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01| Por qué un informe sectorial

inaCatalog, la app para vendedores y CRM movil todo en uno, ha ela-
borado un Informe Sectorial sobre los resultados de implantar esta
herramienta en empresas de distintas areas. Como veremos mas ade-
lante, los resultados generales obtenidos han sido muy positivos para
los negocios que decidieron contar con inaCatalog para potenciar su
fuerza comercial, cumplir sus objetivos y vender mas y mejor.

Para realizar este Informe Sectorial se ha recopilado informacién esta-
distica de 208 empresas espanolas que utilizaron inaCatalog entre los
afos 2015 y 2017 como herramienta para su equipo comercial. Todas
las organizaciones presentes en el informe distribuyen sus productos y
servicios por todo el territorio nacional, y muchas de ellas lo hacen tam-
bién a nivel internacional, puesto que inaCatalog se utiliza en 104 paises
diferentes repartidos por los cinco continentes.

Las empresas analizadas pertenecen a 8 sectores distintos:

v Alimentacion y bebidas - nivel medio de facturacion de 13 millones
de euros

v Decoracién y hogar - nivel medio de facturacién de 8 millones de
euros

v Farmacia y parafarmacia — nivel medio de facturacion de 30 millo-
nes de euros

v Industria — nivel medio de facturacién de 36 millones de euros
v Joyeria y bisuteria — nivel medio de facturacion de 5 millones de euros

v Moda, calzado y complementos — nivel medio de facturacién de 8
millones de euros

v Regalo y papeleria — nivel medio de facturacion de 4 millones de
euros

v Puericultura y moda infantil — nivel medio de facturacion de 14 mi-
llones de euros
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En todos los casos atestiguados los resultados obtenidos han sido po-
sitivos: no solo han conseguido paliar las necesidades y problemas re-
currentes de su sector, sino que todas las firmas han aumentado el
numero, las lineas de pedido y los importes de ventas promedio,
tanto durante el primer ejercicio como el afo siguiente a la implantacion
de inaCatalog.

Ademas, por regla general, se ha observado que el crecimiento del se-
gundo ejercicio es bastante notable, una vez los comerciales conocen y
dominan la herramienta.

“En todos los casos atestiguados los resultados
obtenidos han sido positivos: [...] todas las firmas
han aumentado el numero, las lineas de
pedido y los importes de ventas promedio.”
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02 | Caracteristicas y necesidades

recurrentes por sector

2.1 Alimentacion y bebidas
- promedio de referencias/articulos: 1.950

v/ Se trabaja con promociones complejas y temporales (regalos, pre-

cios especiales y descuentos) aplicadas normalmente en funcién
del volumen de compra.

Sirven para fomentar las compras de mayor cantidad o complemen-
tarias a otros productos de menor salida.

Es un sector en el que se emplean al mismo tiempo varias mo-
dalidades de venta (prescripcion, preventa, autoventa) por lo que
los agentes deben disponer de las herramientas necesarias para lle-
varlas todas ellas a cabo con éxito. Estas herramientas han de ser
rapidas y ofrecer informacion inmediata sobre el consumo habitual
del cliente.

Otra de las caracteristicas mas comunes es la venta de productos
frescos, en la que las cantidades para el mismo producto no son
uniformes, los precios fluctian y lo habitual es vender al peso y no
por unidades.

2.2 Decoracién y hogar
- promedio de referencias/articulos: 4.870

v Los agentes necesitan imagenes de alta calidad ya que la venta es

muy visual, asi como la capacidad de mostrar como queda el pro-
ducto en su ambiente, los detalles de cada articulo e imagenes
especificas para cada variante del mismo modelo.

v Disponen de variantes de medidas y colores ilimitadas, especial-

mente para el textil hogar. Por ello, las tarifas de venta también de-
ben estar por medidas y colores, unificadas o individualizadas.
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v Es necesaria una herramienta que permita la gestidon de incidencias

y devoluciones: reporting, abonos, piezas defectuosas, color que
no era el indicado...

2.3 Farmacia y parafarmacia
- promedio de referencias/articulos: 2.800

v Requieren mucha informacion y muy visual para explicar bien las

caracteristicas de los articulos.

El tipo de producto de este sector tiene la dificultad que los bene-
ficios que aporta no son facilmente perceptibles a simple vista,
por lo que requiere de mucha informacién adicional para el cliente
y para el agente. Se apoyan mucho en la imagen del producto y la
marca, los detalles, caracteristicas, fichas técnicas, composicion,
estudios, opiniones, etc.

Se trata de productos segmentados por mercados. Suelen estar
orientados a target diferentes y, en algunos casos, excluyentes entre
ellos: Farmacia-Parafarmacia; Playas-Ciudad-Montana, etc.

Se requiere flexibilidad para poder organizar los catalogos co-
merciales y que cada agente trabaje con los articulos que requiere
Su area o target.

Pedidos transfer. Es comun que los fabricantes utilicen el servicio
de empresas mayoristas que sirvan los medicamentos a las far-
macias, optimizando la logistica del servicio al cliente. En esos ca-
so0s, es cuando el delegado puede indicar en el mismo pedido quién
se encargara de suministrarlo.

