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Podemos entenderla como la capacidad que tiene 
una entidad para poder generar una serie de 
beneficios. Una empresa en su conjunto es rentable 
cuando los ingresos que genera son mayores que los 
gastos, es decir se trata de un índice que mide la 
relación entre beneficios y la inversión utilizada para 
obtenerlos. Si hacemos referencia a la rentabilidad 
bruta de una inversión, su cálculo lo realizamos 
dividiendo el beneficio bruto (EBITDA) entre el activo 
de la empresa.

¿Qué es rentabilidad?



• Punto Muerto o umbral de rentabilidad 
CF / (PVu - CVu). Nº de unidades 
producidas y vendidas para que el 
Beneficio sea igual a cero.

• Return on assets o ROA. Margen Neto 
x Rotación de Activos.

• Comparar con otros negocios.
•Otras variables.

Fórmulas de rentabilidad hay muchas:



Al final la rentabilidad parece cosa de actuar sobre los ingresos 
o los costes.
ARRIBA (o ingresos). Trabajar sobre el lado de arriba implica atreverse a 
ampliar el mercado. A buscar nuevos clientes, crear líneas de ingresos 
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). Trabajar sobre la parte de abajo implica enfocarse en 
reducir los costes de la empresa, en optimizar todos los procesos 
productivos, en liberarse de productos y servicios que realmente no 
aportan suficiente al margen y en externalizar procesos no críticos. 
Supone enfocarse completamente en la eficiencia y únicamente 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.

El problema, es que casi todas las empresas ya han hecho lo que 
podían por reducir gastos no imprescindibles, aliviar su estructura de 
costes y “limpiar” la empresa de elementos que no contribuyan 
directamente a la producción (o lo que es lo mismo, a ganar dinero). 

Desgraciadamente muchas, en su ansia de utilizar el bisturí, han 
cortado no sólo “grasa” sino “músculo”… y han ido demasiado lejos: 
aunque han conseguido mejorar de forma milagrosa su cuenta de 
resultados para este año, en realidad han cavado su propia tumba, 
alterando su capacidad de competir en el futuro (por ejemplo 
liberándose o reduciendo drásticamente áreas supuestamente 
inútiles como las de marketing, innovación…etc.) 

Fuente: Blog de Javier Megias

Arriba o Abajo



Fórmulas clásicas para aumentar la rentabilidad:

Aumentar las ventas

Disminuir los costes

Disminuir activos inútiles

Reemplazar activos por otro activos más productivos

Mejorar tecnología
etc…

La Teoría. 
Paradigma clásico (esto ya lo sabemos)



Rígidos mecanismos de control.

Peligro de deteriorar la calidad y la rentabilidad

Funcionar reproduciendo lo que ya sabemos o imitando a otras empresas.
Incorporar las novedades deformándolas para adaptarlas a nuestros métodos.
No confíar en nuestro equipo o creer que no están comprometidos.
Mecanismos verticales de control y toma de decisiones.
La estructura organizacional no se entiende con el mundo actual.



En esta formación aprenderemos a: 
H a c e r e l P l a n E c o n ó m i c o 
Financiero. 
Adquirir competencias en recursos 
económicos y  financieros. 



1 El Plan Económico 
Financiero DEBE SER: 

• Sencillo 
• Útil 
• Clarificador 
• Realista

Gestión de recursos económicos y financieros



2 Adquirir competencias 
económicas financieras 

• Desempeñarnos sabiendo de 
qué hablamos y hacerlo con 
confianza. 

• Tener los números en la 
cabeza. 

Gestión de recursos económicos y financieros



Gestión de recursos económicos y financieros



L o s p r o b l e m a s m á s 
habituales a los que nos 
enf rentamos en nuest ro 
proyecto empresarial 

1. Falta de conocimientos 
económicos y   financieros. 

2. Falta de planificación 
económica-financiera. 

3. Dificultades de acceso a la 
financiación. 

4. La financiación no 
bancaria... ese universo 
paralelo.

Gestión de recursos económicos y financieros



Para qué vamos a hacer el plan de 
empresa 

1. Comprobar la viabilidad económica de 
nuestra empresa  

2. A la vez que conocemos nuestras 
necesidades de financiación. 

3. Y averiguamos posibles fórmulas de 
financiación.

Gestión de recursos económicos y financieros



1 Comprobar la viabilidad 
económica de nuestra 

empresa 

¿Cuánto queremos ganar? 
¿Cuánto tengo que vender?

Empecemos…
Gestión de recursos económicos y financieros



2 A la vez que conocemos 
nuestras 
    necesidades de 
financiación. 

¿Qué necesito? 
¿Cuánto cuesta lo que necesito?

