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BIENVENIDOS AL CURSO

PLANEACION ESTRATEGICA

“El futuro se construye”
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ESTRUCTURA DE GOBIERNO EN UN PROYECTO
MODELO DE NEGOCIO
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GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

LAS VENTAS PRESENCIALES

MAS TEMIDAS QUE EL TIBURON




apd

o 23 REMINDING EVERYONE THEY RE A

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

GESTION DEL MIEDO

D0 SHARKS COMPLAIN ABOUT MONDAY? [PARSERISIVIGT RIS
NO quejan del lunes? NO

Se levantan
temprano, muerden
/ | HEY'RE UP EARLY. BITING STUFF cosas, persiguen
B CHASING SHIT, BEING SCARY - EuEERECRRUIEEE)

les recuerdan a

puto tiburén

A FUCKING SHARK. todos que son un

iSEAMOS NOSOTROS LOS TIBURONES!
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GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

GESTION DEL MIEDO

iUN BUEN PLAN, SIMPLE Y COHERENTE!




iPENSAR COMO PSICOLOGOS!

Tactica y Estrategia

Mi tactica es
mirarte

aprender como sos
guererte como sos.

Mi tactica es

hablarte

y escucharte

construir con palabras
un puente indestructible.

Mi tactica es

quedarme en tu recuerdo
no sé como ni sé

con qué pretexto

pero quedarme en vos.

Mi tactica es

ser franco

y saber que sos franca
y que no nos vendamos
simulacros

para que entre los dos
no haya telén

ni abismos.

Mi estrategia es

en cambio

mas profunda y mas
simple.

Mi estrategia es

gue un dia cualquiera
no sé como ni sé

con qué pretexto

por fin me necesites.

GESTION COMERCIAL

PLAN DE VENTAS

TOMAR ACCION: EL ATAQUE
CICLO DE VENTA

S CONSTRUIRVALOR




TOMAR ACCION: EL ATAQUE
PARA SER UN GENERAL DE EJERCITO

Vencer con ESTRATEGIA

Vencer con una ALIANZA

Vencer en la BATALLA

Nunca atacar una CIUDAD AMURALLADA

Conocer al ENEMIGO y a Sl mismo

Si NO conoce al enemigo pero Sl se conoce a si mismo, sufrira UNA DERROTA por CADA
BATALLA

Si NO se conoce a SI mismo ni TAMPOCO CONOCE al enemigo, SIEMPRE perdera
El general que GANA hace muchos calculos antes de cada batalla

El general que pierde una batalla es porque NO hizo calculos suficientes

El general que hace muchos calculos, SABE ESCOGER SUS BATALLAS

El general que hace muchos célculos, sabe manejar contingencias, y sabe cuando
retirarse oportunamente de una batalla.




s CONSTRUIR VALOR

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

EL ARTE DE
CONSTRUIR VALOR




CICLO DE VENTA
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GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE




COl EL
PLAN DE VENTAS

TIEMPO
EMPLEADO




1. AMISTAD - CONEXION

PAYASO,
SHOWMAN,
NOTORIO, SONORO

Mi tactica es
mirarte

aprender como sos
quererte como sos.

Mi tactica es

hablarte

y escucharte

construir con palabras
un puente indestructible.

TENER UNA FUERZA DE VENTAS ENTRENADA Y CON PERFIL COMERCIAL AMPLIO

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE




1. AMISTAD - CONEXION

PAYASO,
SHOWMAN,
NOTORIO, SONORO

N

IDENTIFICAR EL PERFIL DEL CLIENTE

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE




* SEGURIDAD

2. IDENTIFICAR LA NECESIDAD

« DESEMPENO

LOS “HOT BUTTONS”

l‘ i

* APARIENCIA * COMODIDAD » ECONOMIA

CASO VENTA DE AUTOMOVILES

* DEPENDENCIA

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE




3. ESTABLECER AL CLIENTE GESTION COMERCIAL

EN UN PRODUCTO O SERVICIO PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

Mi tactica es s, m_:
hablarte LOS “HOT BUTTONS”
y escucharte

construir con palabras

un puente indestructible.

