientos de la
empresa

Conocer en su totalidad los
productos que ofrece
Freschem (tanto en calidad,
usos y referencias)

Mejorar y optimizar tiempos
y procesos de los
comerciales de la compafiia
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ANALISIS DE ENTREVISTAS

Plan de capacitaciones
centrado en desarrollar las
capacidades de sus
empleados

Incrementar y desenvolver

en los empleados actitudes
y habilidades blandas

Lenguaije corporal asertivo,
escucha activa, interaccion
adecuada, crear sinfonia
con la personay crear
sinergia en la conversacion
con el cliente
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DISCUSION DE LA PROPUESTA

Competencias

Preparacién emocional
Presentacion

Perfila tu cliente

Entrega informacién de valor

Cierre de venta - Objeciones

Técnica Personal

Reencuadre de contextoy
contenido

Técnica de asociacion -
disociacidon

Técnica de visualizacion

Técnica del anclaje

Terapia para superar los
obstaculos

Estrategia con el
cliente

Comunicacidén no verbal
Rapport

El calibrado

Sistemas
Representacionales

Escucha activa
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METODOLOGIA DE CAPACITACION AL
PERSONAL

Reunién mensual para
/03 ejecutar la retroalimentacion
y mejora continua

Exposicién guia de ventas
consultivas con técnicas PNL /01

Induccion de técnicas de ventas Reunién anual de integracion
basadas en la PNL por expertos /02 /04 para cambios pertinentes
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CONCLUSIONES
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La PNL resulta una base fundamental En el analisis de la comunicacion La falta de capacitaciones regulares
para el desarrollo de habilidades con los clientes, el seguimiento al en habilidades de ventas es una
comerciales entorno a una relacion proceso postventa para reflejar limitacion en el desarrollo de

mas estrecha para con los clientes mejoras en las ventas personal comercial
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