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; Qué es rentabilidad?

Podemos entenderla como la capacidad que tiene -— el PR S -
una entidad para poder generar una serie de ' =4
beneficios. Una empresa en su conjunto es rentable |
cuando los ingresos que genera son mayores que los "
gastos, es decir se trata de un indice que mide la

relacion entre beneficios y la inversion utilizada para
obtenerlos. Si hacemos referencia a la rentabilidad
bruta de una inversion, su célculo lo realizamos
dividiendo el beneficio bruto (EBITDA) entre el activo
de la empresa.




Formulas de rentabilidad hay muchas:

Ratios de Rentabilidad

RATIO | FORMULA DESCRIPCION
3 & e - %
Rentabilidad sobre BE'H(T‘H EEGIWL [0 1) |Margen total que logra la empresa
ventas Ventas en &l mercado
- A o Rentabilidad lograda
Rentabilidad Rdo.Explotacion .. | ingependentemente de ta
Economica e : ' financiacitn escogida
ActivoTotalMedio Rotaciis Maman S
Rentabilidad BL”HEﬁCfﬂNﬂfﬂ 1[}[_] Rentabilidad lograda por los
: , t
Fman{:iera propietanasE

Fondos Propios

(Rantab.Vtas*Rotacion®Apal Fin)

 Punto Muerto o umbral de rentabilidad
CF / (PVu - CVy). N° de unidades
producidas y vendidas para que el

Beneficio sea igual a cero.

* Return on assets 0 ROA. Margen Neto

X Rotacion de Activos.

» Comparar con otros negocios.

e Otras variables.



Arriba o Abajo

Al final la rentabilidad parece cosa de actuar sobre los ingresos
0 los costes.

ARRIBA (o ingresos). Trabajar sobre el lado de arriba implica atreverse a
ampliar el mercado. A buscar nuevos clientes, crear lineas de iIngresos
diferentes, lanzar nuevos productos y sobre todo, explorar. En una
palabra, se trata de salir de nuestra zona de confort y trabajar en
conseguir nuevas formas de ganar dinero.

ABAJO (o gastos). Tralbajar sobre la parte de abajo implica enfocarse en
reducir los costes de la empresa, en optimizar todos los procesos
oroductivos, en liberarse de productos y servicios qgue realmente no
aportan suficiente al margen y en externalizar procesos no criticos.
Supone enfocarse completamente en la eficiencia y unicamente aceptar
INnovaciones incrementales con bajo riesgo y que ayuden a reducir la
estructura de costes.

Fuente: Blog de Javier Megias



Arriba o Abajo

El problema.

—| problema, es que casi todas las empresas ya han hecho lo que
podian por reducir gastos no imprescindibles, aliviar su estructura de

costes y “limpiar” la empresa de elementos que no contribuyan
directamente a la produccion (o lo que es Io mismo, a ganar dinero).

Desgraciadamente muchas, en su ansia de utilizar el bisturi, han
cortado no solo “grasa” sino “musculo”... y han ido demasiado lejos:
aungue han conseguido mejorar de forma milagrosa su cuenta de
resultados para este ano, en realidad han cavado su propia tumba,
alterando su capacidad de competir en el futuro (por ejemplo
lberandose o reduciendo drasticamente areas supuestamente
inUtiles como las de marketing, innovacion...etc.)

Fuente: Blog de Javier Megias



La Teoria.

Paradigma clasico (esto ya lo sahemos)
Formulas clasicas para aumentar la rentabilidad:

Aumentar las ventas

Disminulr los costes

Disminuir activos inutiles

Reemplazar activos por otro activos mas productivos

Mejorar tecnologia

etc...




Peligro de deteriorar la calidad y la rentabilidad

Funcionar reproduciendo |o que ya sabemos o0 imitando a otras empresas.
Incorporar las novedades deformandolas para adaptarlas a nuestros métodos.

No confiar en nuestro equipo O creer que No estan comprometidos.
Mecanismos verticales de control y toma de decisiones.

La estructura organizacional no se entiende con el mundo actual.
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En esta formacion aprenderemos a:
Hacer el Plan Economico

Financiero.
Adquirir competencias en recursos

economicos y financieros.
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Gestion de recursos economicos y financieros

El Plan Economico
Financiero DEBE SER:

® Sencillo

o Uti

e Clarificador
® Redlista




Gestion de recursos economicos y financieros

Adquirir competencias
economicas financieras

® Desempenarnos sabiendo de
qué hablamos y hacerlo con

confianza.
® Tenerlos nUmeros en la

cabeza.




