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Resumen del modulo

Este médulo tiene como objetivo ayudar a las empresas que desean relacionarse con los compradores
del sector minorista y de servicios alimentarios para obtener y mantener los listados de ventas para
planificar su enfoque e interacciones con el comprador y el proveedor.

El contenido se ha elaborado con la aportacion de compradores experimentados para garantizar que
sea relevantey Gtil para apoyar las buenas relaciones entre compradores y proveedores.

1. Preparacion 2. COmo presentar su 3. Gestionar su
de la reunion con empresa relacion continua
el comprador Causar una primera Mantener una relacién
Una cuidadosa impresién convincente es la positiva y continua con su

preparacion es esencial clave para obtener un listado cliente es crucial para el
para maximizar el éxito de productos crecimiento sostenido del
de una reunién con el negocio

comprador



Si su objetivo es vender sus productos a través de un minorista
con tiendas, mediante una plataforma en linea o a un operador de
servicios alimentarios, es muy probable que tenga que presentar
su gama a uno de sus compradores profesionales.

Los compradores son responsables de todos los aspectos del
rendimiento comercial de los productos individuales que

contribuyen a las gamas o categorias generales dentro de su
negocio.

Dentro del equipo del cliente, los compradores suelen ser
fundamentales a la hora de decidir qué proveedores formaran
parte de su base de suministro y qué productos recibiran los
listados.

Dependiendo de cada organizacion, pueden tener la decision final
o ser responsables de recomendar productos a un panel de
seleccién de mas alto nivel o multifuncional.




Las relaciones con los compradores son importantes

* Establecer y mantener una buena relacion de trabajo con
los compradores es fundamental para obtener, aumentar y
mantener el éxito de las ventas.

* Es importante prepararse a fondo para cualquier
interaccion con el comprador y sus colegas.

* Solo se tiene una oportunidad para causar una primera
impresion, por lo que es esencial planificar
cuidadosamente el discurso de venta inicial.

* Igualmente importante es la comunicacion continua con el
comprador y la forma de abordar los problemas y las
oportunidades del dia a dia.

* Es de esperar que se celebren reuniones peridodicas de
revision del negocio, en las que se analizara el rendimiento
de sus productos y de su empresa.

* El comprador debe tener confianza en ti, en tu marca, en tu
equipo y en tu capacidad para prestar un servicio eficaz a
Su empresa.



Por lo general, los compradores seleccionan los productos,
negocian los precios, las condiciones comerciales y los
acuerdos de exclusividad; programan la actividad
promocional y de marketing y revisan los niveles de ventas
para retener o retirar productos de la lista.

En el caso de las empresas que gestionan tiendas, influiran
en el espacio que se asignara a cada producto y en la
ubicacion de un producto en los planes de comercializacién
del establecimiento.

Para las organizaciones de servicios alimentarios,
gestionaran los aspectos comerciales de la inclusion de
menus

Son responsables de la gestion continua de todos los
productos puestos a la venta y pueden dirigir planes
comerciales conjuntos con proveedores clave, que
constituyen la base de las relaciones comerciales continuas.

Listados, precios y
condiciones comerciales

Promociones y marketing

Asignacion de espacios e
inclusion en el mena

Planes de negocio y
evaluaciones de
resultados




Entender los objetivos del comprador le ayuda a planificar su
enfoque

Términos
comerciales Politica de la
Mérgenes de Negocia-ci-én de los preg:ios, empresa
beneficio las cgndlc!oqgs comgraales Cumplimiento de las
Puede ser un obietivo de y la financiacion continua de estrategias de RSE y otros
J los productos cotizados objetivos empresariales

rentabilidad en efectivo o en %

Crecimiento de

Seguridad del

las ventas Cuota de mercado suministr
Puede ser un objetivo Objetivo de cuota de mercado ObjetlijsrgeIEIlspontl)bilidgd y
de ventas totales o de frente a los competidores en cumplimiento de los pedidos
. una categoria determinada entrantes con la calidad
crecimiento porcentual ~cordada

Los objetivos comerciales y los KPI (Indicadores Clave de Rendimiento) del Comprador pueden variar de una empresa a otra,
pero suelen incluir métricas financieras y de rendimiento, asi como el cumplimiento de las estrategias corporativas.



son responsables de la seguridad
alimentaria, del cumplimiento
legal de los productos y
procedimientos, de la higiene de
la fabrica y de la calidad de los
productos, asi como de toda la
documentacién y los registros
asociados.

