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Rodillos Scady

Sy

Ened

Fabricacion y venta Ubicados en La
de productos para la Pintana, Region
pintura Metropolitana

O

5 afos en el mercado

3 Regiones
Metropolitana
Valparaiso
O’Higgins



Productos

Rodillos

Linea termofusionada
Linea 100% natural

Linea adherencia de alta
resistencia




Productos

Otros articulos

Brochas

Espatulas

Fraguadores y otros



Funcionamiento

Proveedores Agenda

Ferreterias + Distribuidoras

Red de calidad + Constructoras

MATERIAS

PRIMAS FABRICACION CLIENTES

Especialistas

Fabricacion + Administracion +
Ventas



2

Diagnoéstico

.

_—



Diagnostico

1. Aumento en la produccién producto de la
incorporacion de méaquina nueva

1. Falta de actualizaciones en la pagina web

1. No existe un método de incorporacion de
nuevos trabajadores a la empresa
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Propuestas

.
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1. Plan de ventas

- Ausencia de estrategia/planificacién para abordar los siguientes
meses.

- No hay métricas ni documentacion
- Proceso actual falto de recopilacién de datos

1. Producir mensualmente 20 mil rodillos en un ano
2. Adquirir 200 clientes nuevos en un ano



1. Plan de ventas

Guia que oriente el camino que seguird la empresa cuando aumente su
produccion, con el fin de rentabilizar la compra de la maquina.

- Meétricas/Indicadores
- Definicién del segmento objetivo (ubicacién, necesidad, etc)
- Canales de distribucién

-  Publicidad



Ruta planificacion de ventas

Mes dic 2021 ene 2022 feb 2022 mar 2022 abr 2022 may 2022 jun 2022 jul 2022

Quincena 1ra | 2da 1ra | 2da 1ra | 2da 1ra ‘ 2da 1ra ‘ 2da 1ra ‘ 2da 1ra ‘ 2da 1ra | 2da
Ll.ega_ la Aprer!de _a Implementacion

Hito maguina usar maquina

Nuevos clientes | | | 5 5 5 5

Produccion | | | 12mil_[12,5mil[13mil_[13mil |13 ,5mi [13 5mil [14mil_[14mil |1

Tipo de Demanda Alta Alta Alta Alta Alta Baja Baja Baja

Trabajadores [ [ [ 4] 4 4] 4 4] 4 4] 4 4

Nuevos trabajadores | | | O‘ 0 O‘ 0 O‘ 0 O‘ 0 0|

Esto se debe ir rellenando a medida que pase el tiempo

Base instalada dic 2021 ene 2022 feb 2022 mar 2022 abr 2022 may 2022 jun 2022 jul 2022

RM

R Valparaiso

R..O'higgins

R.Maule

Nuevos clientes dic 2021 ene 2022 feb 2022 mar 2022 abr 2022 may 2022 jun 2022 jul 2022

RM

R Valparaiso

R..O'higgins

R.Maule

Proximos pasos:
Dashboard con métricas

N =

Importancia de registrar
cémo van de acuerdo a
las metas

Reuniones semanales
Encargado de rellenar
planilla

Indicadores
Cantidad de rodillos producidos por semana.
Cantidad de rodillos vendidos por semana.
Cantidad de rodillos solicitados para las
siguientes 2 semanas.
Cantidad de clientes nuevos contactados por
semana.
Cantidad de clientes nuevos visitados por
semana.



Proceso de ventas

Situacion actual

Estado del cliente |

otencial )
Nuevo Seguimiento Negociacion Venta realizada
L . Acuerdo formal
Primera visita Visitas intermedias Entrega y cobranza

de venta

| Responsable |

Ventas

. . Ventas. Ventas. Ventas.
Administracién.

Registro de datos

Seingresa la No hay regystro, Sistema BSale registra
vendedor seglin lo que

identificacion del cliente " No hay registro. fecha en que se emite
recuerda va a visitar a

al sistema BSale. ] boleta.
clientes.

No presenta. No presenta. No presenta. No presenta.




Proceso de ventas

Situacion actual

Atributo [ Proceso de Ventas

¢Funciona?
Indicadores de gestién

¢Hay registros de
informaciéon?

¢Se adapta a regiones mas
lejanas?

Actual



Proceso de ventas

Propuesta

Atributo [ Proceso de Ventas

¢Funciona?
Indicadores de gestion

¢Hay registros de
informaciéon?

¢Se adapta a regiones mas
lejanas?

Actual

Propuesta

Testear



Proceso de ventas

Propuesta: Indicadores de gestion

- Ne° de clientes potenciales visitados por semana (o mes).
- N de clientes interesados.

- N° de clientes convertidos (interesados a negociqciones).
- Duracién promedio de cada etapa.

- Duracién promedio del proceso de ventas.

- Desempenio de vendedores. (ventas realizadas, visitas, otro).



Proceso de ventas

Propuesta: Regiones Cercanas

Estado del cliente
potencial

Nuevo

> Seguimiento

Negociacion

Venta realizada

Hito de la empresa

Primera visita

Visitas intermedias
+
Evaluacién de interés

Acuerdo formal
de venta

Entrega y cobranza

| Responsable

Ventas
Administracion.

