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1. LYRA ETK IBERIA: LA
TRANSFORMACION COMERCIAL

Lyra ETK es un grupo francés lider en la distribucion de suministros y
equipos dentales que ha logrado una posicion de referencia en el mer-
cado gracias a su calidad y servicio. Desde hace afios, hemos trabaja-
do de manera estrecha con la division de Iberia, que abarca Espafia y
Portugal, liderada por Manuel Guerrero, el country manager respon-
sable de toda la parte comercial. Bajo su direccion, Lyra ETK Iberia
se ha enfrentado a un desafio clave: aumentar la productividad y
transformar su red comercial, adaptandose a un entorno en constante
evolucion y altamente competitivo.

Elreto para Lyra ETK Iberia no solo se limitaba a mejorar su produc-
tividad, sino a incorporar un cambio de mentalidad que les permitiera
gestionar de manera efectiva las adversidades, potenciar las relaciones
con sus clientes y ofrecer un valor diferencial. Para lograr estos objeti-
vos, decidieron apostar por nuestra metodologia de Sapiens Mindset.

La mision era clara: fomentar una mentalidad de cambio en el equi-
po, mejorar su capacidad de adaptacion y fortalecer su resiliencia, con
el fin de ofrecer un servicio mds consultivo y de mayor valor afiadido.

Desarrollo de la mentalidad de transformacién

El proceso de transformacion cultural en Lyra ETK Iberia no fue in-
mediato; se llevé a cabo a lo largo de un programa de acompafiamien-
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to anual disefiado conjuntamente. Este programa combinaba varias
estrategias e intervenciones clave:

1. Sesiones de inspiracion: Se realizaron eventos periédicos en
los que se inspiraba al equipo a través de charlas motivacionales
y estudios de caso, mostrando ejemplos exitosos de transforma-
cion en otras industrias.

2. Programas de formacion: Se ofrecié formacion especifica en
habilidades clave como la resiliencia, liderazgo y venta consul-
tiva. Estas sesiones estaban disefiadas para equipar al equipo
con las herramientas necesarias para adaptarse al cambio de
manera efectiva.

3. People analytics: Una parte fundamental del proceso fue la in-
troduccion de mediciones objetivas. A través de herramientas
de people analytics, se recopild informacion sobre las habilida-
des, competencias y capacidades del equipo, permitiendo iden-
tificar las areas de mejora y ajustar las estrategias de formacion.

4. Inteligencia artificial: Se incorporaron herramientas de inteli-
gencia artificial para ayudar en la toma de decisiones estratégi-
cas, ofreciendo analisis predictivos sobre la capacidad de adap-
tacion del equipo y la incorporacion de la IA generativa en los
procesos diarios de la organizacion.

El programa de transformacion no solo se centr6 en lo técnico, sino
que también introdujo practicas que fomentaban el bienestar y el auto-
liderazgo, como se detalla a continuacion.

Areas de trabajo: un enfoque integral

El enfoque integral desarrollado abordo¢ diferentes areas criticas para
el éxito de la transformacion cultural. Cada una de ellas tuvo un im-
pacto significativo en la productividad del equipo y en los resultados
comerciales de Lyra ETK Iberia.

1. Mentalidad de transformacién sapiens: Se promovi6 una
nueva forma de pensar orientada al cambio constante. Los co-
merciales aprendieron a ver los desafios no como obstaculos,
sino como oportunidades para mejorar y crecer.
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2. Resiliencia y superacion de adversidades: Se trabajo inten-
samente en la capacidad del equipo para superar adversida-
des. En un entorno comercial donde la presién por cumplir
con los objetivos puede ser alta, esta capacidad de recupera-
cion fue crucial para mantener la motivacion y la efectividad
en el trabajo.

3. Liderazgo referente: Se fomento un liderazgo no jerarquico,
donde los comerciales debian convertirse en referentes para sus
clientes, generando confianza y estableciendo relaciones mas
profundas y duraderas.

4. Practicas monasticas para el autoliderazgo y bienestar: Se
introdujeron técnicas de mindfulness y gestion del tiempo inspi-
radas en practicas mondsticas para ayudar a los comerciales a
mantener el equilibrio entre el alto rendimiento y su bienestar
personal.