Pueden ocuparse de las
reclamaciones de los clientes y
realizar auditorias (o
encargarselas a terceros) y asistir

a las primeras ejecuciones de

produccién.

estableceny aplican
politicas relacionadas
con la agricultura.

Gestionan las relaciones
con los agricultores y
pueden ser
responsables de las
cuestiones
medioambientales

son responsables de desarrollar
nuevos productos de marca
propia.

Los chefs son a menudo
responsables del desarrollo de
menUs para los operadores de

servicios alimentarios.

La presentacion al chef puede
constituir el proceso de seleccion
inicial de los nuevos productos
que se incluirdn en un mend.

promocionar su

organizaciény los

productos que la
componen, a través de
una variedad de medios

de comunicacién
tradicionales, impresos
o en linea, y de las redes

sociales

son responsables de la
previsiéon de los niveles
de demanda, la
realizacién de pedidos,
los acuerdos de
cumplimiento de
pedidos, el transporte y
los
depésitos/almacenes.

También puede tratar con una serie de personas dentro de la empresa de cualquier cliente, incluido el personal

operativo de las tiendas o restaurantes, el personal financiero para los pagos y las discrepancias en la facturacion,
los gestores de Tl y los equipos de cumplimiento legal.




A los compradores se les presentan constantemente
nuevos productos, jno pueden tenerlos todos!

La amplitud de las categorias de las que son i | | =
responsables varia segun el tamano y el tipo de empresa. | % 532
Algunos compradores tienen carteras muy diversas.

Entonces, ;qué hard que su oferta sea atractivay
convincente para un comprador?

La presentacion de una oferta de producto sélida a un
comprador requiere una cuidadosa preparacion.

Hay muchas cosas que puede -y debe- hacer para estar
totalmente preparado para convencer al comprador de
que su producto se venderd con éxito en su empresa.

He aqui algunas sugerencias.



El conocimiento es la clave del éxito

Conozca el negocio de su

comprador
Conocer el negocio de su

comprador, sus prioridades, sus
ambicionesy su forma de

trabajar le permitird orientar su
propuesta de forma adecuada

Conozca su propio negocio Conozca a su comprador
Demuestre como su marcay Conocer al comprador, y a
Su experiencia y pasién en su los colegas que asisten, le
sector de mercado particular permite adaptar su
beneficiaran al Comprador e presentaciéon a su
impulsaran el crecimiento personalidad y estilo

mutuo profesional



Un solido estudio de mercado y un buen conocimiento de los
consumidores constituyen la base de su marca y son la clave
para crear una propuesta convincente para sus productos.
Llevar a cabo un estudio de mercado y conocer a fondo a tus
consumidores te proporciona pruebas convincentes sobre
quién quiere comprar tu oferta, que podras explicar con
claridad a un comprador.

En los médulos de fFormacion sobre investigaciéon de mercado
y del consumidor de la AHFES encontrara diversas opciones
de métodos de investigacion de mercado y de conocimiento
del consumidor que puede utilizar para tomar buenas
decisiones sobre su marca y su oferta de productos.

Por ejemplo, dos técnicas utiles que puede utilizar son la
creacion de una Propuesta de Valor y de Personas de Clientes.
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El conocimiento del consumidor sustenta su marca y sus productos

Value Proposition Customer Profile La informacién obtenida de la investigacion de los consumidores
debe influir en la creacién de la identidad de la marcay en la
definicion de sus valores.

Gain creators.

Fr’u;du&s.

& services 715 Es importante que el disefio y la comercializacién de un producto se
ST b la satisFaccion d idades del id
511 asen en la satisfaccién de estas necesidades del consumidor.
/ Pain elievers Centrarse en las caracteristicas del producto -como la receta, la
: 8&] procedencia de los ingredientes o el método de produccién- no es

convincente si éstas no tienen también un valor Funcional, social o
emocional para sus clientes.