Muestras y promociones basadas en puntos. Suele ser habitual
que las ofertas no se transformen en descuentos comerciales, sino
en un regalo de ciertas cantidades de productos o muestras. Los
comerciales necesitan disponer de un margen para regalar pro-
ductos dentro de unos limites controlados.
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2.4 Industria
- promedio de referencias/articulos: 7.165

v Fabricacion de productos a medida. Algunas empresas, ademas
de vender productos de su catalogo, son capaces de fabricar solu-
ciones especificas adaptadas a las necesidades de un cliente con-
creto. Estan basadas en sus productos estandar, pero necesitan po-
der personalizar algunas caracteristicas de los mismos.

v Informacién detallada y gran cantidad de referencias, misma ima-
gen y diferentes caracteristicas técnicas. En muchos casos las pie-
zas industriales son idénticas y solo cambia alguna medida. Cuando
se tienen que mostrar los articulos relacionados o alternativos es
dificil distinguirlos solo por la imagen, asi que es necesario mostrar
el dato diferenciador.

v Gestion de proyectos industriales o CRM de seguimiento de los
proyectos. La venta por proyectos es una necesidad de empresas
industriales, sobre todo en aquellas orientadas a maquinaria, insta-
laciones o mobiliario. Esta venta es muy especial, pues requiere de
varias visitas, estudios, propuestas, valoraciones, etc., y hay mu-
chos factores y personas que influyen en la decision de compra.

2.5 Joyeria y bisuteria
- promedio de referencias/articulos: 10.215

v Enjoyeriay bisuteria uno de los principales problemas es el gran nu-
mero de muestrarios y su elevado coste por el tipo de producto.
Los comerciales trabajan con muchos muestrarios que tienen que
llevar consigo a todas partes.

Esto implica una carga de peso para los agentes y la incomo-
didad de transportarlos, pero sobre todo los muestrarios implican
un coste muy elevado para la empresa, por la propia naturaleza del
producto (las joyas).

Este coste se multiplica por el nUmero de comerciales, ya que cada
agente trabaja con sus muestrarios. Ademas, debemos afadir el
problema de la seguridad para los propios agentes y el coste de los
seguros: estos muestrarios son de elevado valor, por lo que las em-
presas contratan seguros para hacer frente a posibles robos.
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v En ese sector hay muchas ferias y canales distintos: comercia-

les, tiendas... que deben poder gestionarse de forma sincroniza-
da y con muestrarios de calidad.

v/ Ademas, es de especial importancia la correcta gestion de

2

stocks por su elevado valor y proceso de fabricacion. Las fechas
son especialmente importantes, porque el proceso de fabrica-
cién en el sector joyeria y bisuteria se caracteriza por ser minu-
cioso y alargarse en el tiempo; en muchas empresas tiene lugar,
ademas, en el extranjero.

.6 Moda, calzado y complementos

promedio de referencias/articulos: 32.450

v/ Se trata de venta por tallas y colores, looks y surtidos, que ade-

inaCatalo

mobility sales

mas tiene la necesidad afadida de gestionar los pedidos con pren-
das que forman parte de un mismo conjunto de forma simultanea.

La venta se da por temporadas, por o que es necesario poder
analizar y comparar entre las distintas temporadas y no por pe-
riodos naturales, asi como segmentar catalogos por cliente, zo-
nas geograficas, estilos, precios. Todo ello requiere agilidad para
montar catalogos y da lugar a particularidades concretas:

- un elevado numero de referencias y variantes de tallas y
colores

- necesidad de un impreso de pedidos especifico para el
sector

- gestién de las modalidades de venta por campanas y tem-
poradas en lugar de periodos naturales

- gran rotacién de referencias a cada temporada

Son muy importantes las fechas de servicio. Por la estacio-
nalidad son criticas las fechas, vender lo que tienes, concretar
cuando lo vas a servir y obligar al agente a concretar los perio-
dos. Se hace necesaria, por tanto, la sugerencia y control de
la fecha de servicio tanto para el pedido completo como segun
los stocks.
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2.7 Regalo y papeleria
- promedio de referencias/articulos: 13.165

v Agilidad y rapidez en la toma de pedidos. Para el tipo de clientes
de este sector lo mas importante es que el agente no le robe mucho
tiempo. La agilidad es el valor mas importante.

v Formas de pago y gestion de cobros. Se cobran facturas en la
propia visita del comercial, por o que es necesario conocer las deu-
das de los clientes y poder gestionarlas. También es comun aplicar
politicas de formas de pago estrictas.

v Gestion de portes por cliente. El coste del transporte de las mer-
cancias es importante, y las empresas no pueden asumirlo indis-
criminadamente a costa de perder competitividad. Se necesita una
politica de gestion de los portes que controle los casos en los que
se pueden asumir, basandose en el importe del pedido.

2.8 Puericultura y moda infantil
- promedio de referencias/articulos: 31.850

Los problemas y caracteristicas esenciales son los mismos que en el
sector de moda, calzado y complementos:

v Se trata de venta por tallas y colores, looks y surtidos.
v La venta se da por temporadas.

v Son muy importantes las fechas de servicio debido a la estacionali-
dad de los productos.
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03 | Sobre el proceso de implantacidn
de inaCatalog

Para poder instalar la herramienta y preparar los dispositivos se reali-
za un proceso de implantacién. En él se trabajan los aspectos clave
con la empresa y se va montando la informacién necesaria en su servi-
dor para configurar los catalogos y el despliegue de los mismos. Final-
mente, los agentes solo han de descargarse la aplicacion, introducir su
usuario y contrasefia y comenzar a trabajar con inaCatalog.