Gestion de recursos economicos y financieros

Los problemas significativos que enfrentamos
no pueden resolverse en el mismo nivel de
pensamiento que teniamos cuando los creamos.

(Albert Einstein)




Gestion de recursos economicos y financieros

Los problemas mas
habituales a los que nos
enfrentfamos en nvuesiro
proyecto empresarial

1. Falta de conocimientos
economicosy financieros.

2. Falta de planificacion
econOmica-financiera.

3. Dificultades de acceso a la
financiacion.

4. La financiacion no
bancaria... ese universo
oaralelo.
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Gestion de recursos economicos y financieros

—

Para qué vamos a hacer el plan de
empresa

1. Comprobar la viabilidaod econdmica de
nuestra empresa

2. Alavez gue conocemaos nuestras
necesidades de financiacion.

3. Y averiguamos posibles formulas de
financiacion.



Gestion de recursos economicos y financieros

L85 E 8 G S T
S s e Comprobar la viabilidad

economica de nuestra
empresa

; cuanto queremos ganar?
¢, cuanto tengo que vender?




Gestion de recursos economicos y financieros

A la vez que conocemos

nuestras
hecesidades de
financiacion.

5QuUEé necesito?
5Cudnto cuesta lo que necesito?




3 ...Y averiguamos
posibles

o 7

inanciacion.
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Gestion de recursos economicos y financieros

Las cuentas de la abuela. Una primera
aproximacion.

W=

Elaborar una prevision realista y detallada de las ventas.
Establecer un plan de produccion.

Utilizar unidades fisicas.

Los presupuestos sirven para controlar que el coste real de
elaborar los productos y prestar los servicios propios de la
actividad de la empresa estan dentro de unos

margenes preestablecidos



ENTRANTE

Micuit en lingote

Raciones 200
Productos Udes | Kgrs. | Litros u::]:ﬁh ET ;?5;::: %
Azucar blanquilla 0,250 0,90/ 023 0,01] 0,6%
Brandy 0,200 12,00 240 012 61%
Confitura de pétalo de violeta 1| 0,350 1457| 1457 073 369%
Fan 1,000 5,50 550 028 13.9%
Pimienta negra molida 0,025 7.27 0,18 o001 05%
Polvo de oro 0,001 20000 010 001 03%
Puntas de foie extra 1| 1,000 1524| 1524| 0,76 3B,6%
Refresco de cola 2000 057 114 006 2.9%
sal fina 0,090 1,07 0,10 000 02%
Sumas 2716/ 2.200 3546 197 100%
Resumen Concepto
Coste por persona 197 €
Coeficiente 3,00
Precio tearico 5,92 £
Precio venta bruto .56 €
Consumo 35,51%
Margen bruto 64, 49%
Peso por persona 0,246 K




Gestion de recursos economicos y financieros

Plan econdmico financiero

&F
oD

1. Plan de inversiones y de
financiacion inicial.

2. Cuenta de resultados provisional.
3. Plan de tesoreria.

4. Balance provisional.

5. Ratios.




Plan de inversiones y
financiacion inicial

Propdsito: Determinar las necesidades
INniciales para afrontar el proyecto y la
forma en que se financiard.

Debe dar respuestas a:

5Cudl es el capital necesario para lo
puesta en marcha del proyecto?
5sCOmMo la empresa reunird el capital?.



Inmovilizado Material

Concepto

| Adquisicién del terreno
Edificios y Construcciones
Instalaciones

| Magquinaria
Equipamiento

| Mobiliario

| Utillaje
Vehiculos de transporte

| Equipos informaticos
Otros (proyectos técnicos...)

Fianza

Inmovilizado Inmaterial

Concepto

Gastos de I+D
Patentes, Modelos de Utilidad
Aplicaciones informaticas

Derechos de traspaso, Fondo de Comercio, Concesiones
administrativas, Tasas, Licencias...

Marca, Nombre Comercial

Otros (...)