 APARIENCIA
Mi tactica es
quedarme en tu recuerdo
no sé como ni sé
con qué pretexto |DENT|F|CAR EL ”HOT BUTTON" DEL CLlENTE

pero quedarme en vos.




3. ESTABLECER AL CLIENTE
EN UN PRODUCTO O SERVICIO

Mi tactica es
hablarte
y escucharte

construir con palabras LOS “HOT BUTTONS”

un puente indestructible.

Mi tactica es

guedarme en tu recuerdo

no sé cémo ni sé

con qué pretexto

pero quedarme en vos.
R ALISTAR LA PRESENTACION O DEMOSTRACION

NOTORIC,

\ SONORO

* APARIENCIA

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE
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4. PRESENTACION / DEMO

O PROFESIONAL DEL PRODUCTO o SERVICIO GESTION COMERCIAL
SIS

PO PLAN DE VENTAS

- TOMAR ACCION: EL ATAQUE

* APARIENCIA




4. PRESENTACION / DEMO
PROFESIONAL DEL PRODUCTO o SERVICIO

ENFOCADQOS EN PERFILY HOT BUTTON

‘. * APARIENCIA

PAYASO,
SHOWMAN,
NOTORIC,

\ SONCRO

OFERTA DE VALOR DIRIGIDA A UN SEGMENTO DE MERCADO - NICHO

v

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE
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A 5. A-B-CINTENTOS DE CIERRE PERMANENTES ,
/i \ GESTION COMERCIAL
: &‘, _. PLAN DE VENTAS
A viudiae TOMAR ACCION: EL ATAQUE

rrseoms  ALWAYS BE CLOSING

simulacros ENFOCADOS EN PERFIL Y HOT BUTTON

para que entre los dos

no haya telén
ni abismos. ‘. '
= ¢ APARIENCIA

PAYASO,
SHOWMAN,
NOTORIC,

\\ SONORO

iMANEJO DE OBJECIONES!




6. REDUCIR EXPECTATIVAS POR DESCUENTOS O

PERMUTAS GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS

TOMAR ACCION: EL ATAQUE

ENFOCADOS EN PERFILY HOT BUTTON

* APARIENCIA

AILWAVS BlE CIL@SIHNJ@
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6. REDUCIR EXPECTATIVAS POR DESCUENTOS O

PERMUTAS GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS

TOMAR ACCION: EL ATAQUE

ENFOCADOS EN PERFILY HOT BUTTON

PAYASO,
SHOWMAN,
NOTORIO,

\ SONORO




6. REDUCIR EXPECTATIVAS POR DESCUENTOS O

PERMUTAS GESTION COMERCIAL
Mi tactica es PLAN DE VENTAS

aber aue sos franca RENTABILIDAD TOMAR ACCION: EL ATAQUE
y que no nos vendamos
;Iamr:lc?ﬁ;oeszntre los dos
no haya telén

ENFOCADOS EN PERFILY HOT BUTTON

ni abismos. “
* APARIENCIA

PAYASO,
SHOWMAN,
NOTORIO,
SONORO

S

A[LWAVS BE CMODSHNG




7. PRESENTAR PROPUESTA Y NUMEROS CONCRETOS
POR ESCRITO

Mi estrategia es

en cambio

mas profunda y mas ENFOCADOS EN PERFILY HOT BUTTON

simple.

© APARIENCIA | weiews _
L e e

PAYASO. ‘ e re—— Y - 3 teme
SHOWMAN e | s | s | e
NOTORIO - - — -y - -~
SONORO e o | o

AILWAVS BE CLGSH[M@




8. NEGOCIACION Y CIERRE GESTION COMERCIAL

TOMAR ACCION: EL ATAQUE

Mi estrategia es

que un dia cualquiera
no sé como ni sé

con qué pretexto

por fin me necesites.