Valor Valor Aunque sean importantes para el espiritu de la marca, no seran
global Funcional suficientes para impulsar las ventas si el producto no satisface las
necesidades o los deseos de los consumidores.

La evaluacién de la propuesta de valor de sus productos le permite
determinar sistematicamente las necesidades y deseos de los
consumidores en relacién con su tipo de producto o gama.

Asi podra explicar con confianza a un comprador por qué ha
disenado y comercializado sus productos de una manera
determinada.




El conocimiento del consumidor centra sus esfuerzos

Los personajes de clientes son retratos a lapiz que muestran los
segmentos de clientes a los que se dirige y destacan sus
necesidades y deseos, comportamientos y caracteristicas.

Son Utiles porque forman una imagen en su mente de quiénes
son sus clientes y qué les motiva a comprar sus productos, o qué
podria disuadirles de hacerlo.

Si utiliza esta informacién de forma sistematica, se asegurara de
mantener el enfoque correcto en el consumidor a medida que
desarrolle su marcay sus productos.

De este modo, incluird los atributos importantes del producto
que buscan sus clientes, pero también evitard adornar los
productos con caracteristicas innecesarias -y potencialmente
costosas- que los clientes no valoran.

Las personas también pueden sugerir las mejores rutas y
métodos para llegar a los clientes y comercializar su gama.

r & 3
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ulte el médulo
"Recopilaciéon de
informacién sobre los
consumidores" para mas
informacion sobre la
creacién de personajes de
clientes y una plantilla para
cotejar la informacién de
Sus personajes




Tendra que interpretar los datos de su investigaciény
presentar sus conclusiones de una forma clara y coherente
que demuestre que sabe qué quieren los consumidores y
dénde esperan encontrar sus productos.

Muestre cémo los perfiles demograficos de sus
consumidores objetivo coinciden con los de los clientes del
comprador.

De este modo, podra demostrar que es probable que
estos clientes adquieran su oferta de productos en el
establecimiento del comprador.

De este modo, generara ventas rentables para ambos
negocios.




Ser Unico Sé el experto




Sea informativo Sea receptivo




Esté preparado Sea convincente




T

Anadir valor

Demonstrate
how you will add
value to their
business

aesarios!
resolvera los
posibles
problemas

Prioridades de la
empresa
Muestra como tu

marca apoya a sus
orofesionales




Visite siempre la tienda del comprador o el punto de venta
de alimentos antes de reunirse con él y hacerle una
presentacion.

Hable con el personal, observe a los clientes mientras
compran o revise los menus y piense en como lo que
aprende se relaciona con su producto.

Visite a sus competidores y realice un analisis de las
diferencias

;Puede mostrar como su producto cubre ese vacio y definir
el tamanoy el alcance de la oportunidad de venta?

=

Utiliza la informacion que recopiles para demostrar que
entiendes quiénes son sus clientes, ya sea un grupo de
consumidores diverso o un nicho demogréfico especifico.

iy |
et T




Conozca el negocio de su comprador

e Explique el "ajuste" del perfil de cliente del compradory el de su
marca o productos: ;por qué sus clientes comprarian su oferta?

e Destaque dénde encajaria el producto en sugamay qué hueco
llenaria: ;qué dimensién adicional aporta?

e ;A qué producto o areadel menu se ajustay como se situara en
su jerarquia de precios, desde el mas econémico al mas caro, o
"bueno, mejor, mejor"?

e ;Como puede demostrar que ha anticipado los posibles
problemas operativos (por ejemplo, la duracién de las
estanterias, los tiempos de preparacién de los pedidos y el nivel
de conocimientos del personal) y que tiene sugerencias para
resolverlos?

e Estos puntos también son relevantes para los minoristas en linea:
investigue sus plataformas de venta, comprenda su orientacion al
cliente, sus estrategias de marketing y medios socialesy sus
tacticas de promocién.