Fianza Leasing

Adg.aEmpresas  Adg.a Aportacién en
Particulares Especie
21% 000 |€ 8% 000 €| o000 |€
2% 000 | €| %000 € 000 |€
T21% 000 €| %000 €| 000 |e
.|_21% 000 € |'|_a% 000 | € ._u,un £ |
.!21% 000 | € |.!s% 000 | € llu.nn €
.|21% 000 € |.|a% 000 € ._{},[][] €
.i21% 000 € |'ia% 000 €| (000 €
| 21% 000 € || 6% 000 € | 000 | €
21% 000 | €| 6% 000 € 000 €
21% 000 €| %000 €| 000 |e
21% 000 | €| %000 € o000 |e
Adq.aEmpresas  Adq.a Aportacién en
Particulares Especie
| 21% 000 € || 6% 000 € | 000 | €
21% 000 | € | 6% 000 € (000 | €
[21% 000 | € | 6% 000 € (000 | €
0% 000 € 0% 000 € | 000 €
0% 000 | € | 0% 000 | € ] (000 |e
21% 000 € | 6% 000 € oo e
: 000 € | |

Configurar Impuestos

Inmovilizado Material:
Inmovilizado Inmaterial:
Activo no Corriente Total:

Existencias Iniciales:
Tesoreria inicial para puesta en marcha:
IVA Soportado:

0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €

Impuesto de Transmisiones y Actos Juridicos

(ITPYAD.J):
Activo Corriente Total:

Necesidades Totales Inversién Inicial:

0,00 €
0,00 €

0,00 €

Solo tienes que completar las celdas modificables, el

resto se calcula de manera autormnatica.

Todos los activos se reflejan sin IVA y sin ITPYAJD. En
caso de aportaciones en especie, los impuestos no se

tendran en cuenta.

jRecuerda guardar los cambios introducidos!




Gestion de recursos economicos y financieros

Cuenta de resultados provisional.

Responde a:

sLa prevision de actividad de la
nueva empresa va a producir los
INngresos suficientes para cubrir los
gastos y cargas que representan |los
medios materiales, humanos y
financieros empleadose




Gestion de recursos economicos y financieros

Cuenta de Resultados Mensual Ayuda  Anotacion  Contacto
Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9  Mes10  Mes 11 Mes12  Total
Ingresos de Explotacién ~ 0,00€  0,00€  000€ O000€ 000€ O000€ 000€ O000€  000€ 0,00 € 0,00 € 000€  0,00€
Consumos  0,00€  000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€  000€ 0,00 € 0,00 € 000€  0,00€
MargenBruto  0,00€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€ O000€ 000€ 0,00 € 0,00 € 0,00€  0,00€
Gastos de personal  0,00€  0,00€  000€  000€ 000€ 000€ 000€ 000€  000€ 0,00 € 0,00 € 000€  0,00€
Gastos Variables ~ 0,00€  0,00€  000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€  000€ 0,00 € 0,00 € 0,00€  0,00€
Gastos Fijos  0,00€  000€  000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 000€ 0,00 € 0,00 € 000€  0,00€
Amortizaciones ~ 0,00€  0,00€  000€  000€ 000€ 000€ 000€ 000€  000€ 0,00 € 0,00 € 0,00€  0,00€
Total Gastos  0,00€ 000€ 000€ O000€ O000€ O00€ O00€ O000€ O000€ 0,00 € 0,00 € 0,00€  0,00€
Beneficios antes de impuestose ~ 0,00€  0,00€  0,00€  000€ 000€ 000€ 000€ 000€  000€ 0,00 € 0,00 € 000€  0,00€
intereses
Gastos financieros ~ 0,00€  0,00€  000€ 000€ O000€ 000€ O00€ O000€  O000€ 0,00 € 0,00 € 000€  0,00€
Beneficios antes de impuestos ~ 0,00€  0,00€  000€ 000€ O000€ O000€ O000€ O000€  O000€ 0,00 € 0,00 € 000€  0,00€
Impuesto de Sociedades (20%) 0,00 €
RESULTADO DEL EJERCICIO  0,00€ 000€ 000€ O000€ O000€ OO0€ OO00€ O000€  O000€ 0,00 € 0,00 € 000€  0,00€

Esta informacién se obtiene de manera automaética, teniendo en cuenta datos gue se han introducido en apartados anteriores.

Los gastos financieros hacen referencia al Préstamo a L/P. a la Pdliza de Crédito, al Préstamo Participativo y al Microcrédito. Asi, se incluyen los intereses corrientes de estos créditos mas las
comisiones de formalizacion de los mismos.

Puedes modificar el tipo de impuesto en la pestafia de "Opciones/ Editar Plan”.




Gestion de recursos economicos y financieros

Cuenta de

tesoreria.
-| objeto es determinar si

0S cobros a lo largo de un
periodo permitiran hacer
frente a los pagos del
MISMO periodo.