ENFOCADOS EN PERFILY HOT BUTTON

AILWAVS B!E CILQSE[NIG




9. PROCESO DE CONTRATACION, FACTURACION,
PAGO, GARANTIAS, FIRMAS Y ASUNTOS LEGALES

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE




10. PROCESO DE ENTREGA DEL PRODUCTO O
PRESTACION DEL SERVICIO

v

GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE




GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

PLANEE SU TRABAJO
TRABAIJE SU PLAN




GESTION COMERCIAL
@ PLAN DE VENTAS

TOMAR ACCION: EL ATAQUE

MISION

¢QUE?
iCOMO?
¢PARA QUE?
¢QUIEN?
iDONDE?
CUANTO?
{CUANDO?

S CONSTRUIR VALOR
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GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

CLAVES PARA EL EXITO

* Identificar las claves de éxito, los diferenciadores, las ventajas que facilitaran
el éxito

* Tener MUY CLARA la oferta de valor para articularla en todos los procesos
disefiados, en las comunicaciones, las campafas, las presentaciones,
conversaciones (en persona — telefénica — chats — redes sociales),
comerciales, los impresos, etc.

* Optimizacion y potenciamiento del uso de los recursos disponibles del
proyecto. (humanos, técnicos, econdmicos, tecnolégicos, proveedores)

S CONSTRUIR VALOR




GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

CONOCIMIENTO DEL TERRITORIO

1Y " £

region caribe

region andina

region pacifico

region orinoguia

region amazonas

S CONSTRUIR VALOR




GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

CONOCIMIENTO DE COMPETIDORES

COMPETITOR ANALYSIS
Enter your sub headline here Q
X e
. Research ./,X
“ \ /Planning 1<
Consumer /Advertising
/J Competitive (C{,
“d — WCIELEE Eroortl
Business \
o /
r.‘.
) Design

Marketing

S CONSTRUIR VALOR
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GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE
ESTRATEGIA COMERCIAL

S CONSTRUIR VALOR




GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

ESTRATEGIA COMERCIAL

éCOmo me voy a relacionar con mis clientes?

S CONSTRUIR VALOR




GESTION COMERCIAL
PLAN DE VENTAS
TOMAR ACCION: EL ATAQUE

ESTRATEGIA COMERCIAL

DISENAR EL GUION COMERCIAL PARA CADA TIPO DE CANAL DE
COMUNICACION UTILIZADO '

E ARGFT MARKFT

S CONSTRUIR VALOR
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CONCEPTOS: SOCIEDADES

ESTRUCTURA DE GOBIERNO EN UN PROYECTO
MODELO DE NEGOCIO
RECURSOS
CLAVE
ACTIVIDADES

CLAVE

ASOCIADOS

GESTION DE
RECURSOS

ESTRUCTURA DE COSTOS
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

LEGISLACION LABORAL

El Codigo Sustantivo del Trabajo es nuestro ordenamiento juridico, y este es
proteccionista en favor del trabajador.

El objetivo primordial es regular el trabajo humano, que es la actividad remunerada
licita, para obtener recursos y una vida digna.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Contrato de Trabajo

Acuerdo de Voluntades

Persona Natural con Persona Natural
Persona Juridica con Persona Natural
Subordinacidn

Dependencia

Directa o personal

A cambio de un Salario mas prestaciones

Contrato de Prestacion de Servicios

Acuerdo de Voluntades

Persona Natural con Persona Natural
Persona Juridica con Persona Natural
Persona Juridica con Persona Juridica
Auténoma e independiente
Resultado

% de avance

A cambio de honorarios

iNo llamados de atencién!