Conozca el negocio de su comprador

I

® Entender qué KPIs tiene que empresa des&ﬁfqug%tos comerciales o de
conseguir el comprador e ;Que prioridades de otro tipo se enfrentan?
e ;Margen de caja, % de margen, politica corporativa tiene e ;Como puede su oferta
volumen de negocio o crecimiento su empresa? ayudar a resolverlos?
de la cuota de mercado? e ;Como podria su producto ® ;Qué hace que su oferta sea
e ;Objetivo de porcentaje de apoyar sus objetivos? convincente?
entrada? L ¢QU€ iniciativas de RSE
e ;Racionalizacion de la base de podria ayudarles a llevar a
suministro frente a la oferta de cabo su oferta?

productos locales?



Investiga antes a la persona con la que te vas a
reunir para ver qué puedes averiguar sobre ella:
utiliza recursos online como Linkedin, la prensa
especializada o tu red de contactos empresariales.

;Quiénes son y cual es su trayectoria?

;Es un especialista con experiencia en su sector que

e hara preguntas especificas y detalladas?

(O es mas bien un generalista, o es nuevo en su
puesto, que le Bedlra que le proporcione contexto e
informacién sobre el sector?

Asegurese de comprobar que su producto esta
definitivamente dentro de su dmbito de compra: no
hay nada mas frustrante para todos ustedes que
presentarse ante un comprador que no tiene
responsabilidad sobre su tipo de producto.




Es importante comprender los aspectos clave de la reunion programada y
prepararse en consecuencia.

Tenga claro el tiempo que tiene para la presentacion y asegurese de que
puede presentar su discurso con este tiempo.

¢, Quién asistira por parte del cliente?

¢, Sera una reunion individual o habra un equipo mas amplio presente?

Si es asi, planifica el contenido de tu presentacion y asegurate de que tus
conocimientos abordan los intereses de cada uno de los participantes.

En la reunion, intente evaluar la dinamica del equipo e identifique quiénes son
los principales responsables de la toma de decisiones y los guardianes de la
inclusion en la lista.

¢, Quiénes podrian ser los defensores de su empresa?
O quiénes son probablemente los que obstaculizan el camino.

Asegurese de haber adaptado su oferta para que sea convincente para todas
las personas clave de la audiencia en su reunion.




Confirme dénde se celebrara la reunion

¢ Sera en una oficina o en una sala de reuniones?

¢ Qué instalaciones estaran disponibles?

¢ Puede mostrar su oferta de productos de la mejor
manera posible en este entorno?

¢, Debe solicitar una cocina de presentacion?

« Para las presentaciones de servicios de alimentacion en

particular

¢ Esperara el cliente que usted tenga un chef para
preparar y presentar sus productos alimenticios?

¢ El cliente sélo quiere ver su producto especifico o espera
que lo presente en el contexto de una comida terminada?
Los puntos de vista varian considerablemente en funcion
del cliente y adoptar un enfoque equivocado puede
perjudicar seriamente su presentacion, asi que pregunte
de antemano.




En Gltima instancia, su presentacién debe llevar al comprador a creer que ustedy su
oferta de productos afiadirdn valor a su negocio.

Quiere que sientan que estdn perdiendo una importante oportunidad si no incluyen
sus productos en la lista.

Presente con confianzay haga preguntas significativas: a la mayoria de los
compradores les gusta hablar de su negocio y compartir sus opiniones y conocimientos
sobre la categoria.

Ensaye lo que va a decir: jla practica hace la perfeccién!




Dé vida a su marca
v Debes dar vida al ethos y a
la personalidad de tu marca

v Puedes ser original y
memorablemente
extravagante - jpero no
demasiado escamoso!

Apasionado pero realista
v Debes ser apasionado con tu
oferta

v Pero ser realistay respetuoso
con el punto de vista del
compradory las circunstancias
empresariales imperantes

Claroy con

conocimiento de causa
v Debes demostrar una
sabiduria practica en tu sector

v Ten claros los atributos de tu
marca, tu ofertay tus USP

Decisivo y listo para

hacer negocios
v Debe estar preparado, ser
capazy estar dispuesto a tomar
decisiones rdpidamente desde
una posiciéon de conocimiento




