Bayaman, Puerto Rico, 13 de Diciembre 2004
A quien pueda interesar:

En Febrero del 2004 iniciamos un proyecto con London Consulting Group enfocados en la optimizacion de
procedimientos y herramientas de control del dren de Ventas que nos ayudaron a enfocar los esfuerzos y cultura de
la compaiia hacia una empresa de alto rendimiento,

Mediante la presente dejo constancia que al término del proyecto denominado “Nuevo Horizonte” logramos tener
las bases necesarias para seguir aumentando las ventas y distribucion de los productos con la finalidad de estar
preparados ante futuros cambios estratégicos, El proyecto realizado con LCG nos ha permitido realizar un cambio
de cultura de trabajo en todo nuestro personal, enfocados ahora hacia resultados y con un alto compromiso hacia I
empresa.

La metodologia aplicada por LCG, basada en planificacion y c_]ccucnén dinguda por mdncadoru y Ohjl.'m
numéncos, y la dedicacion y empeiio de los miembiros del equipo que a
nuestros empleados permitio generar los siguientes beneficios cualitativos:

o Y

¢ Reestructuracion de la fuerza de ventas a todo nivel,

e Diseio e implementacion de sistemas de tabajo, indicadores de gestion y capacitacion al personal de
ventas.
Diseio del médulo de Cross Selling pars monitorear la ejecucion en el field del personal de ventas,

*  Diseio e implementacion del modulo de control de Gastos de Negotiation Allowance para monitorear los
gastos en promociones negociadas con loy clientes, generando informacién sobre ROI y cumplimiento al
presupuesto asignado.

Podemos mencionar con satisfaceion que nuestros objetivos se cumplieron a cabalidad, logrindose un retomo sobre
la inversion del 2.8:1.

Entre los resultados cuantitativos mids relevantes tenemos:
* 3% de incremento en las ventas overall de ks compadifa.
11% de incremento en la productvidad comercial de la compaiia (costo/ventas ).
5% de reduccién de la venta perdida en el trade overall.
21% de ncremento en venta por dia hibil de venta.
5% de incremento en el cumplimiento a la cuota de venta.
21% de incremento del nivel de servicio al cliente.

4.8 millones usd en ventas incrementales por crosseselling de productos, reestructuracion de la fuerza de
ventas y reduceion del nivel de OOS,

Por wdo lo mencionado anteriormente, no dudo en recomendar ampliamente a L.OG, como un grupo de

[ les idéneo para realizar este tipo de proyectos, encaminados al mejoramiento de la competitvidad de las
cmpm.
Cordialmente,
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