Ventas.

Ventas.
Fabricacion.

Ventas.
Administracion.
Fabricacion.

Registro de datos

Canal de contacto.
Descripcién cliente.
Registro de visita.

Evaluacién de interés.
Registro de visita.
Sefialar si cliente no es
convertido a
negociacion.

Registro de visitas.

Venta en sistema
BSale.
Cliente convertido.

| Métrica

Nuevos clientes
potenciales.

Cantidad de clientes
interesados.

Duracion promedio de
las negociaciones.

Duracién promedio del
proceso de ventas, si
es necesario se
desagrega por rubro u
otro atributo de interés.

Google
Forms

Excel




Proceso de ventas

Propuesta: Regiones Lejanas

Estado del cliente
ncial
Nuevao Seguimiento Negociacion Venta realizada
Visita a local Visita intermedia
+
+ Presentacién Comercial * Acuerdo formal Entrega y cobranza
Evaluacién de interés
de venta
S —
Video PPT ——————
5 s R bl
Conferencia Comercial [ Rosponsatie |
Ventas Ventas. \./e.ntas. .
- . Ventas. L Administracion.
Administracion. Fabricacion. o
Fabricacién.
Reglatiode dotos Evaluacion de interés.
Canal de contacto. Registro de visita. . . Venta en sistema
N . . Registro de visitas o
Descripcidn cliente. Sefialar si cliente no es lamadas o Correos BSale.
Registro del hito. convertido a ’ Cliente canvertido.
negociacién.
| Mewiea | - :
Duracién promedio del
Nuevos clientes Cantidad de clientes Duracién promedio de proceso de ve_nlas, st
: . - es necesario se
potenciales. interesados. las negociaciones. d
esagrega por rubro u
otro atributo de interés.




Proceso de ventas

Presentacion Comercial

REPRESENTANTES MAS VENDIDOS

Q

ien los rodillos, te asesoramos y te
lamos a encontrar lo que necesitas”

Como nos

Quiénes somos Nuestros productos :
relacionamos



2. Plan de ventas - Reestructuracion canal
digital y Brochure

15.000

12.500 12.000

Segln la cédmara de comercio, durante el 3 10,000
2020 las ventas por internet crecieron en :
Chile un 55 % respecto del 2019 y las 5 s
ventas fueron de USD 9.400 millones,
crecimiento que también se ha replicado 5 5000

para el afio 2021




2. Plan de ventas - Reestructuracion canal
digital y Brochure

Reestructuracion
pdgina web

4 s

Brochure




2. Plan de ventas - Reestructuracion canal
digital y Brochure

- Version anterior pagina web

Rodillos™s._

Lo mas Yendido

odglo o I
int t|$o .
ermofusionado

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa

15 cm, 18cm, 22cm
VER PRODUCTO




2. Plan de ventas - Reestructuracion canal
digital y Brochure

Scady — Rodillos



https://scady.cl/

2. Plan de ventas - Reestructuracion canal
digital y Brochure

RodillosTs

Rodillo Chiporro
Natural

@“ﬂ["] Elrodillo R20 de chiporro natural de cuero de oveja, esta enfocado
para todo uso de pinturas y superficies, proporcionando el mejor
rendimiento en pintado y acabado. Este rodillo posee una medida de

12cm/18cm/22cm, con un tubo de 42mm, y un fierro galvanizado de
5,8mm, con un acabado fino y ergonomico. Este rodillos ademas
destaca por su gran poder cubridor, catalogandolo como de uso
profesional.

Catalogo Rodillos Scady

Fabricantes de Rodillos




2. Plan de ventas - Reestructuracion canal
digital y Brochure

e Potenciamiento de la imagen de la empresa, destacando
profesionalidad

e Mejor visualizacion de la propuestas de valor

e Brochure como herramienta fundamental a la hora de poder
negociar con clientes



3. Plan de Incorporacion
empleados

Ante la rotacion de personal, el tiempo requerido
de aprendizaje y el costo que este significa para la
empresa se decidio:

Desarrollar un plan de incorporacion que facilite el
ingreso de nuevos empleados a la fabrica y que
involucre material de apoyo en su aprendizaje



Ruta de incorporacion de
empleados

En Conjunto con los emprendedores se definié un
ruta de incorporacion de clientes que considerara
lo siguiente:
- Divisidon de aprendizaje por mddulos semanales
- Reducir el tiempo necesario de Edison para
ensenar
- Elempleado agrega valor a la empresa desde
la primera semana



Preparar
fierros
Se aprende a
cortar,
enderezary
muesquear un
rodillo

Terminar rodillo

Con el repuesto
disponible se
procede a
finalizar la
fabricacién del
rodillo

Fabricar
repuesto de
espuma

Se aprende a
cortar el
material y pegar
dentro de un
repuesto

Termofusion

Se ensefia el
proceso de
termofusion para
preparar
repuestos
sintéticos



Resultado
preliminar



http://drive.google.com/file/d/18GVPG-DeYgJ26tzQvNHxMZf3GoP0om8a/view
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