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Ingeniero de Telecomunicaciones y MBA por la Universidad Ramon Llull, PDD
por el IESE y Senior AMP por la Universidad de Chicago.

Mas de 20 afios como directivo en el sector de las Tecnologias de la Informacion
ocupando diversos puestos en Esparia, Inglaterra y Suiza con responsabilidades
directivas a nivel de cuenta de resultados.

Desde el 2009 se ha dedicado a la consultoria empresarial, primero desde una firma
local y en la actualidad a traveés de la firma de consultoria transForma Partnering,
creada junto a otros profesionales de reconocido prestigio.

Entre los clientes con los que viene colaborando se encuentran Grifols, Microsoft,
Novartis, Seat, Nestle o Boehringer Ingelheim, entre otras.

En el ambito académico es Director de Programas y Profesor del Executive MBI de la UAB,
y profesor de programas post-grado del IQS y de LaSalle Campus Barcelona, ambas
pertenecientes a la Universitat Ramon LLull.

En el ambito de la emprendeduria, forma parte de la red de Inversores del IESE, de la red
EixTechnova de la Universidad Ramon Llull y es mentor de emprendedores de la
aceleradora Wayra de Telefénicay NIU de Andorra Telecom.
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Startup Based Innovation (SBI)
Metodologias de Innovacion
Fomento del Intra-~Emprendimiento
e Inspiration & Discovery workshops

e Planificacién Estratégica

e Disefio y Gestion del Cambio
» Disefio de Modelos de Negocio
» Revision Propuestas de Valor
e Servicios de PMO y BPE

Estrategia Eficacia

comerCiaI « Metodologias y Técnicas de Venta
 Neurociencia de las Ventas

e Técnicas de Negociacion Comercial
» Marketing Estratégico
» Direccion Comercial

e Desarrollo de Equipos de Alto
Rendimiento (EAR)

Equipos
qEA%

m https://lwww.transformapartnering.com

* Mejora de la Productividad Personal

N https://www.linkedin.com/company/15235724 + Coaching de Equipos Directivos

. ‘H https://lwww.facebook.com/TransformaPartnering

D https://twitter.com/transFormaPart
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1. Ocho Certezas
que deja el Covid-19



} Desigual Impacto y Desigual Recuperacion

ROI por Sector Econdmico (US stocks from Jan, 2020)

Commercial
Aerospace

Air & Travel

-2 Qil &‘Gas
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Healthcare Facilities & Services

Transport & —— Business Services
Infrastructure
Real Basic_ Logistics &
Estate Materials Trading Healthcare Payors
Conglo- Chemicals & Advanced
merates Agriculture Electronics
Automotive & Assembly Apparel,
[ Fashion, Consumer Other Financial
BaTks |nsur‘ance 2 LuxtTlry DL‘JrabIes Services ‘ M eﬁii a

McKinsey

& Company

Dated May, 2020

Average Stock
Price Change

Defense

Electric
Power &
Natural Gas

Personal & Office Goods

Food &
Telefom Beverfige

Aerospace

-40%

Air & Travel

-36%

Oil & Gas

High Tech

Medical
Technology
\

-34%

Insurance Carriers

Healthcare Supplies
& Distribution

Retalil

Consumer
Services

-22%

Phar‘maceuticals

Automotive

-21%

Fuente: McKinsey “Covid-19 Briefing” (http://tiny.cc/blgkqz)
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} Respuesta Estratégica al Covid-19

= ¢Que hemos escuchado en nuestros encuentros con altos directivos de
companias de diversos sectores y tamanos?:

Adopcion del teletrabajo y reduccion del riesgo de contaminacion — turnos, etc

Ajustes temporales de las plantillas — expedientes de regulacion (ERTEs), etc.
Foco en preservar cash a corto y medio — cobrar antes, vender ajustando precio, etc
Suspension de inversiones y reduccion de costes — directos e indirectos

Re-priorizacion de proyectos — unos ejecutados de inmediato y otros aplazados
Aceleracion de la digitalizacion — con clientes, proveedores v empleados

Formacion y acentuar cultura de innovacion — extensivo a todas las areas

Uso de herramientas de ideacion y creacion de equipos remotos — Mural, Teams, etc...
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} Las 8 Certezas gue nos deja el Covid-19