iOjo con el tonito! (para que no se vuelva contrato
de trabajo)
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Elementos esenciales del contrato de trabajo
Actividad personal del trabajador
Continuada subordinacion
Retribucion
Formas del contrato de trabajo
Contrato de trabajo verbal
Contrato de trabajo escrito
Duracion del contrato de trabajo
Contrato de trabajo a término fijo
Contrato a término indefinido
Contrato de obra o labor
Contrato ocasional, accidental o transitorio
Periodo de prueba en el contrato de trabajo
Estipulacion del periodo de prueba
Duracion del periodo de prueba
Derechos del trabajador en el periodo de prueba
Terminacion del contrato de trabajo
Terminacion del contrato de trabajo por una justa causa
Terminacion del contrato de trabajo sin justa causa
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Elementos esenciales del contrato de trabajo
Para que el contrato de trabajo se configure, o se presuma, deben confluir unos elementos
gue de presentarse simultaneamente dan lugar a la relacién laboral que regula el contrato de
trabajo.

Actividad personal del trabajador
Para que exista un contrato de trabajo el trabajador debe prestar el servicio o desarrollar la actividad
personalmente, de manera que no puede delegar a otra persona.

Continuada subordinacion

El trabajador debe estar bajo la continuada subordinacidn, lo que significa que el empleador tiene la
facultad de impartir ordenes al trabajador y este la obligacion de acatarlas en todo momento. La
subordinacion es el elemento diferencial que permite determinar la existencia de una relacion laboral,
aunque la jurisprudencia de la Corte Suprema de Justicia ha manifestado que la subordinacién no es
exclusiva del contrato de trabajo, sino que también puede existir en el contrato de servicios o incluso en el
contrato comercial.

Retribucion
Naturalmente debe existir una retribucion, salario o remuneracion como contraprestacion de la actividad
personal que el trabajador realiza para el empleador, y es un elemento comun a otros tipos de contratos.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Formas del contrato de trabajo
Las formas del contrato de trabajo corresponde a la forma en que se formaliza la vinculacion,
y segun articulo 37 del cédigo sustantivo del trabajo existen dos formas: verbal y escrito.

Contrato de trabajo verbal

El contrato de trabajo verbal es aquel en el que no se firmo ningun documento, donde los
acuerdos son de palabra. En esta forma de contrato no hay documento alguno que sirva como
prueba de una cosa u otra, lo que supone una debilidad en caso de que surjan diferencias
futuras entre el trabajador y el empleador. Este contrato estd requlado por el articulo 38 del
codigo sustantivo del trabajo.

Contrato de trabajo escrito

El contrato de trabajo escrito estd regulado por el articulo 39 del codigo sustantivo del
trabajo, y todo lo que se acuerde debe quedar contenido en un documento, documento que
aparte de la firma de trabajador y empleador, no requiere formalidad alguna para su validez,
por lo que constituird prueba por si sélo para cualquiera de las partes.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Duracion del contrato de trabajo
La duracion de un contrato de trabajo depende de lo que las partes acuerden o de la naturaleza del
objeto que da lugar al contrato. Estdn establecidos en el articulo 45 del cddigo sustantivo del trabajo.

Contrato de trabajo a término fijo

Como su nombre lo indica, es aquel contrato que nace con una fecha definida de defuncion. Desde que
se firma el contrato de trabajo se acuerda que ese contrato terminard en una fecha que se ha
consignado en el contrato, aunque ello no impide que el contrato sea renovado, ya sea formalmente o
automdticamente si se cumplen los preceptos legales para ello. Esta modalidad de contrato estd
regulada por el articulo 46 del cédigo sustantivo del trabajo.

Es importante resaltar que segtn la norma, el contrato de trabajo a término fijo siempre debe constar
por escrito, y su duracion no puede ser mayor a 3 afios pero renovables indefinidamente.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Contrato a término indefinido

Es el contrato de trabajo que se firma sin acordar o fijar una fecha de terminacion. El contrato se extenderd tanto
como las partes lo consideren. Por supuesto en este tipo de contrato no cabe la renovacion, por cuanto su
duracidn es infinita hasta que una de las partes decida ponerle punto final. Este tipo de contrato estd reqgulado por
el articulo 47 del cédigo sustantivo del trabajo.