En cada proyecto que asume inaCatalog, su equipo de Project Ma-
nagers y especialistas en implantacién sigue el siguiente esquema
de trabajo:

v Analisis

- Consultoria de necesidades del cliente a nivel comercial y técnico.

v Implantacion (en remoto)

- Instalacion del Mobility Server (BackOffice o programa central).
- Configuracion de las comunicaciones y el flujo de datos
- Integracion con su origen de datos (ERP u otros).

- Instalacién de inaCatalog en los dispositivos méviles de la red
comercial.

v Puesta en marcha

- Formacién y asistencia completa a los responsables del pro-
yecto durante todo el proceso de implantacién, habitualmente
en un periodo de entre 3 y 6 meses.

- Jornada de formacion para el equipo comercial al completo, a
peticion expresa del cliente.

- Fase de pruebas: revisiones junto al cliente para identificar
ajustes y areas de mejora.

- Despliegue completo de la red comercial con inaCatalog.

v/ Soporte

- Help Desk: servicio de atencién y soporte personalizados.
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“Una implantacion completa, con un resultado
robusto y fiable, adaptada a cada empresa.”

La integraciéon con los sistemas informaticos de cada empresa se
realiza mediante intercambio de informacién para conseguir incorporar
a inaCatalog los datos disponibles en el ERP.

No hay un interfaz director por tipo de programa, porque la informa-
cion la organiza cada cliente a su gusto, aunque sea el mismo ERP.
El departamento de implantaciéon de inaCatalog tiene experiencia traba-
jando con infinidad de ERPs y con los mas populares, como Navision,
Sage, SAP o FacturaPlus. Las integraciones son mas rapidas porque
se cuenta con mas instalaciones y por tanto mas experiencia en estos
programas.

Sin embargo, practicamente se trata de integracién a medida y no
depende del ERP, sino de las facilidades que este tenga para permitir
el intercambio de informacion.

Al contar con un gran equipo de desarrolladores, inaCatalog va in-
corporando distintas mejoras segun las necesidades que les van
planteando los clientes. Ademas, el personal esta siempre atento a las
tendencias tecnolégicas para poder orientar el producto a las noveda-
des que puedan beneficiar a sus clientes.

Por otro lado, los departamentos técnicos de las empresas que instalan
inaCatalog tienen libertad para personalizar y adaptar la herramienta
a sus gustos y necesidades de varias formas:

- Configurando las distintas opciones. La aplicacion con-
tiene alrededor de 500 parametros para poder adaptar su
comportamiento.

- Cambiando el aspecto de la app y adaptandolo a laimagen de
la empresa.

- Definiendo estructuras de catalogos que faciliten la presen-
tacion y la venta.

- Anadiendo informacién relevante con reportes y archivos
multimedia.

inaCatalog
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4.1 Alimentacion y bebidas

04 | Resultados por sectores

Tras el primer afo de implantacién de inaCatalog en el sector de Ali-
mentacion y bebidas, las empresas consiguen:

v Incrementar sus pedidos en un 7%
v Ampliar las lineas de pedido en un 7%

v Elevar la facturacion en un 17%

Estos datos siguen siendo positivos durante el segundo ejercicio, don-

de el crecimiento es mayor y se logra:

v/ Aumento del numero de pedidos en un 13%

v Incrementar las lineas de pedido en un 8%

v Una facturacién un 17% mayor

% Inc.
Pedidos
Ano1

MEJORA ANO 1 EN
ALIMENTACION

% Inc.
Lineas
Ano1

Importe
Ano1

MEJORA ANO 2 EN

ALIMENTACION

% Inc.
Pedidos
Ano2

% Inc.
Lineas
Aino2

% Inc.
Importe
Ano2

7%

7%

17%

13%

8%

17%
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Ademas, inaCatalog consiguié resolver los principales problemas del
sector, aportando soluciones beneficiosas para estas organizaciones:

v Promociones complejas:

inaCatalog dispone de una relacién de negocio muy potente
junto con el modulo especifico Tarifas+, que admite una in-
mensa posibilidad de configuracion por periodos, el ambito de
aplicacion de las promociones y diversidad de combinaciones
de las cantidades y articulos a comprar.

Esto permite a las empresas configurar sus sistemas de ofer-
tas y promociones de forma mucho mas sofisticada, ademas
de una venta proactiva de la promocién. Al agente se le ofrece
informacién de las ofertas disponibles para cada producto para
que pueda proponerlas a sus clientes y conseguir mas ventas.

v Varias modalidades de venta para diferentes figuras comerciales:

La versatilidad de la aplicacion permite dar respuesta a las ne-
cesidades de cada tipo de venta.

La empresa solo necesita utilizar una app para dar salida a to-
das sus actividades y ventas, con lo que simplifica las herra-
mientas, los traspasos de informacién y la curva de apren-
dizaje de los usuarios.

Ademas, en inaCatalog se ha ampliado la funcionalidad de los
reportes para que no sean solo de recogida en las Tablets o
iPads, sino que pueden ser generados desde la propia empresa
y difundidos a sus agentes.

También pueden incluirse archivos multimedia que enriquece la
informacién.

v Venta de productos frescos (fluctuacion de precios y venta por peso).

inaCatalo
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La venta por magnitudes permite definir varias unidades de
medida y de venta para cada articulo (al peso, por unidades o
por cajas, por ejemplo).

Esto permite aprovechar la potencia de la app, no limita al co-
mercial, que puede tener catalogo de productos frescos y ela-
borados sin limitaciones.