Gestion de recursos economicos y financieros

Inicial Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Cobros de las ventas 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Subvenciones cobradas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ampliaciones de capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Recursos Propios 0,00 €
Recursos Ajenos L/P 0,00 €
Recursos Ajenos /P 0,00 €

Total de Cobros 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Pago de Sueldos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Pago compras y gastos generales 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
FPago IVA a Hacienda 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Devolucién capital préstamos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Pago de Intereses 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Amortizacién Leasing 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Intereses Leasing 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
IVA Leasing 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Pago de Inversiones 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Otros Pagos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total de Pagos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Flujo de Caja Neto 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Saldo Final de Tesoreria 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Salo tienes que completar las celdas modificables, el resto se calcula de manera automatica.

Aunque el IRPF se liguida a la Agencia Tributaria trimestralmente y las cuotas de la Seguridad Social se pagan al mes siguiente,
para facilitar los calculos se ha estimado que ambos se liquidan mes a mes.

Para cubrir las necesidades de financiacion a corto plazo, la herramienta permite solicitar una pdliza de crédito. Es
recomendable que solicites entre un 15-20% mas de la cuantia necesaria (importe que aparece en la celda “Necesidades de
Financiacion a G/P") para tener liquidez y poder hacer frente a los gastos de la actividad diaria y otros gastos imprevistos.

Mes 7

0,00 €

0,00
0,00

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €

Mes 8
0,00 €

0,00
0,00

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00 €

0,00
0,00

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €

Mes 10

0,00 €

0,00
0,00

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €

Tesoreria Inicio de Ano: 0,00 €

Mes 11

0,00 €

0,00
0,00

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €

MNecesidades de Financiacion a C/P: 0,00 €

Tesoreria Final de Afo: 0,00 €

Mes 12

0,00 €

0,00
0,00

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

0,00

0,00 €
0,00 €
0,00 €



Gestion de recursos economicos y financieros

Balance
provisional.

Proporciona Uuna
fotografia de la situacion
economico-financiera del
Negocio en un momento
ountual del fiempo.




Inmovilizado material
Adquisicion del terreno
Edificios y Construcciones
Instalaciones
Magquinaria
Equipamiento
Mobiliario
Utillaje
Vehiculos de transporte
Equipos informaticos

| Otros (proyectos técnicos...)
Fianza

(~) Amortizacién acumulada del inmovilizado material

HESUITEQ0 a8l Cjarcicio

| Capital de BA/Capital Riesgo

Reparto a Inversores BA/Capital Riesgo

Préstamo Participativo
Resultado de ejercicios anteriores
Reserva legal (10 % de PyG)

Subvenciones

[ (detallar)

Pasivo no corriente

Préstamos bancarios a largo
Microcréditos a largo
Otras deudas a largo plazo

Acreedores por arrendamiento financiero a Largo Plazo

Pasivo Corriente
Péliza de Crédito

Proveedores varios

Préstamos bancarios a corto plazo

Microcréditos a corto

—

U,uu €
0,00 € |
0,00 €
0,00 €
0,00 € |
0,00 € |
0,00 €

0,00 €

0,00 € |
0,00 €
0,00 €
0,00 € |

0,00 €

0,00 €
0,00 € |
0,00 € |
0,00 €

0,00 €




Inmovilizado inmaterial

Gastos de 14D

Patentes, Modelos de Utilidad

Aplicaciones informaticas

Derechos de traspaso, Fondo de Comercio, Concesiones administrativas, Tasas,

Licencias...

Marca, Nombre Comercial

Otros {...)

Fianza Leasing

(-JAmortizacién acumulada del inmovilizado inmaterial

Activo corriente

Existencias, materias primas...

Hacienda Publica (deudor por IVA)

Clientes

Tesoreria

Otros (salida de efectivo...)

Hacienda Publica (acreedor por IVA)

Hacienda Publica (acreedor Impuesto de Sociedades)
Otras deudas a corto plazo

Otros (acreedores, anticipos de clientes...)

Acreedores por arrendamiento financiero a Corto Plazo

0,00

0,00+
0,00+
0,00+

0,00 ¢




Qué es un balance explicado para gente normal,
sin tecnicismos.