Contrato de obra o labor

La duracion del contrato de obra o labor serd el tiempo necesario para culminar una obra o labor. Es una forma de
contrato a término fijo, pero la terminacidon no estd dada por fechas sino por el tiempo necesario para terminar la
obra o labor contratada. Aqui el contrato no es por un afio por ejemplo, sino hasta que se termine de construir una
obra o desarrollar una labor.

Contrato ocasional, accidental o transitorio
En realidad es el mismo contrato de trabajo a término fijo, pero el origen de ese contrato nace en la necesidad de
cubrir una actividad temporal, transitoria, accidental, como puede ser el reemplazo de un trabajador que se fue a

vacaciones, o una empleada que goza de una licencia de maternidad, o para hacer un trabajo temporal en la empresa

como tal vez acompanar una auditoria externa que se realizard por un determinado tiempo, etc.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Periodo de prueba en el contrato de trabajo

El periodo de prueba es la parte inicial de un contrato de trabajo en el cual cualquiera de las partes puede dar por
terminada la relacion laboral sin consecuencia alguna, por lo que un trabajador despedido en periodo de prueba no tiene
derecho a ser indemnizado, aunque por doctrina jurisprudencial se ha matizado ese hecho y se exige que el despido
obedezca a causas objetivas, pero ello habria que probarlo en los tribunales.

Estipulacion del periodo de prueba

Dice el articulo 77 del cédigo sustantivo del trabajo que el periodo de prueba se debe pactar siempre por escrito, de tal
manera que si el contrato es por escrito, en ese contrato se debe consignar el periodo de prueba, y si el contrato ha sido
verbal, serd necesario hacer un documento en el que conste el periodo de prueba, asi lo demds se haya acordado
verbalmente.

Duracidn del periodo de prueba

El periodo de prueba no puede exceder de dos meses, y si e contrato es inferior a un afio, el periodo de prueba no puede
exceder de la quinta parte (20%) de la duracion del mismo. Ejemplo: en el contrato de trabajo de 8 meses de duracion, el
periodo de prueba no puede ser superior a 1.6 meses de duracion.

Derechos del trabajador en el periodo de prueba
Durante el periodo de prueba el trabajador tiene derecho a todo, excepto a ser indemnizado si es despedido, por lo tanto
hay que pagar el trabajo extra, las prestaciones sociales, dfiliarlo al sistema de seguridad social, etc.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Terminacidn del contrato de trabajo

El contrato de trabajo, asi como nace porque las partes han tenido la voluntad de hacerlo, puede ser terminado por
voluntad de ellas o una de ellas, aunque la ley y la jurisprudencia han regulado algunos aspectos, con el objetivo de
proteger a la parte débil que se supone es el trabajador.

Terminacion del contrato de trabajo por una justa causa

La ley ha considerado que si una de las partes incurre en determinadas actuaciones, se configuran ciertas causas que se
consideran justas para la terminacion del contrato. Es natural que si una parte no cumple con las condiciones pactadas, la
otra no puede quedar atada a un contrato que no le es beneficioso, mdxime si se tiene en cuenta que todo contrato nace
por la expectativa de las partes de recibir un beneficio.

El contrato de trabajo, como lo sefiala el articulo 61 del codigo laboral, puede ser terminado por la expiracion de la fecha
pactada, por comun acuerdo de las partes, por muerte del trabajador, etc.

El articulo 62 del cédigo sustantivo del trabajo textualmente ha sefialado las causas que se consideran justas para que el
contrato sea terminado. Se enumeran causas o hechos que las dos partes puedan generar.