Solicita tu demo para el sector alimentacion y bebidas
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2.2 Decoracién y hogar

En Decoracién y hogar, las marcas que incorporan inaCatalog obtienen
notables beneficios desde el primer afo:

v Aumentar el numero de sus pedidos en un 74%
v Intensificar las lineas por pedido en un 57%
v Incrementar la facturaciéon en un 17%

Durante el segundo ejercicio de aplicacion se alcanza de media:

v Un 75% mas de cantidad de pedidos
v Un crecimiento del 78% en las lineas de pedido
v Un importe de facturaciéon un 77% mayor

MEJORA ANO 1 EN DECORACION MEJORA ANO 2 EN DECORACION

\

% Inc. % Inc. % Inc. % Inc. % Inc.
Pedidos Lineas Importe Pedidos Lineas Importe
Ano1 Ano1 Ano1 Ano2 Aho2 Anho2
74% 57% 54% 75% 78% 7%
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Las necesidades de las empresas dedicadas a la venta de Decoracién
y hogar también se ven paliadas:

v Necesidad de informacion visual completa y detallada:

La aplicaciéon admite imagenes de alta calidad incluso en las
miniaturas, gracias a la gestion optimizada de las imagenes
y la unificacion del tamano (el sistema se encarga de hacerlo
automaticamente). Incorpora imagenes para cada variante de
un articulo y permite hacer zoom hasta el detalle, acabados y
materiales.

inaCatalog potencia la venta visual de forma agil y rapida. Para
reforzar la venta se pueden afnadir distintas imagenes de un
mismo articulo, para mostrarlo desde distintos puntos de vista
y en diferentes ambientes para comprobar el resultado final.

v/ Las tarifas tienen que estar por medidas y colores, unificadas o
individualizadas:

inaCatalog se puede configurar segun sea el funcionamiento,
unificado o individualizado. También admite un numero ilimita-
do de variantes de medidas y colores para cada modelo.

Permite que el comercial pueda modificar una tarifa y decidir si
el cambio se propagara automaticamente al resto de variantes
o solo afectard a esa en concreto. Esto ofrece agilidad, control
en la gestion de tarifas por variantes, disminucion de errores y
posteriores rectificaciones de pedidos.

v Gestién de incidencias y devoluciones:

inaCatalo
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Dentro del CRM, dispone de un modulo de reporting comercial
in situ que permite la gestion detallada de las devoluciones.
Consiste en informes predefinidos y totalmente configurables.
Pueden asociarse tanto a clientes como a agentes y articulos.

Los beneficios de este sistema son muchos:
permite al comercial hacer el reporte en cualquier momento
y lugar
permite tomar fotografias y adjuntarlas
es configurable
se envia directamente al sistema central de la compania

Solicita tu demo para el sector decoracion y hogar
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2.3 Farmacia y parafarmacia

V4

En este sector, los resultados de inaCatalog durante el primer ejercicio
de aplicacién son:

v Incrementar la cantidad de pedidos en un 176%

v Desarrollar sus lineas de pedido en un 182%

v Mejorar la facturacion en un 176%

Durante el segundo afo los datos mejoran:

v Crecimiento del numero de pedidos en un 160%
v Incremento de las lineas por pedido en un 165%

v Ampliacién de la facturacion en un 137%

MEJORA ANO 1 EN FARMACIA

MEJORA ANO 2 EN FARMACIA

% Inc. % Inc. % Inc. % Inc. % Inc.
Pedidos Lineas Importe Pedidos Lineas Importe
Ano1 Ano1 Ano1 Ano2 Ano2 Anho2
176% 182% 176% 160% 165% 137%

A los problemas del sector, inaCatalog aporta estas soluciones:

v Necesidad de mucha informacion y muy visual:

- Permite alas empresas personalizar el aspecto de la aplicacion,
usar imagenes de alta calidad para mostrar los productos
y adjuntar archivos multimedia adicional. Pueden vender

inaCatalog
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mostrando los articulos a pantalla completa para enfatizar la
imagen del producto.

Las empresas mejoran la imagen de la marca al trabajar con
una app con aspecto atractivo y que esta en linea con los colo-
res de la marca. Los agentes disponen de mucha informacion
que les ayuda a vender y a la que acceden de forma agil.

Ademas, inaCatalog incorpora la posibilidad de compartir la in-
formacion multimedia con el cliente.

v Productos segmentados por mercados:

La solucidn de inaCatalog es dar flexibilidad a los departamen-
tos de marketing para poder organizar y distribuir sus catalo-
gos. Permite relacionar los distintos articulos, haciéndolos fa-
cilmente localizables.

Las visitas estan mejor enfocadas y la revision de los catalogos
es rapida. Se ofrece mucha informacioén sobre los productos que
realmente pueden interesarle y se eliminan las distracciones.

v Pedidos transfer:

Médulo de pedidos transfer que consiste en disponer de la
base de datos de empresas mayoristas y poder asociarlas a
cada cliente. A la hora de terminar el pedido se ha de indicar
quién se encargara de servirlo.

Es un requisito sin el cual los fabricantes de productos farma-
céuticos no pueden trabajar.

v Muestras y promociones basadas en puntos:

inaCatalog incorpora un sistema de gestion de puntos y canje
de los mismos segun diferentes criterios. La aplicacion lleva el
balance entre lo devengado y lo canjeado para no exceder los
limites especificados.