\\
/)

W\
,'l

ACTIVOs  PASIVOs ACTIVOs  PASIVOs

Cosas fisicas gue

Fondos

. Linero aportado
AEHVDS generan dinero o _

: por 108 soCios
P roplos que se pueden

no Corrientes

convertir en dinero

o plazo

Pasivos

Deudas que se han

de pagar a

no corrientes

Cosas fisicas que
plazo

Activos

genaran dinero o

Pasivos

que se pueden LUaudas que se han

Corrientes

convertir en dinero | de pagar a

Corrientes

3 plazo plazo

ettt el i }




Gestion de recursos economicos y financieros

Resumiendo

El plan de inversiones y las necesidades
iniciales nos dan informacion sobre las
Inversiones que vamos a redlizar y la forma de
financiarnos.

El Balance nos da una foto fija de la situacior
de la empresa y por tanto de su situacior
patrimonial.

La tesoreria nos da informacidn sobre los
cobros y los pagos de un periodo.

La cuenta de resultados nos da informacion
sobre los gastos y los ingresos de una empresa,
perdidas y ganancias.




El paradigma no es la dimension, es la
velocidad.



tos cada vez mas desaflantes
OF.

soltando a través de una serle de PH
y luego soltar las riendas,cuanto ani




Trabajar por proyectos. Con
presupuesto y equipo asignado.
Corresponsabilidad y gestion
diferenciada.




Cada integrante del equipo
tiene que pensar como un S &
empresario. Esto es; poder *
de decision, poder de
participacion, autogestion.




Convierte tu empresa en
microempresas.

Pero no por departamentos, por proyectos
a modo de unidades de negocio, donde
por ejemplo se decide contar con
profesionales externos o tomar decisiones
sobre costes.




&~

Pasar del “haga lo que le dicen” a “haga lo necesario”. La cultura de empresa es €l

ambito, el campo de juego, pero las decisiones se toman lo mas cerca posible del cliente.



Por lo tanto ya no vendemos
producto vendemos servicios.




El equipo debe
tener formacion

no solo técnica,
ambién
empresarial.




Auto-control de calidad en
cada equipo. Aunque el
control ultimo de calidad lo
tenga la gerencia.




Acceso a expertos especialistas.
El Jefe de proyecto debe tener
acceso a los especialistas, tanto
internos como externos que dan
apoyo.




Todo el mundo en
contacto con el
cliente. La mejor
forma de
responsabilizarse. No
hay nada mejor que un
cliente para
conectarse a la
realidad.



Mas informacion por

arte de la empresa.
Sistemas formales o
informales,
WhatsApp, Telegram,
etc.




Diversificar: el riego disminuye, la
rentabilidad no.

Diversificar consiste en adentrarnos

en nuevos productos y nuevos
mercados. Este acceso a nuevas
actividades hace que la empresa opere
en entornos competitivos nuevos, con

1 factores de éxito diferentes a los

habituales. La diversificacion implica
generalmente nuevos conocimientos,
nuevas tecnicas y a veces nuevas
iInstalaciones, asi como cambios en la
estructura organizativa, en los procesos
de direccion y en los sistemas de
gestion, pero a veces no. Y no siempre
es mas caro.
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Ampliar el alcance del producto y el mercado. Si ya lo vendes aqui, vendelo alli, y
si ademas le ponemos...

Cada empresa produce y vende concentrandose en determinados clientes, areas
geograficas y segmentos de mercado. Cambiar o ampliar esas variables puede
producir innovacion y mejorar el desempeno y la productividad de la empresa.
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Aplicar las capacidades basicas
en otras oportunidades de
negocio

Las capacidades basicas son lo
gque una empresa sabe hacer. Son
habilidades, destrezas. Para
identificar una capacidad basica
uno debe preguntarse: ¢ queé cosa

#8 sé hacer mejor que los demas?,

cque sea valioso para mis

Al clientes?
e Si a esas capacidades les busco
&0y & aplicacion en otras oportunidades

de negocio o productos, puedo
encontrar formas de mejorar los
iIngresos y el desempeno de la
empresa.




Reutilizar activos
estratégicos

Los activos estratégicos son lo
gue la empresa posee. Son
cosas, no tecnicas. Pero
pueden ser tangibles (cosas
fisicas), como talleres,
maquinas, terrenos, fabricas, o
intangibles, como patentes,
marcas, datos de clientes, etc.
Esos activos pueden ser
utilizados también para
desarrollar nuevas unidades de
negocio 0 aprovechar nuevas
oportunidades comerciales.




Modificar la ejecucion y el
apoyo. Paquetiza.