En este caso, la terminacion no se da por consentimiento mutuo, sino porque una de las partes quiere hacerlo y la otra no.
En este caso como existe una justa causa para que una de las partes de por terminado el contrato, no hay lugar a
indemnizacion ni reparacion alguna.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Terminacion del contrato de trabajo sin justa causa

Si no hay una justa causa para que una de las partes termine el contrato de trabajo, igual puede hacerlo
porque es su voluntad, que no es obligatorio tener una relacion con quien no se quiere, pero en tal caso
hay consecuencias especialmente para el empleador.

En efecto, si el empleador le termina el contrato de trabajo a un empleado sin que medie una justa causa,
tendrd que indemnizarlo en los términos que dispone el articulo 64 del cédigo sustantivo del trabajo y
asunto arreglado.

Si un empresario no desea tener a x o y trabajador, es sencillo, lo despide y paga la indemnizacién a que
haya lugar y asunto resuelto, sin embargo, en algunos casos muy especiales tal libertad no se la puede
dar el empleador, y por mucho dinero que tenga y por mucho que no quiera a un trabajador, es posible
que si lo despide, después un juez ordene su reintegro si considera que el trabajador despedido estd
cobijado por ese fuero que les otorga la llamada estabilidad laboral reforzada.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

En los contratos a término indefinido la indemnizacion se pagara asi:
a) Para trabajadores que devenguen un salario inferior a diez (10) salarios minimos mensuales legales:

1. Treinta (30) dias de salario cuando el trabajador tuviere un tiempo de servicio no mayor de un (1) afio.

2. Si el trabajador tuviere mas de un (1) afio de servicio continuo se le pagardn veinte (20) dias adicionales de salario
sobre los treinta (30) basicos del numeral 1, por cada uno de los afios de servicio subsiguientes al primero y
proporcionalmente por fraccion;

b) Para trabajadores que devenguen un salario igual o superior a diez (10), salarios minimos legales
mensuales.

1. Veinte (20) dias de salario cuando el trabajador tuviere un tiempo de servicio no mayor a un (1) afio.

2. Si el trabajador tuviere mas de un (1) afio de servicio continuo, se le pagaran quince (15) dias adicionales de salario
sobre los veinte (20) dias basicos del numeral 1 anterior, por cada uno de los afios de servicio subsiguientes al primero y
proporcionalmente por fraccion.
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Recomendaciones para la Contratacion Laboral en Colombia

*  SIEMPRE todo por ESCRITO

* Laley siempre va a favorecer al trabajador

* Si hay presuncion, hay contrato de trabajo

*  Se parte de unos hechos ciertos, pero los puedo desvirtuar con pruebas

*  Eltrabajo como derecho y obligacién

* Lalibertad de trabajo

* lgualdad de oportunidades para los trabajadores

*  Remuneracién minima vital y movil, proporcional a la cantidad y calidad de trabajo

*  Estabilidad laboral en el empleo

*  Tener ESCALA SALARIAL

*  Tener REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO, asi labore sdlo una persona, el dueio

* Irrenunciabilidad a los beneficios minimos establecidos en las normas y leyes laborales

* Ante los jueces y autoridades, el que incumple SIEMPRE es el Empleador

*  Elempleador tiene facultades para transigir y conciliar derechos inciertos y discutibles (sélo ante jueces o inspectores
del Ministerio de Trabajo)

*  Situacidon mas favorable al trabajador en caso de duda en la aplicacién e interpretacion de las fuentes formales del
derecho

*  Primacia de la realidad sobre formalidades establecidas en los sujetos de las relaciones laborales.

*  Garantia a la seguridad social, la capacitacién, el adiestramiento y el descanso necesario.

*  Proteccidn especial a la mujer, a la maternidad y al trabajador menor de edad.