La flexibilidad en la definicion habilita a que se puedan ofrecer
diferentes alternativas a los clientes.

Como el saldo de puntos del cliente se mantiene y acumula, se
trata también de un sistema de fidelizacion.

Solicita tu demo para el sector farmacia y parafarmacia

inaCatalo
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2.4 Industria

Las empresas industriales que incorporan una app para ventas y CRM
movil consiguen:

v Aumentar sus pedidos en un 80%
v Elevar las lineas de pedido en un 69%
v Incrementar la facturacion en un 92%

El crecimiento se prolonga y aumenta durante el segundo afio de apli-
cacion de inaCatalog:

v Intensificacion del niumero de pedidos en un 40%
v Fortalecimiento de las lineas de pedido en un 29%
v Crecimiento de la facturacién del 24%

MEJORA ANO 1 EN INDUSTRIA MEJORA ANO 2 EN INDUSTRIA

% Inc. % Inc. % Inc. % Inc. % Inc.
Pedidos Lineas Importe Pedidos Lineas Importe
Ano1 Ano1 Ano1 Ano2 Anho2 Aho2
80% 69% 92% 40% 29% 24%
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Ademas, la herramienta ayuda a solventar algunas de las necesidades
recurrentes del sector:

v Fabricacion de productos a medida:

- Construir catdlogos adaptados a la venta de personalizaciones.
Los articulos se convierten en caracteristicas y las cantidades
en medidas, capacidades, espesores, etc., segun la naturaleza
de cada articulo. En los casos mas sofisticados, con gran can-
tidad de detalles a elegir, se usan los reportes para indicarlos.

- Esta funcién flexibiliza la venta personalizada a las caracteristicas
del producto, pudiendo combinarla con articulos del catalogo.

v Gran cantidad de referencias, misma imagen y diferentes
caracteristicas:

- inaCatalog permite afiadir informacién relevante en cada parte
de la aplicacién donde se muestra la imagen de un articulo.

- La combinacion de esta informacién junto con los detalles téc-
nicos asociados al articulo hace que el agente disponga de
toda la documentacion necesaria para acertar en la venta y no
perder oportunidades.

v Gestion de proyectos industriales CRM de seguimiento de los
proyectos:

- La herramienta aprovecha las ventajas de recogida de informa-
cién para convertir al cliente en un proyecto al que ir incorpo-
rando informacion valiosa.

- Enun solo sitio las companias disponen de toda la informacién
relacionada con el proyecto; todo se puede vincular y gestionar
desde una tableta.

Solicita tu demo para el sector industria

inaCatalog
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2.5 Joyeria y bisuteria

En el primer afo de implantacién de inaCatalog en Joyeria y bisuteria,
las empresas consiguen:

v Ampliar el numero de pedidos en un 41%
v Aumentar las lineas de pedido en un 40%
v Elevar la facturacion en un 94%

Estos datos de crecimiento se mantienen en el segundo afio, donde se
alcanzan datos medios de:

v Incremento del numero de pedidos en un 18%
v Un aumento de las lineas de pedido en un 17%
v Una facturacion un 33% mayor

MEJORA ANO 1 EN JOYERIA MEJORA ANO 2 EN JOYERIA

% Inc. % Inc. % Inc. % Inc. % Inc.
Pedidos Lineas Importe Pedidos Lineas Importe
Ano1 Ano1 Ano1 Ano2 Ano2 Ano2

41%

40%

94%

18%

17%

33%
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Las empresas de Joyeria y bisuteria pueden resolver sus pain points:

v Muchos muestrarios y de elevado coste, problema de la seguridad:

- inaCatalog les permite disponer de un catalogo digital offline
con imagenes de alta calidad y articulos ilimitados.

- El comercial simplemente necesita llevar consigo un dispositivo
movil, mejorando la calidad del trabajo y ganando comodidad y
seguridad.

- La empresa se ahorra los elevados costes de muestrarios.

v Muchas ferias y canales distintos:

- inaCatalog puede configurarse facilmente para las ferias,
de forma que toda la red comercial tenga acceso a toda la
informacion.

- Es también una aplicacién offline y web B2B online.
- Es una herramienta de venta omnicanal que permite sincronizar
todos los canales.
v Importancia de la gestion de stocks:

- Los articulos incorporan la informacion de stock (cantidad dis-
ponible, cantidad pendiente de recibir, fecha de recepcioén) sin-
cronizada en todos los canales de venta.

- Se han incorporado los datos de stock a los modelos con va-
riantes, medidas y colores.

- Gracias a ello hay un control riguroso de las fechas y del stock.

Solicita tu demo para el sector joyeria y bisuteria
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2.6 Moda, calzado y complementos

En Moda, calzado y complementos, las firmas que han adoptado in-

aCatalog han logrado notables beneficios durante el primer periodo:

v Aumentar el nimero de sus pedidos en un 65%
v Reforzar las lineas por pedido en un 73%
v Elevar la facturacion en un 74%

Durante el segundo ejercicio la media de beneficios obtenidos es:

v Incrementar los pedidos en un 94%
v Un crecimiento del 118% en las lineas de pedido

v Una facturacion un 115% mayor

% Inc. % Inc. % Inc. % Inc. % Inc. % Inc.
Pedidos Lineas Importe Pedidos Lineas Importe
Ano1 Ano1 Ano1 Ano2 Ano2 Ano2
65% 73% 74% 94% 118% 115%
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Asimismo, inaCatalog ayuda a mejorar algunas de las caracteristicas
principales de este sector:

v Venta por tallas y colores, looks y surtidos:

Se ha desarrollado un sistema intuitivo y activo para vender
por tallas y colores. Consiste en una matriz de doble entrada,
en la que las filas corresponden a los colores y las columnas
a las tallas. En una sola pantalla se ven todas las posibles
combinaciones.

inaCatalog permite comprar por piezas sueltas, looks comple-
tos y bundles. Dispone de asistentes para propagar rapidamen-
te las cantidades dentro de la matriz para agilizar la venta.

