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Situacion actual
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Actualmente, Endesa posee dos organizaciones para dirigirse a los clientes B2B, ambas con un
enfoque territorial y con unidades de soporte similares

Estructura organizativa GGCC

Estructura organizativa Empresas

Empresas

Plan. y Ventas

° Venta segmentada en corporativos y territoriales, con atencion comercial y los servicios
de apoyo al gestor unificados en Atencién Comercial

Venta organizada por territorios (diferenciacion EDE y NO EDE) y con un drea especifica

para la gestion de canales indirectos, los servicios de apoyo al gestor dispersos a nivel
territorial.
° Funciones de soporte (marketing, planificacion, riesgos, etc.) agrupadas en una sola

unidad ° Funciones de soporte (marketing, planificacion, riesgos, etc.) en equipos independientes



Modelo objetivo B2B ~ r
Oportunidades 0 Qo LhJ

En la organizacion anterior existen oportunidades para la mejora en la gestion de la cartera de B2B

Potenciar conocimiento de clientes

A 5, Potenciar la relacion con los clientes y la fidelizacion de la cartera
Necesidades de evolucion (factores

externos)

Potenciar el conocimiento de competidores
Asegurar la competitividad y rentabilidad de la oferta
Asegurar la eficiencia en costes

Revision de la segmentacion de la cartera para alinearla con las
necesidades de los clientes y evitar solapes de gestion

Aspectos de mejora del modelo
operativo
(factores internos)

Evolucion del modelo de venta y atencién para incrementar y
homogeneizar el nivel de asesoramiento prestado a cliente

Revision del modelo de funciones soporte para reforzar areas
criticas y elevar el nivel de apoyo ofrecido a las areas front




Modelo objetivo B2B ~ P
clalalcie
El nuevo modelo B2B incorpora una serie de acciones para aprovechar las oportunidades anteriores

Elementos clave a evolucionar en el modelo Objetivo

Revision del Modelo de Relaciéon con clientes B2B
a. Revision y optimizacion de la segmentacion

b. Definicidon modelos de relaciéon con cliente

c. Definicion localizacion funciones de soporte

°Umwm_._.o=o del Modelo de Relacion para cliente personalizado

(corporativo y territorial): » Mantener el liderazgo de Endesa en el
a. Organizacién y dimens. areas de Venta y Atencion mercado
b. Centralizacion e Integracion de la Atencién en BO - Optimizar el valor extraido de la cartera
c. Potenciacion del asesoramiento y soporte técnico (KAMME)
o * Mejorar el posicionamiento y la percepcion de

Endesa frente a competidores directos y otros

Desarrollo del Modelo de Relacion para cliente no personalizado, agentes (p.e. asesores)

soportado por un nuevo area de negocio especifica:

a. Organizacién y dimensionamiento de las dreas de ventas y atencion de canales * Aumentar el nivel de mm:mdﬂmnn._o: y fidelizacion
indirectos mediante una mayor personalizacién

b. Organizacién y funciones de soporte al canal (especificas para CCIl)

oo_ua::nmo.o: de las funciones de soporte:
a. Optimizacion de las areas de Marketing, Inteligencia y Asesoramiento para cliente
personalizado
b.  Centralizacion e Integracién de las areas de reporting y gestion de deuda
c. Potenciacion de las dreas de transformacion de procesos y sistemas



Modelo de Gestion de B2B: Organizacion cradese

Modelo Propuesto

Director B2B

Juanjo Mufioz Rueda

Gestion de
Riesgos y

Marketing e
Inteligencia
Arturo Sanz

Planificacion
Eva Gijon

Atencion y
Calidad Comercia
Juan Antonio Gil

Norte
José Luis Martinez
Garijo

Centro — Levante
Sur

Empresas

Internacional Corporativo Nordeste
Carlos Nieto Miguel Campos

Juan Caturla Jaime Lopez Soto Gloria Fuentes Solgenemnaace

Hervas

>75GWh | | 75 GWh > Consumo > 0,25 GWh | <0,25GWh |

() Dimensionamiento TO BE



Modelo objetivo B2B — b._.m_ino:m_ ~ ﬁl_ 0 .U

En el modelo territorial transitorio hay RTs de KAMs y RTs de Empresas que gestionan RZs y
estos a Gestores de Empresas — Sencilla implementacidn de la nueva estructura con 287 FTEs
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Consideraciones Laborales calelelele

» La implantacion del nuevo modelo organizativo no implicara ningun traslado para los trabajadores a
iniciativa de la empresa.

* Los equipos de ventas territoriales de Grandes Clientes y Empresas (organizacién anterior) se
integraran en cuatro subdirecciones de venta: Nordeste, Norte, Centro Levante y Sur

e Todas las personas de las organizaciones previas se integraran en el nuevo modelo.

» La redistribucion de carteras permitira proponer una reduccién neta de la fuerza de ventas de 18
FTEs que se integraran en areas transversales de Marketing, Empresas o Planificacion y Riesgos.

* Se publicaran internamente (restringidas a B2B) las posiciones a reforzar en las areas
transversales. Su cobertura se llevara a cabo por el procedimiento interno de cobertura de vacantes.



Proximos pasos cnaese

* Alo largo de 2019, y como segunda fase de la integracidon, se hara un analisis y revision de las
funciones y necesidades del back office de las anteriores unidades de ventas de Empresas con el
fin de:

- Homogeneizar la funciones y tareas de cada perfil entre territorios
- Asegurar el reparto equilibrado de cargas de trabajo en cada nivel de funciones.
- Disminuir en lo posible la carga de gestion administrativa de la fuerza de ventas.

Como resultado de dicho analisis se definira un nuevo modelo de funcionamiento a implantar en el
segundo semestre.