Deben creer que seras bueno para su negocio

Si su discurso ha sido exitoso, usted

les habra convencido de que sus caracteristicas
demogréficas coinciden con las de sus clientes

habrd demostrado que su oferta se ajusta a sus
aspiraciones de gama, a la clasificacion de la
gama, a la arquitectura de precios de ventay a
los margenes de beneficio deseados

Haber demostrado que entiende su negocio: sus
aspiraciones, ambiciones, necesidades y retos.

haberles convencido de que su empresa sera un
valioso socio comercial con el que podran
trabajar



También deben creer que estas dispuesto a hacer negocios con
ellos

Tendran que estar convencidos de que

1. Sugestién interna es sélida, capacitaday lo suficientemente
fuerte como para satisfacer sus necesidades en todos los
aspectos de las interacciones comerciales requeridas

2. Sus normas de seguridad alimentaria, gobierno corporativo,
medio ambiente y ética satisfacen sus expectativas

3. Su capacidad de produccidn, sus sistemas de adquisicion y su
red de distribucién pueden hacer frente a los plazos de
entrega de los pedidos, la capacidad de volumenyy la logistica
de entrega

4. Sus finanzas son seguras: puede obtener un rendimiento
sostenible y gestionar su flujo de caja al tiempo que cumple
Con sus aspiraciones de margen, frecuencias de entrega,
objetivos de entrada, condiciones de pagoy precios de venta,
tanto en promociones como fuera de ellas.




Gestion de las relaciones continuas con los
compradores

o s Su lista de productos requerira una gestion continuay un
G EStl on d e seguimiento proactivo de su rendimiento.

- Deberd conocer en todo momento el rendimiento de sus
Cll en teS productos en relacién con los objetivos de ventas, entregas y
reclamaciones acordados con el cliente.

Debe tener claro quién es el punto de contacto designado para

el cliente, nombrando a una persona "de referencia" en su
PU N tO d e Ccon ta CtO empresa. Esta persona debe tener la autoridad necesaria para
tratar eficazmente cualquier problema o decisiéon que se
requiera.

Cll e N te El compradory sus colegas querran sentirse seguros de que
" - ] esta persona les respondera con prontitud y serd un
Ch amplon "defensor" de su negocio, promoviendo sus intereses dentro

de su empresa.



I t l. . d Los compradores -y el equipo de clientes en general- esperaran que
ntell g €ncla e sea proactivo a la hora de supervisar el rendimiento de sus productos
m e rca d O y mantenerlos al dia sobre la evoluciéon del mercado en su sector.

D esa rro l lo d e Necesitaran su participacion en el desarrollo conjunto de las
ventas, ya sea apoyando iniciativas de marketing o de relaciones

publicas, financiando actividades promocionales o sacando al
Ve n ta S mercado productos nuevos o actualizados.

También exigirdn una respuesta rdpiday eficaz a cualquier problema
que planteen a su empresa, ya sean preguntas sobre la entrega,
quejas de los clientes o solicitudes de informacion, discrepancias en
las Facturas, problemas con los medios de comunicacién o problemas
de seguridad alimentaria.




Consejos de los compradores

v'  Trabaje a partir del cliente y conozca sus productos y la
necesidad que resuelven.
v'  Conozca el segmento de mercado en el que opera
v’ Sepa quién estd ganando ventas y por qué
v'  Explique claramente su punto de diferencia
v' Entender el negocio de los minoristas: ;donde puedes
anadir valor?
v'  Recorrer la tienda, fisicamente, online o ambos.

Comprador: Amazon

v' Conozca la empresa a la que se dirige
v' Conozca la empresa a la que
representa
v'  Estar facultado para tomar decisiones
Comprador: Sector de conveniencia

v'  Recorrer la tienda: ;qué lagunas v'  Respalde sus afirmaciones con
existen que puedas cubrir? estudios de consumo y datos de
v’ ¢Como puede mejorar su oferta? ;A mercado
quién podria sustituir? v Dé al comprador la confianza de que
v' ¢Su producto destacard en el expositor usted es el experto en su sector
o tendra que cambiar el color, las v Demuestre como su producto atraera
fuentes o la orientacion? a nuevos clientes o aumentara las
Comprador: Gran cadena de supermercados ventas

Comprador: Gran cadena de
supermercados
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