Esta funcionalidad aligera la realizacion de pedidos de elevadas
cantidades de productos en base a surtidos previamente fija-
dos, asi como de looks completos.

v Venta por temporadas:

inaCatalog se adapta al funcionamiento del sector Moda al per-
mitir y facilitar la gestién de la venta por campanas (pre-cam-
pafna, campafa y liquidacién) y temporadas (primavera-verano,
otono-invierno). Luego la informacién se analiza por estos inter-
valos y no por periodos de tiempo naturales.

Permite multiples segmentaciones de los catalogos, incorpora
venta relacionada y cruzada, ademas de distintos sistemas de
filtrado y busqueda rapida de articulos.

v Importancia de las fechas de servicio:

En el momento de la venta, inaCatalog le sugiere al comercial
la fecha de servicio automaticamente. Esta se puede sugerir en
funcion de lo que decida la empresa: para el pedido completo,
por linea de pedido o segun el stock disponible.

La automatizacion de un aspecto tan critico para el sector,
como son las fechas de servicio, permite llevar un mejor control
de las mismas.

La empresa acorta su ciclo de venta, la gestion interna de los
pedidos se optimiza y mejora la atencién y el servicio que ofre-
ce a sus clientes.

Solicita tu demo para el sector moda, calzado y complementos

inaCatalo
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2.7 Regalo y papeleria

En el sector Regalo y papeleria, los resultados de inaCatalog en los

primeros 12 meses de aplicacién son:

v Incrementar sus pedidos en un 61%

v Elevar las lineas de pedido en un 60%

v Reforzar la facturacién en un 83%

Durante el segundo ejercicio se da:

v Crecimiento del nimero de pedidos en un 150%
v Un 170% mas de lineas de pedido

v Aumento de la facturacién en un 180%

MEJORA ANO 1 EN REGALO

MEJORA ANO 2 EN REGALO

% Inc. % Inc. % Inc. % Inc. % Inc.
Pedidos Lineas Importe Pedidos Lineas Importe
Ano1 Ano1 Ano1 Ano2 Ano2 Ano2
61% 60% 83% 150% 170% 180%
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En cuanto a los pain points:

v Agilidad y rapidez en la toma de pedidos:

- inaCatalog concentra la informacién indispensable para la ven-
ta en una sola pantalla, permitiendo la venta rapida de articulos
con muy pocos toques.

- Las visitas se acortan, pero no pierde nada de la funcionalidad
habitual que en cualquier momento puede aprovechar.

v Formas de pago y gestiéon de cobros:

- Sistema de gestién de cobros integrado en la aplicacion. Infor-
ma de las deudas y del riesgo del cliente. En la misma visita el
agente las conoce y puede reclamar el cobro, que se registra en
la app y se transmite enseguida a central.

- Esta funcion asegura mejor los cobros y evita abusos, controles
y explicaciones indeseadas con los clientes.

v Gestion de portes por cliente:

- Con inaCatalog las empresas pueden configurar los importes
minimos del pedido para asumir los costes de transporte y los
diferentes tramos de importe para que la entrega tenga diferen-
tes precios proporcionales al volumen de la compra.

- Esta facilidad libera al representante de este control y calculo,
al realizarse de forma automatica en base a los criterios fijados
por la empresa.

- Evita errores de calculo y aplica una politica de portes clara
que, al final del afio, supone un elevado ahorro para la empresa.

Solicita tu demo para el sector regalo y papeleria

‘ inaCatalog
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2.8 Puericultura y moda infantil

Las cifras de crecimiento durante el primer aio de implementacion de
inaCatalog en firmas del sector de Puericultura son:

v Ampliacién del numero de pedidos en un 75%
v Aumento de las lineas de pedido en un 48%
v Incremento de la facturacion en un 42%

Asimismo, la media de datos durante los siguientes 12 meses es:

v Incremento del numero de pedidos en un 151%
v Un crecimiento de las lineas de pedido en un 90%
v Una facturacion un 90% superior

MEJORA ANO 1 EN MUNDO MEJORA ANO 2 EN MUNDO

INFANTIL

INFANTIL

\

% Inc. % Inc. % Inc. % Inc.
Pedidos Lineas Importe Pedidos Lineas Importe
Ano1 Ano1 Ano1 Ano2 Ano2 Ano2
75% 48% 42% 151% 90% 90%
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Respecto a las caracteristicas resueltas en este sector por inaCatalog,
destacan:

v Venta por tallas y colores, looks y surtidos:

Desarrollo de un sistema intuitivo y activo para vender por tallas
y colores, que muestra en una sola pantalla todas las posibles
combinaciones.

Posibilidad de comprar piezas sueltas, por looks completos y
surtidos. La venta se puede propagar rapidamente y aumentar
el volumen vy articulos del pedido.