Gestión de recursos económicos y financieros



3 …Y averiguamos 
posibles 
    fórmulas de 
financiación. 

Gestión de recursos económicos y financieros



Las cuentas de la abuela. Una primera 
aproximación.  
El presupuesto. 

1. Elaborar una previsión realista y detallada de las ventas. 
2. Establecer un plan de producción. 
3. Utilizar unidades físicas. 
4. Los presupuestos sirven para controlar que el coste real de 

elaborar los productos y prestar los servicios propios de la 
actividad de la empresa están dentro de unos 
márgenes preestablecidos

Gestión de recursos económicos y financieros



Gestión de recursos económicos y financieros



Plan económico financiero 

1. Plan de inversiones y de 
financiación inicial. 
2. Cuenta de resultados provisional. 
3. Plan de tesorería. 
4. Balance provisional. 
5. Ratios.

Gestión de recursos económicos y financieros



Plan de inversiones y 
financiación inicial 

Propósito: Determinar las necesidades 
iniciales para  afrontar el proyecto y la 
forma en que se financiará. 

Debe dar respuestas a: 

¿Cuál es el capital necesario para la 
puesta  en marcha del proyecto? 
¿Cómo la empresa reunirá el capital?. 

Gestión de recursos económicos y financieros



Gestión de recursos económicos y financieros



Cuenta de resultados provisional.
Responde a: 

¿La previsión de actividad de la 
nueva  empresa va a producir los 
ingresos suficientes para cubrir los 

gastos y cargas que representan los 
medios materiales, humanos y 

financieros empleados? 

Gestión de recursos económicos y financieros



Gestión de recursos económicos y financieros



Cuenta de 
tesorería.
El objeto es determinar si 
los cobros a lo largo de un 
periodo permitirán hacer 
frente a los pagos del 
mismo  periodo. 

Gestión de recursos económicos y financieros



Gestión de recursos económicos y financieros



Balance 
provisional.

P r o p o r c i o n a u n a 
fotografía de la situación 
económico-financiera del 
negocio en un momento 
puntual del tiempo. 

Gestión de recursos económicos y financieros



Gestión de recursos económicos y financieros



Gestión de recursos económicos y financieros



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

Balance para 
economistas.

Balance para el 
resto de los 
mortales.



Resumiendo 

El plan de inversiones y las necesidades 
iniciales nos dan información sobre las 
inversiones que vamos a realizar y la forma de 
financiarnos. 
El Balance nos da una foto fija de la situación 
de la empresa y por tanto de su situación 
patrimonial. 
La tesorería nos da información sobre los 
cobros y los pagos de un periodo. 
La cuenta de resultados nos da información 
sobre los gastos y los ingresos de una empresa, 
perdidas y ganancias. 

Gestión de recursos económicos y financieros



El paradigma no es la dimensión, es la 
velocidad.



Convierte todo en empresa.
A los jefes (ejem..,) les encanta delegar a medias, pero no funciona. Se 
trata de capacitar hasta el hartazgo, dejar que los empleados se vaya 
soltando a través de una serie de proyectos cada vez más desafiantes 
y luego soltar las riendas, cuanto antes, mejor.



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



Cada integrante del equipo 
tiene que pensar como un 
empresario. Esto es; poder 
de decisión, poder de 
participación, autogestión.



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



Por lo tanto ya no vendemos 
producto vendemos servicios.



El equipo debe 
tener formación 
no solo técnica, 
también 
empresarial.



Auto-control de calidad en 
cada equipo. Aunque el 
control último 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.



Más información por 
parte 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 
factores de éxito diferentes a los 
habituales. La diversificación implica 
generalmente nuevos conocimientos, 
nuevas técnicas y a veces nuevas 
instalaciones, así como cambios en la 
estructura organizativa, en los procesos 
de dirección y en los sistemas de 
gestión, pero a veces no. Y no siempre 
es más caro.



Ampliar el alcance del producto y el mercado. Si ya lo vendes aquí, véndelo allí, y 
si además le ponemos…
Cada empresa produce y vende concentrándose en determinados clientes, áreas 
geográficas y segmentos de mercado. Cambiar o ampliar esas variables puede 
producir innovación y mejorar el desempeño y la productividad de la empresa.



Modificar las bases de la 
diferenciación
Una empresa se diferencia de las 
demás en su mismo sector por 
una o más características que 
que hacen que sus clientes elijan 
sus productos. A mayor grado de 
diferenciación, menos 
competencia. A menos 
diferenciación, más competencia 
y menores ganancias. A mayor 
diferenciación mayor 
rentabilidad.