5. Practicas deportivas de alto rendimiento: Ademas de las ha-
bilidades mentales, se trabajo en el rendimiento fisico del equi-
po, introduciendo rutinas de ejercicios disefiadas para mejorar
la resistencia, la concentracion y el enfoque en el dia a dia.

6. Liderazgo trascendente: Va mas allé de dirigir equipos; se tra-
ta de inspirar a otros a alcanzar su maximo potencial mientras
se construyen bases solidas para el futuro. Este tipo de lideraz-
go se enfoca en dejar un legado duradero, que no solo impacte a
la organizacion en el presente, sino que también guie a las gene-
raciones futuras. A través de valores compartidos y una vision a
largo plazo, el lider trascendente asegura que su influencia per-
dure mas alla de su tiempo.

Este enfoque multidimensional permiti6é que el equipo comercial
no solo mejorara sus habilidades técnicas, sino que también desarro-
llara la capacidad mental y fisica para mantener un alto rendimiento
de manera sostenible.

Resultados obtenidos: un cambio tangible y
evaluable

Tras la implementacion de estos programas, los resultados fueron
contundentes. La capacidad de cambio de la organizacién y su resi-
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liencia mejoraron significativamente, lo que se reflejo en multiples
areas clave del negocio.

1. Mejora en la capacidad de cambio: El equipo comercial ex-
perimentd un notable incremento en su autoconfianza, alinean-
dose con la vision de la direccion. Esta evolucién también se
tradujo en un crecimiento significativo en su proactividad, lo
que permitid impulsar con éxito los servicios y productos de
valor afiadido. Como resultado, los clientes percibieron estas
mejoras, reflejandose en un aumento tanto en los resultados co-
merciales como en la satisfaccion del cliente.

2. Incremento de la resiliencia: El nimero de visitas diarias
aumento significativamente, impulsado por la mayor resilien-
cia del equipo y su capacidad para gestionar las adversidades
en el entorno comercial. Ademas, se observo una mayor re-
tencion de clientes historicos, quienes valoraron la cercania y
confianza mantenidas por el equipo, incluso en tiempos difici-
les. Esta adaptabilidad permitié también captar un mayor ni-
mero de nuevos clientes, reflejando la habilidad del equipo
para ajustarse rapidamente a las necesidades cambiantes del
mercado.

3. Comerciales como referentes: Cada comercial logr6 un cre-
cimiento en su facturacion individual al consolidar relaciones
mas soOlidas con sus clientes, lo que, a su vez, potencio la venta
de productos de mayor valor afiadido, diferenciando a Lyra
ETK de sus competidores. Ademaés, productos que anterior-
mente no se promocionaban activamente ahora forman parte
del portafolio de ventas, ampliando la oferta disponible para
los clientes y fortaleciendo la posicion de la empresa en el
mercado.

Conclusién: una transformacién integral

La transformacion cultural implementada en Lyra ETK Iberia no solo
tuvo un impacto en la productividad, sino que cambi6 la manera en
que el equipo comercial entendia y abordaba su trabajo. Al incorporar
practicas de resiliencia, liderazgo consultivo y herramientas de anali-
sis avanzado, la empresa logro orientar sus servicios hacia el valor
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afiadido, transformando no solo a sus comerciales, sino también la ex-
periencia de sus clientes.

El equipo de Lyra ETK ahora esta mejor equipado para enfrentar
los desafios del sector dental, con una mentalidad de crecimiento y
una capacidad de adaptacion que les permitird seguir liderando el
mercado en los proximos afios. Este cambio integral ha sentado las
bases para un futuro mas sélido y competitivo, tanto para la empresa
como para su red comercial.

Testimonio de Manuel Guerrero, country manager
de Lyra ETK Iberia

La transformacion que hemos vivido en Lyra ETK Iberia ha sido pro-
funda y significativa. Gracias al trabajo con Albert y su equipo, he-
mos logrado no solo mejorar nuestras cifras de negocio, sino también
transformar la manera en que nuestro equipo aborda su trabajo dia-
rio. Hoy, nuestros comerciales no solo son vendedores, sino lideres
que guian a nuestros clientes hacia soluciones de mayor valor ariadi-
do. Estamos orgullosos del camino recorrido y de los resultados obte-
nidos, y sabemos que estamos preparados para enfrentar los retos del
futuro con una mentalidad ganadora.
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