Desigual impacto y desigual recuperacion

Hay un consumo perdido y un consumo “diferido”

Relocalizacion de la produccion e interes por el consumo local

El teletrabajo ha llegado para quedarse

Redefinicion del talento y nuevas habilidades clave

El marketing digital y la presencia digital mas vitales que nunca

Movilidad reducida a lo esencial e introduccion progresiva de restricciones

© N O O bk WD PRE

Nuevos habitos de relacion y de higiene

Fuente: “Las 26 Certezas que nos deja el Coronavirus”, transForma Partnering, Mayo 2020 (https://bit.ly/300BNu5)
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2. Perspectiva
Estrategica de la Venta



The Four Rs Response to B2B Selling

RESPOND

Must-dos in the next
2 to 4 weeks

| Support customers’ immediate

Shift to digital communications

needs such as products and
I and remote channels

liquidity, supply, and service

pricing
I Monitor and reprioritize sales,
agreements

Arm teams with remote-selling
tools and battle cards

BCG

Thue Boston Consurting Group

Dated April, 2020

REFLECT
Build your medium-term plan
for the next 3 to 12 months

Revisit business plans and
scenarios

Il Track the pipeline and deal risks

Review the sales team with HR
and tweak

Revisit customers and
reprioritize needs by segment

Scan the competitive landscape
to spot opportunities

REIMAGINE

Lay the foundation to gain
momentum

Digitize your go-to-market
strategies

Update your offerings
and pricing

Rebuild the foundation in terms
of data and CRM

Track emerging trends and
execute in an agile way

REBOUND 4
Accelerate strategic initiatives to
win the new normal

Scale e-commerce, digital sales,
and inside sales

Personalize account engagement
with joint marketing and sales
tactics

Deploy agile teams and conduct
value-focused sprints

Set up artificial intelligence and
machine-learning capabilities
or pricing

B External actions
"l Internal actions

Source: Leading Sales Through the COVID-19 Crisis” (http://tiny.cc/7gs9mz)

All Rights Reserved - transForma Partnering ©

trans}Forma

Partnering



3. La Nueva
Normalidad del B2B



} Adaptarse o Desaparecer

Separados por un momento

MANTENGAMOS LA PARA ESTAR
DISTANCIA. MAS UNIDOS.

master card.
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} Adaptarse o Desaparecer

(® healow

healow TeleVisits Utilization:
Minutes per Day

1.5M

500K

1
March 16 March 23 March 30

April 6
Healow’s telemedicine platform multiplies its utilization x15 in just three weeks

across 50.000 locations and 100.00 providers
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} Adaptarse o Desaparecer

Around 25,000 McDonald’s worldwide now offer drive thru or pick up delivery,
while 20,000 let customers order and pay on their mobile phones.
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} Evolucion del Modelo de Venta B2B

Venta Externa

Pre COVID-19

1. Desplazamientos a los centros de
trabajo de los clientes

2. Captacioén a través de eventos,
referencias, contactos en frio, etc

3. Visitas de ventas presenciales
programadas o0 espontaneas

4. Confianza basada mayormente en
las capacidades relacionales

5. Argumentacién “tu-a-tu” apoyada
con materiales de venta

6. Cierres formalizados con la firma
mutua de un acuerdo
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Venta Interna

COVID-19

. Ausencia de desplazamientos,

trabajo desde el domicilio

. Captacion por medios digitales

(social-selling) y por teléfono

. Visitas programadas y efectu-

adas por teléfono, eMail o v-conf

. Confianza mas basada en el valor

de la marca

. Argumentacion en base a mate-

riales presentados en digital

. Cierres formalizados a través de

eMail, firma electrénica, etc

J
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Venta Hibrida

Post COVID-19

. Desplazamiento a centros de

trabajo, oficina o en domicilio

. Captacion mixta por medios

digitales, teléfono y presencial

. Visitas presenciales justificadas

(demos, tareas colaborativas, etc)

. Confianza basada en capacidad

relacional e imagen de marca

. Argumentacion de ventas hibrida

via presencial y digital

. Cierres mixtos formalizados en

digital y en presencial

J
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} El Proceso de Ventas B2B permanece Vigente