La ejecucion y el apoyo es la
forma en que una empresa
llega a los clientes, los
canales comerciales que usa

y los servicios y el apoyo
gue les presta a sus clientes.
Modificando cualquiera de
estas variables una empresa
puede ampliar su mercado y/
O su rentabilidad.
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Aprovechar la informacion sobre los clientes. Realmente tenemos una escucha
activa de lo que necesita el cliente? el Jefe de proyecto deberia.

En la relacion con los clientes se recogen conocimientos e informacion que son
potencialmente valiosos para el desempeno de la empresa. La forma en la que
empresa interpreta y utiliza esa informacion puede ser muy valiosa en términos
economicos.



Crear y aprovechar la
comunidad con los clientes
En muchos casos las relaciones
entre clientes y empresa van
mas alla de la pura relacion
economica. Hay cierta lealtad de
los clientes o inclusive
identificacion con la marca o la
empresa. Esas situaciones,
relativamente poco frecuentes,
pueden ser creadas,
estimuladas, para crear lazos
entre clientes y empresa que
tengan un componente mas
fuerte o mas profundo que el
solo intercambio economico.




Modificar la estructura de precios

Hay varias alternativas en cuanto a la forma de
cobrar a los clientes. (Modelo de negocio) Se puede
cobrar por un producto, por un servicio, por una
membresia, se puede cobrar directamente o
indirectamente por un tercero, se puede cobrar por
un paquete o por por cada componente por
separado, se puede cobrar un precio fijo o0 se puede
cobrar por tiempo, se puede cobrar en efectivo o en

especie.
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Incorporar los proveedores
al modelo de negocio

Los proveedores estan antes
gue nosotros en la cadena de

valor. Tener una relac

on

privilegiada o estrecha con
ellos puede darle a la

err

18

ovacC

clenc

gir a
ejorar

lOS es

oresa una ventaja. Sus

lones, su calidad y su
|a, son las nuestras.
OS proveedores y

S relaciones con
asi de importante.




Aprovechar las capacidades de

otras empresas

Los socios son proveedores de

componentes criti
La relacion con e
horizontal que co
Las capacidades

COS 0O especiales.
|l0S es mas

N los proveedores.
y activos de

nuestros socios son nuestras
capacidades. Eligiendo
correctamente a mis socioS
INCOrporo capacidades que antes no
tenia. Ellos saben hacer cosas que
NOSOtros No sabemos.




Habilidades emocionales
o Soft skills: Shared
Values, Skills, Style y
Staff.

Habilidades racionales o
Hard skills: Strategy,
Structure y Systems.

Q

HABILIDADES



Orientacion a la accion.
Siempre preparados para
actuar. Simplicidad, planes de
accion simples, con objetivos
muy definidos.

Ante un problema, crean
grupos operativos pequenos
que actuan y resuelven
rapidamente.

Orientacion a los valores
Los valores son utiles y
rentables. Inutiles y molestos
solo lo ven los malos
directivos.
Conjunto definido de valores
y creencias compartidas.
La seleccion de valores se
afronta de manera seria,
riaur ficaz.

Productividad desde las
personas.
Son nuestros socios (trato
digno y respeto)
Se confia de verdad, no solo
de palabra.
Corresponsabilidad.

Cercania con el cliente.
El cliente es lo primero.
El objetivo es que el cliente
confie en la marca.
Escuchan de verdad.
Medicion intensiva y
retroalimentacion de

Autonomia de los empleados.
Tolerancia al fracaso.
Queremos empresarios.

resultados. No todo son incentivos,
Centrarnos en lo que somos también informacion
mejores. constante, conciliacion...

Estructura simple
No nos valen ni estructuras
complejas, ni plantillas
desmesuradas.
Trabaja por proyectos con
jefes de proyectos, mejoran la
capacidad de reaccion.
Para tener estructura sencilla
debemos saber qué hay que
sacrificar.

Direccion que da libertad
individual.
A todo el equipo.

La gestion de los valores, el
control de calidad o la
atencion del cliente
corresponden a la direccion,
pero todos implicados.
Los equipos con capacidad

Permanecer fiel a la
competencia principal de la
empresa, implantar la
diversificacion en funcion de
esas competencias.
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DIPUTACION 2L CATIAES

Plan de Capacitacion en materia
de Liderazgo, Direccion y
Gerencia dirigido a personal
técnico y directivo de empresas y

cooperativas.

Modulo: Eficiencia Presupuestaria
Formador: Alejandro Pulido
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