La toma de pedidos de grandes cantidades y la de looks com-
pletos son mucho mas agiles.

v Venta por temporadas:

inaCatalog se adapta al funcionamiento del sector Puericultu-
ra permitiendo gestionar la venta por campanas (pre-campana,
campana y liquidacioén) y temporadas (primavera-verano, oto-
Ao-invierno). Luego la informacion se analiza por estos interva-
los y no por periodos de tiempo naturales.

Posibilita la segmentacién de los catalogos, incorpora técnicas
de venta complementaria, ademas de varios sistemas de filtra-
do y localizacion veloz de articulos.

v Importancia de las fechas de servicio:

Es la propia herramienta la que sugiere al comercial la fecha de
servicio de forma automatica, basada en criterios previamente
establecidos por la compania.

La automatizacion de un aspecto tan critico para el sector como
son las fechas de servicio permite llevar un mejor control de las
mismas.

La empresa acorta su ciclo de venta, la gestion interna de los
pedidos es mucho mas eficaz y la experiencia de compray ser-
vicio al cliente mejoran.

Solicita tu demo para el sector puericultura y moda infantil
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05| ¢Por qué inaCatalog? Ventajas

adquiridas

inaCatalog nacié como una herramienta para llevar el catdlogo comer-
cial y tomar pedidos, pero ha ido evolucionando hacia un sistema que
da informacioén a los agentes que les ayuda a preparar las visitas
para que sean mas exitosas y recoger facilmente toda la informacion
que permita a las empresas mejorar en el enfoque de sus productos y
sus ventas. Cada vez mas se esta convirtiendo en un robusto sistema
CRM y en un potenciador de ventas.

No pretende ser un producto, sino una solucién. La app es solo una
parte. Son el Mobility Server en las instalaciones del cliente con toda la
informacidn, el sistema de comunicacion y el equipo humano que hay
detras lo que hace que los proyectos tengan el éxito practicamente
asegurado.

Sus extras son el hecho de que la herramienta sea multi-plataforma
real, asegurando que la aplicacion se comporte idénticamente en la
tableta que sea (i0S, Android, Windows). Esto aporta polivalencia y mi-
nimiza la curva de aprendizaje. Otro extra importante es la relaciéon de
negocio muy potente, que permite aplicar precios y promociones con
un nivel de complejidad muy elevado, asi como reportes configurables,
que posibilitan a las empresas preparar cuestionarios personalizados y
luego analizarlos.

Todo ello proporciona a las empresas que deciden implantar inaCatalog
una serie de beneficios y ventajas competitivas:

01 Incremento de la productividad

La adquisicion de inaCatalog para la fuerza de ventas aporta un incre-
mento medio de la productividad, independientemente del sector en el
que opere la empresa. En concreto, este aumento de la rentabilidad de
los equipos se debe a la confluencia de varios factores:

v Aumento del 20% en el numero de visitas: los representantes han
ganado en agilidad y rapidez, lo que se traduce en un importante
ahorro en tiempos de visitas a clientes, siendo capaces de realizar
un 20% mas de visitas en el mismo tiempo.
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v/ Mejora del 45% en la eficiencia de las visitas comerciales: el
hecho de que los representantes dispongan de una solucién moévil
CRM vy de ventas totalmente integrada con su sistema se traduce
en una importante optimizacion del rendimiento comercial. Esto es
debido a:

- El notable ahorro de tiempo en tareas administrativas por la eli-
minacién de duplicidades y tareas que ya no son necesarias,
como la insercion manual de datos.

- La sincronizacion de la informacién (clientes, tarifas, produc-
tos...). Con inaCatalog, los catélogos y tarifas se actualizan de
forma agil e inmediata.

- Laintegracion total y automatica de datos, que permite aho-
rrar tiempo, evitar posibles errores manuales y llevar un control
mas riguroso de la informacion.

- La informacién siempre disponible y actualizada hace que
disminuyan las llamadas a central de los comerciales y vice-
versa. La fuerza comercial ahora se centra en lo que realmente
importa: vender mas y mejor.

02 Mejoras en la satisfaccion de los clientes /
experiencia de compra

inaCatalog permite implantar una estrategia omnicanal en la fuerza de
ventas. En ella el cliente es el centro y cobra vital importancia, por lo
que la recopilacién de informacidn sobre cada prospecto a través de
todos los canales disponibles es de gran ayuda para mejorar el trato
con los usuarios.

Al contar con un plan bien definido y efectivo y una herramienta que
facilita la obtencion de datos y la personalizacién de las interaccio-
nes, los objetivos omnicanal de una organizacion pueden alcanzarse y
ser mas efectivos en su implementacién. Con inaCatalog se consigue
mejorar la experiencia del cliente, lograr una mayor fidelidad hacia
nuestra marca y aumentar las posibilidades de compra, asi como
las ventas recurrentes.

Te ayudamos a que tus clientes te
reciban con una sonrisa
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03 Mejoras en imagen de marca / innovacion

Las empresas que implantan inaCatalog pueden vender y gestionar
todos los canales de forma mas econdmica y optimizada: en la calle,
ferias, eventos, tiendas propias y puntos de venta de sus clientes.

Gracias a ella, se crean escenarios interactivos y emocionales: se
conduce la venta y se apoya en material promocional multimedia.

Por otro lado, se consigue potenciar la imagen de marca innovadora,
avanzada y eficiente, gracias a la posibilidad de personalizacién de la
estética de la aplicaciéon adaptandola a la imagen corporativa (colores,
tipografias, logo, imagen y video de entrada, etc.).