Etapas y Fases de la Venta Consultiva:

(I) OBTENER INFORMACION

Preparacion Sondeo y Deteccién
y Prospeccion de Necesidades

(I I) DAR INFORMACION

Presentacion Gestion de
de Propuestas Objeciones

b

(111) LocrAR EL ComPROMISO

Cierre de Seguimiento
la Venta y Fidelizacién

tranS} Forma All Rights Reserved — transForma Partnering ©

Partnering



} Mayor Interdependencia y Omnicanalidad

= Los equipos de ventas deberan apoyarse en los datos e interacciones generados por otros departamentos
mejorando su conocimiento de los clientes y adoptando alguna de sus practicas y herramientas

Marketing Digital Telemarketing Equipos de Ventas

e Generacion de * Procesos bien e Relacion regular e Conexion
contenidos definidos y con el cliente emocional

e Métricas en repetibles (scripts) (oportunidad de  Sondeary
tiempo real  Validacion rapida aportar mas valor) descubrir fuera

e Herramientas de actividad y sus » Riesgo de crear del 'script’
sofisticadas resultados frustraciones e e Relacién de

 Gran volumen de  Deteccién de insatisfaccion si confianza
datos (actividad, “Hot Leads” no se hace bien « Cerrar ventas
interés...)

Coste por Interaccion Creciente
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4. Habilidades Clave
para la Venta Hibrida



} Habilidades de Venta Distanciada en Digital

= Pautas de teletrabajo eficaz
= Net-etiquette digital
1 = Casos de uso con Clientes de
Habilidades Skype, Hangouts, Teams, Outlook,

Digitales para OneNote, WebApps, etc

la Venta
= Autogestion y responsabilidad
= Las 8 dimensiones de la produc-
tividad personal
Social Productividad = Casos de uso del Microsoft ToDo

. Selling Personal
= Marca digital del vendedor
= Desarrollar la actitud social

= Estrategias de prospeccion Ve ﬂ ta

y cualificacion en digital = Lenguaje no verbal a distancia
e n Re m Oto = Escucha, empatia y asertividad

Venta = Uso de preguntas y afirmaciones
: Comunicacion = Comunicacion persuasiva
Consultiva en Eficay
= I[mpacto del distanciamiento Digital
en el proceso de ventas
= Afectacion fase por fase

. Inteligencia
= Entender las emociones A
= Activar el optimismo 4 Emocional
= Regular las emociones
= Conducir las emociones
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Habilidades de Liderazgo Distanciado en Digital

= Pautas de teletrabajo eficaz
= Net-etiquette digital

- 1 = Casos de uso con colaboradores
Habilidades del Teams, Planner, Outlook
Digitales para y WebApps

el Liderazgo

/ = Las 10 dimensiones de la pro-
ductividad de los lideres
o - = Casos de uso del Microsoft ToDo
Gestion de Productividad y OneNote

= Dimensiones racional y emocional Conflictos Personal
= Modelos de resolucién de conflictos

= Pautas de negociacion directiva =
leerazgo = Modelos y estilos de liderazgo

e n Re m Oto 3 = Liderazgo basado en el 4DX

= Asentamiento de Objetivos

Inteligencia Li_deraZQO y Metas a corto y medio plazo
_ E . | Orientado a = Ciclos de seguimiento
= Entender las emociones mociona Metas

= Activar el optimismo de los demas
= Regular las emociones
= Conducir las emociones

Comunicacion

* Fundamentos de comunicacion para Lideres

= Escucha, empatia y asertividad

= Dialogos de Feedback y dialogos
de Coaching
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5. Q&A
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} Ha sido un placer...

B} Transparencias: https://www.transformapartnering.com/wp-
content/uploads/2020/06/VentaDistancia.pdf

tranS} Forma All Rights Reserved - transForma Partnering ©
Partnering 2 2

Contacto: Jmarcos@transformapartnering.com

{4 Linkedin: www.linkedin.com/in/joanmarcos/
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Juan MARcos B

Managing Partner & Consultant

Beethoven 15 Planta 4, 08021 Barcelona
08021 Barcelona

jmarcos@transformapartnering.com
Movil: (+34) 650 930 489