Aplicar las capacidades básicas 
en otras oportunidades de 
negocio
Las capacidades básicas son lo 
que una empresa sabe hacer. Son 
habilidades, destrezas. Para 
identificar una capacidad básica 
uno debe preguntarse: ¿qué cosa 
sé hacer mejor que los demás?, y 
¿qué sea valioso para mis 
clientes?
Si a esas capacidades les busco 
aplicación en otras oportunidades 
de negocio o productos, puedo 
encontrar formas de mejorar los 
ingresos y el desempeño de la 
empresa.



Reutilizar activos 
estratégicos
Los activos estratégicos son lo 
que la empresa posee. Son 
cosas, no técnicas. Pero 
pueden ser tangibles (cosas 
físicas), como talleres, 
máquinas, terrenos, fábricas, o 
intangibles, como patentes, 
marcas, datos de clientes, etc. 
Esos activos pueden ser 
utilizados también para 
desarrollar nuevas unidades de 
negocio o aprovechar nuevas 
oportunidades comerciales.



Modificar la ejecución y el 
apoyo. Paquetiza.
La ejecución 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 
que les presta a sus clientes. 
Modificando cualquiera de 
estas variables una empresa 
puede ampliar su mercado y/
o su rentabilidad.



Aprovechar la información sobre los clientes. Realmente tenemos una escucha 
activa de lo que necesita el cliente? el Jefe de proyecto debería.
En la relación con los clientes se recogen conocimientos e información que son 
potencialmente valiosos para el desempeño de la empresa. La forma en la que 
empresa interpreta y utiliza esa información puede ser muy valiosa en términos 
económicos.



Crear y aprovechar la 
comunidad con los clientes
En muchos casos las relaciones 
entre clientes y empresa van 
más allá de la pura relación 
económica. Hay cierta lealtad de 
los clientes o inclusive 
identificación 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 más 
fuerte o más profundo que el 
sólo intercambio económico.



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 
membresía, 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 o se puede 
cobrar por tiempo, se puede cobrar en efectivo o en 
especie.



Incorporar los proveedores 
al modelo de negocio
Los proveedores están antes 
que nosotros en la cadena de 
valor. Tener una relación 
privilegiada o estrecha con 
ellos puede darle a la 
empresa una ventaja. Sus 
innovaciones, su calidad y su 
eficiencia, son las nuestras. 
Elegir a los proveedores y 
mejorar las relaciones con 
ellos es así de importante. 



Aprovechar las capacidades de 
otras empresas
Los socios son proveedores de 
componentes críticos o especiales. 
La relación con ellos es más 
horizontal que con los proveedores. 
Las capacidades y activos de 
nuestros socios son nuestras 
capacidades. Eligiendo 
correctamente a mis socios 
incorporo capacidades que antes no 
tenía. 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.



Principios que nos mejoranOrientación a la acción.
Siempre preparados para 

actuar. Simplicidad, planes de 
acción simples, con objetivos 

muy definidos.
Ante un problema, crean 

grupos operativos pequeños 
que actúan y resuelven 

rápidamente.

Cercanía con el cliente.
El cliente es lo primero.

El objetivo es que el cliente 
confíe en la marca.

Escuchan de verdad.
Medición intensiva y 
retroalimentación de 

resultados.
Centrarnos en lo que somos 

mejores.

Autonomía de los empleados.
Tolerancia al fracaso.

Queremos empresarios.

Productividad desde las 
personas.

Son nuestros socios (trato 
digno y respeto)

Se confía de verdad, no solo 
de palabra. 

Corresponsabilidad.
No todo son incentivos, 

también información 
constante, conciliación…

Orientación a los valores
Los valores son útiles y 

rentables. Inútiles y molestos 
solo lo ven los malos 

directivos.
Conjunto definido de valores 

y creencias compartidas.
La selección de valores se 
afronta de manera seria, 

rigurosa y eficaz.

Estructura simple
No nos valen ni estructuras 

complejas, ni plantillas 
desmesuradas.

Trabaja por proyectos con 
jefes de proyectos, mejoran la 

capacidad de reacción.
Para tener estructura sencilla 
debemos saber qué hay que 

sacrificar.

Dirección que da libertad 
individual.

A todo el equipo.
La gestión de los valores, el 

control de calidad o la 
atención del cliente 

corresponden a la dirección, 
pero todos implicados.

Los equipos con capacidad 
de decisión.

Permanecer fiel a la 
competencia principal de la 

empresa, implantar la 
diversificación en función de 

esas competencias.
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