04 Mejoras en la motivacioén del personal

inaCatalog es un gran aliado para potenciar la motivacion y compromi-
so de tu equipo de ventas con la mision y valores de tu organizacion
porque:

v Venden mas y son mas efectivos: aumentan unidades de venta
con un clic, hacen mas visitas, mas cortas, eficientes y orientadas
al cliente.

v/ Cobran sus comisiones de ventas al completo: ya que disponen
del stock actualizado a tiempo real, por lo que venden lo que pueden
servir, y servir los pedidos al completo.

v Encuentran facilmente a sus clientes y a los potenciales clientes
cercanos: inaCatalog pone al alcance de los vendedores las bases
de datos segmentadas y geolocalizadas en el mapa de la app.
Ademas, muestra a los clientes potenciales en las rutas de visitas
de los agentes.

v/ Tienen mejor informacion del cliente: incluida la vision global previa
de la relacion, por lo que pueden preparar las visitas al detalle, mejo-
rando mucho la pre-visita y personalizando la oferta antes de entrar
al encuentro.

Vendedores 100% efectivos y felices porque:

v/ Su jornada termina antes y no a horas intempestivas

- pueden trabajar mas rapido y sin interrupciones
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- pueden hacer reportes y pedidos y enviarlos en casa del clien-
te, no tienen que esperar a llegar a casa para hacer el trabajo
de oficina

v Estan mejor organizados gracias a la agenda comercial:
- tienen tareas ordenadas, rutas y visitas planificadas

- pueden acceder a la ficha del cliente y reportes desde la agenda

v/ Tienen TODO disponible a un clic
- clientes, reportes, tarifas, productos, multimedia...

- la app también funciona offline, por lo que no dependen de In-
ternet para trabajar

v/ Trabajan con catalogos vivos y agiles
- siempre actualizados, navegables, faciles y rapidos

- con filtros proactivos que les ayudan a vender
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06 | Los clientes de inaCatalog opinan:

testimonios reales

“El ciclo habitual de venta se ha reducido, ya que los
procesos de actualizacion de catalogos y gestion de
pedidos son inmediatos”.

ZACARIAS ROMAN
DIRECTOR COMERCIAL EN NAOS SKIN CARE SPAIN, SLU

‘inaCatalog se ha convertido en una herramienta de
trabajo indispensable para nuestro negocio”.

GIANCARLO VITA
RESPONSABLE DPTO. MARKETING EN TREPAT DIET, S.L

‘inaCatalog nos permite darle una herramienta a la
fuerza comercial con la que ser mas autonomaos,

al mismo tiempo que damos una imagen
innovadora. [...] En relacion a la gestion de clientes,
para nosotros era clave que los comerciales tuvieran
siempre a su disposicion informacion y comentarios
de todas las visitas realizadas”.

MAR MIRAVALLS
MARKETING MANAGER EN ANTONIO TARAZONA, S.L.
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“Weniamos de necesidades para mejorar todos
los aspectos de la venta. En concreto, las facetas
en las que mas nos ha ayudado inaCatalog son
el control de la venta por cliente/comercial y la
presentacion del catalogo de productos”.

FRANCISCO SANCHEZ
DIRECTOR GENERAL EN PAPELES ANOIA, S.A

“Iener informacion de nuestros clientes a cada
instante ayuda tanto al vendedor en el proceso de
venta, como a nosotros en la toma de decisiones
de gestion y estrategia comercial”.

ANA RAMALHO
DIRECCION DE GESTION EN EFCIS COMERCIO INTERNACIONAL, SA.

“Se ha mejorado el conocimiento de los productos
que utiliza el cliente, el comercial esta muy
contento con la herramienta ya que le aporta mas
seguridad, conocimiento del cliente y agilidad al
efectuar las visitas”.

MERCEDES ARXE
DIRECTORA COMERCIAL EN ANCLADEN, S.L.
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“El uso que le damos a inaCatalog es
fundamentalmente de CRM: necesitabamos
recopilar informacion comercial de las visitas,
unificar la gestion comercial, datos, consumo,
reportes, etc., ademas de conocer la actividad de
los comerciales y promotores”.

RAMON VILLANUEVA

JEFE DE ORGANIZACION Y SISTEMAS DE INFORMACION EN UCC
COFFEE SPAIN, SLU

¢Buscas incrementar las ventas de tu red
comercial?

Solicita tu demo gratuita de inaCatalog y empieza a
vender como nunca

CONTACTO
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Sobre inaCatalog

Ademas de ayudar a impulsar las ventas o prescripciones de los clien-
tes, a través de inaCatalog también cumplimos otros objetivos clave:
ayudamos a mejorar la gestion de sus empresas y de sus equipos co-
merciales; a reducir costes y tiempos; a ser mas eficaces y productivos.
inaCatalog es la solucion comercial mas completa para empresas que
les permite mostrar sus productos y servicios, tomar pedidos off-line,
gestionar los equipos comerciales y clientes e integrar toda la informa-
cion en el sistema de la empresa (ERFR, CRM, Bl, SAT...). Todo con una
sola herramienta.

Contacto
+34 96 238 83 31 inaCatalog Mobility Sales
+34 96 238 81 38 Avda. Almansa, 84

46870 Ontinyent (Valencia)

www.inacatalog.com/
marketing@inacatalog.com
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