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La reducciénde la
incertidumbre es clave
para meiorar los
resultados comerciales

PautaZapata
nhombre pegudoauna
caleuladora. Estaesla
imagen de un directivo
encargado de las cuen-
tas de una empresa.
Controlar fo que entra,

sale, suma y resta dentro de wna com-

pafiia es una de las tareas més comple-
jas que le puede caer 3 un empleado.

Estos dos autores, que ya han pu-
blicado algunos otros tiulos sobre eco-
nomiy, empresa y gestion, han paga-
do de su propio bolsitlo la edicién de
este libro en el que tentan dar las cla-
ves & fos directivos para controlar, con
ung minima inversion de tiempa, la si-
tuacién de la conpafifa en el terrenc
comercial, actuar para corregir des-
viaciones y facilitar la elaboracion de
un presupuesto anual de ventas,

El método ranking se basa en la dis-
minueion del factor i (por incerti-
durnbre} al que se enfrenta ol respon-
sable comercial, 2 través del control
de lo que los autores denominan tres
circulos: los clientes, los medios co-
merciales y el presupuesto de ventas.

Eilibro es un compendio de las rea-
tidades empresariales a las gue cada
dia se han enfrentado antbos autores.
Segin los mismos, &l aplicar los prin-
ciptas recogidos en el titulo verd “su-
mentsr los resultados de la empresa,
s presupuesto de ventas anual es fia-
ble v se facitita el seguimiento de la s~
wactén de los clierres”,

Eimétodo del libro se busa en redu-
cir 1a incerfidunibre de los resuitados
comercizles. Una incertidumbre que
acecha enun mundo empresarial en el

aso para reducir los costes

errores en la asignacién de los recur-
s0% y acciones preventivas al respecto.
También propone una revisidn perid-
diva de los presupuestos anuales.
para mayor fiabilidad del fun-
cionariento de la conapaiiia,

ciales con los que cuenta en la empre-
sa, Preguntas como saber quidnes son,
dénde estdn, qué hacen o si se podria
ganar mds dinero-con elios serdn su-
»- ficientes pard trazar el perfif del
equipo que debe Hevar alaem-
presa & mejorar los costes.

que el volumen de facturacién y la ne- Los autores, experimentados direc-
cesidad de cumplir con los objetivos | El métm!g tivos de mudtinacionales, dividen el
genera desconcierte y nerviesisme. | permite ver ranking en tres dreas y un Gltimo ca-
Sin embargo, no es fa primeravez ; ————————— ' pitulo para explicar el factor .
que el método ranking sale s lalue. ! {a viabilidad del En el primero de los cireudos o dreas,
Francis, Gran Bretafia v Suizasonal- | o~ | losautores explican los pros y contras
gunos de los pafses en los que yaseha § PI‘ESUPEIEStO de Jos diferentes tipos de chientes, rui-
probado este sistema. Elresultadoes | de yvertas de dosos y silenciosos, ademds de ejem-
shorro de tiempo y recursos, § e | s (e compaifas de grandes éxitos
Entre algunas de las ventajas que se {a compaiiia v... grandes fracasos.
recogen figuran la del control preciso En el dreu de los recursos comercia-
del origen de la facturacidn de la em- | les, lo mds importante para ahorrar
presa, como un indicador de la posible tiempo y dinero a la empresa es que el
pérdidz de clentes, la deteccidn de | directivo tenga en cuenta los comer-
|
i

-Otro de los datos a contro-
- faresel POC (Porcentaje

Algunos’ costes’ delfas multinacicnales

de Compra del Cliente).
‘Eliltino delos clrea-
fos es el del presupuesto,

Enunamultinacionalde- | t&strabajandoenuna CCoriun manos ¢ la obra

besiracenas, reuniones, multinacional. Y % iy prictico, los auto-

inarios, oacept siempresincontar et /.- ves invitan al directivo que

jemploque elhijodel di resgodeq dia Ty = lea etlibro s elaborar una

rective deturno venga atu casa unmes flegaras atudospacho sta con las posibilidades

enveranop derunidioma, sin ytuempresahubiera si f éxito en sus presupues-

quet E laidea. E doadquirida por otra. ¥ las tazones de tos posi-
peajecativo, Enotrot ok Queelmaxi i Plos fracasos en los mismo.

deciaun amigode David, ¢ seeldo o bk pedeti, siemp g -£e manera didactica, como si

alto directivo incluia la castracién res- agradable;aveceshay ciertos ‘e nns conversdcion entre directi-

pectoat pafieros/as de trabaj P i porp fla- - w08 86 tratars, el libro leva al lector a

Nosiemprese qamplia, peroeralomejor | dodefjefe. Ya sabemos ol provesbios -~ “gvaluar sus riesgos, costes y posibles

quepodiashacer, Alfiny alcabo, sine “Aguienbuen &rbolseanima, buena | ahorros 2 la hora de elaborarun pre-

Yuisres pasar portodo esto,puesnaes- | sombralacobija™, ! supuesto para su Compafiis.
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Sobrelosque’ nunca’ lasclavesparavender | Gastarenpersonal {Haencontrado Trucosinfalibles para
tuvieron contrato fijc enunmundoglobal noesun derroche yasit’ tesoropersonal? | vender alaprimera

Enganchan becas y trabajos tem-
porsles, La generacion mds forma-
da de fa historia empieza a sospe-
char que ef porvenir era un time,
Todo es temporal. La Generacién
Precaria esun sndlsis sobre log j6-
venes nacidos entre 1970 y 19485, Re-
cortes de actualidad y reflexiones
socioldgicas se trenzan con fas his-
torias reales de cinco jovenes,

El libro de Green describe una for-
iy de vender que valora fa relacidn
por encima «e la transaceidn, ade-
mds de instavrar la confianz en el
proceso de la venta y centrarse en
Ea actuacién en beneficin de Jos clien-
tes. Elautor aprovecha ejemplos
de distintos sectores para formar
una guia de ventas en un mundo ca-
da vez mis interconectado,

Si controfa todos los aspectos de
g inversidn econdrmica, no deje
de controfar los de su inversitn en
capital humane. Este lbro le pro-
pone unas directrices para contro-
lar las politicas de recursos huma-
nos a cualquier nivel. El autor
propone no dejar de lado los datos
econdmicos de Ja contratacidn v se-
guir de cerca estas inversiones,

La obra revela al lector la naturate-
z4 del talerto y los rasgos quele di-
ferencian del resto de capacidades
det ser humano. Y o hace no séio
para satisfacer la mera curiosidad
intelectual de conocimiento sino
para animarnos a ir al encuentro de
ese preciado atributo que larmamos
talento ¢ don, proponiendo un mé-
todo para su descubrimienta,

Yrprescindible para enyprendedo-
res, Cotrvencer rdpido con un dis-
curso perfecto es una de las claves
pars ganar socios. El propio autor
convencid al poderoso Donald
Trurmp de que apoyara su provec-
to de un campo de golf en Brasil. La
primera impresion, la intuicion, y
la importancia de la imagen y de la
cormunicacion ne verbal son claves,




