Encontro de empresarios Galegos en RedemlI

Santiago de Compostela, 21 6 25 xaneiro 2007
{Palacio de Congresos e Exposiciéns de Galicia)
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"COMO HACER UN
PLAN DE NEGOCIO", de
José Antonio Almoguera

que cualquier emprendedor se hace alguna vez en su
vida profesional, maxime en la etapa que estamos
viviendo en la actualidad, donde las ventas no estan
empezando a ser como queremos. Por ello, vamos a
realizar un andlisis que nos ayude a tomar medidas de
mejora y planificar estratégicamente a corto, medio y
largo plazo. Ya es hora de llevar la teoria del marketing
a la practica y es que “mas vale prevenir que curar”.

Rafael Muiiz, director
general de RMG &
Asociados

Pero vamos a lo que nos interesa: ; Qué hacer si me
han bajado las ventas? Primero, dimensionar y aislar el problema, es decir, descubrir
donde ha ocurrido y en qué medida. Hay que determinar si ha disminuido el nimero de
unidades vendidas, o el volumen de facturacién, en qué segmento o zona de clientes se
ha producido, en qué productos y finalmente en qué vendedores o zonas geograficas se
ha producido.

Una vez que ya sabemos dénde se ha producido el problema, es hora de determinar los
porqués y buscar soluciones. Aunque cada caso es diferente y hay que estudiarlo de
manera independiente, existe una serie de causas comunes validas para todos:

1. Cambio de estrategia: jRectificar es de sabios! Quiza en el periodo de referencia que
se esta estudiando se introdujeron o se cambiaron estrategias. Analicemos si esos
cambios han sido los que han producido el descenso y si es asi, tenemos que plantearnos
volver a las estrategias anteriores o realizar nuevos cambios. No olvidemos que el
mercado es dindmico y evoluciona constantemente, lo que nos obliga a no dejar que las
estrategias sean permanentes y se conviertan en obsoletas.

2. Disminucién del tamano del mercado: “La tarta ha disminuido y nos ha pillado por
sorpresa” Si esto ocurre, primero, hay que comparar nuestras cuotas de mercado con las
de los “otros” y analizar la variacién relativa. Una vez que nos hemos comparado y
sabemos ddénde estamos con respecto a nuestros competidores, hay que determinar si
esta variacion es coyuntural o estamos ante una situacion estable. Con independencia de
todo ello busquemos nuevos nichos de mercado o nuevas aplicaciones a nuestro
producto o servicio. En paralelo iremos trabajando en busca de un nuevo
posicionamiento, aportando un valor anadido a nuestra gestion en forma de soluciones
hacia el cliente.
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3. Aumento del nimero de competidores: “La misma tarta para mas invitados”
Fidelicemos a nuestros clientes porque sino los “otros” se van a comer nuestro trozo de
pastel. Ya sabéis, “a nadie le amarga un dulce”. Y una vez fidelizados... actuemos para
que nos prescriban.

4. Ha cambiado el entorno: “El pesimista se queja del viento, el optimista espera que
cambie, el realista ajusta las velas” Analicemos la situacién. Si es coyuntural, hay que
iniciar acciones puntuales de comunicacién, promocion... Si es estable: Redefinamos
nuestras estrategias y modelo de negocio.

5. Ha variado la actividad de nuestros competidores: “El marketing no es una batalla de
productos sino de percepciones” Primero, tenemos que comparar nuestros productos y
servicios con los de la competencia. Si la comparacién nos favorece, iniciemos una
campafa de marketing y ventas realzando los puntos diferenciales. jQué se enteren de
los buenos que son nuestros productos! Si en la comparaciéon hemos salido perdiendo,
ino arrojemos la toalla! Hay que redefinir el producto o estudiar la posibilidad de dirigirnos
a otros mercados.

6. Ha variado la actividad de nuestros vendedores: jNi contigo ni sin til Sabemos que ante
esta situacion se da una relacion amor-odio entre nuestros vendedores y nosotros. Pero,
antes de poner el grito en el cielo y acusarles de nuestros males, analicemos las causas
de esa variacion: cantidad de visitas, tipo de clientes visitados, tipo de productos
ofrecidos... Una vez que sabemos el porqué, resolvamoslos mediante nuevos
planteamientos de actuacion y/o planes de formacion. En esta situacion el Manual del
Vendedor se convierte en una herramienta vital para mejorar los resultados.

7. Ha variado el grado de satisfaccion de nuestros clientes: “Si ti no lo haces habra otros
que lo hagan por ti” Hay que revisar respecto a que parametros ha disminuido la
satisfaccion, determinar la causa y actuar para cubrir las necesidades del cliente. No
olvidemos que el dia que un cliente nos pide algo estamos empezando a perderle.

Confio que estas pautas nos ayuden a identificar y a enfrentarnos a un descenso de las
ventas, aunque hay que recordar que lo mejor es prever y planificar. jHombre precavido
vale por dos! dice la cultura popular. Por eso, empecemos a ser previsores desde ya. ;Y
qué mejor para ello que guardar este articulo por si acaso algun dia... ya se sabe, lo
necesita un amigo?

Para dimensionar la realidad debemos saber contestar a:

¢Ha disminuido el nimero de unidades vendidas?

¢ En qué segmento o zona de clientes se ha producido?

¢En qué vendedores o zonas geograficas?

¢Ha disminuido el volumen de facturacion en todas las gamas?
¢ En qué productos?
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