* Ojo: iEn Derecho Laboral, Toda buena accidn conlleva un castigo!
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OBJETIVOS DEL CURSO

GRAN Y PRINCIPAL OBJETIVO DEL CURSO

iENTENDER QUE TENEMOS QUE ENCONTRAR A ALGUIEN QUE NOS
PAGUE EN DINERO, EL VALOR EQUIVALENTE AL COSTO DE ALCANZAR
NUESTROS SUENOS!
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OBJETIVO ESTRATEGICO DE UN
PROYECTO

RENTABILIDAD
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LOS DE PODER PARA GERENCIAR EL DINERO

1.Simplificar

2.Reducir/Eliminar deudas
malas

3.Generar mas Ingresos

4.Aprender a Invertir

CONSTRUIR UNA BUENA RELACION CON SU DINERO




apd

GSTI{ON DE
OPERACIONES

RECURSOS
CLAVE

GESTION
COMERCIAL

GESTION DE
RECURSOS

ACTIVIDADES
CLAVE

ASOCIADOS

PROPUESTA DE

SEGMENTO DE
CLIENTES

ESTRUCTURA DE COSTOS | FUENTES DE INGRESOS

ESTRUCTURA DE GOBIERNO EN UN PROYECTO
MODELO DE NEGOCIO
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ESTRUCTURA DE GOBIERNO EN UN PROYECTO
MODELO DE NEGOCIO

ESTRUCTURA DE COSTOS
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FUENTES DE INGRESOS
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ESTRUCTURA DE GOBIERNO EN UN PROYECTO
MODELO DE NEGOCIO

GESTI{ON
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ESTRUCTURA DE GOBIERNO EN UN PROYECTO
MODELO DE NEGOCIO

ESTRUCTURA DE COSTOS

GESTI{ON

FINANCIERA

FUENTES DE INGRESOS
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ESTRUCTURA DE GOBIERNO EN UN PROYECTO
MODELO DE NEGOCIO
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“FINANCIAL LITERACY”

IMPORTANCIA DE LA EDUCACION FINANCIERA

UNA PERSONA BIEN EDUCADA EN CUALQUIER AMBITO, SIEMPRE SERA PREFERIBLE A UNA MAL EDUCADA (BUEN
HI@, AMIG@, NOVI@, ESPOS@, PAPA/MAMA, EMPRESARI@, JEFE, EMPLEAD@)

HERRAMIENTA UTIL PARA TODOS LOS SERES HUMANOS

CULTURA GENERAL, NO TIENE PROFESION, LUGAR, RELIGION, INTERESES PERSONALES, ESTADO CIVIL, NI EDAD
SE UTILIZA TODOS LOS DIAS

ENTRE MAS RAPIDO SE APRENDA, MEJOR Y MAS VENTAJA COMPETITIVA

IDENTIFICAR A LOS “CHARLATANES”

NADIE ES UN GANADOR ABSOLUTO

ASUMIR LA RESPONSABILIDAD EN LA TOMA DE DECISIONES

PODER TRAZAR UN PLAN COMPLETO EN LA VIDA DE CUALQUIER iNDOLE

¢CUANTO VALE MI TRABAJO? SIEMPRE HAY QUE COBRAR Y SABER CUANTO COBRAR.

NO HAY DINERO NI FACIL NI RAPIDO

QUIEN TIENE Y MANEJA LA INFORMACION: CONTROLA CUALQUIER SITUACION, ES QUIEN DECIDE

LOS ESTADOS FINANCIEROS

a)
b)
c)

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
BALANCE GENERAL
FLUJO DE CAJA
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FORMULAS FINANCIERAS BASICAS DE jOBLIGATORIO MANEJO!
IEA =[(1+im)*?] -1
im = [(1+IEA)Y?] -1

Variables:

_ (14D *i
or =[]

Vf=Vpx(Q+iD)"

IEA.=Tasa de Interés Efectivo Anual
im=Tasa de Interés Mensual Nominal
Cf=Cuota Fija

K=Capital a amortizar
i=tasa de interés del tiempo con la que se esta trabajando _ Vf
n=tiempo en el que se va a calcular una operacién financiera (puede ser dias, meses, o0 afios) p (1 + i)n

Vf=Valor Futuro del dinero
Vp=Valor Presente del dinero traido n periodos desde el futuro

n

VPN=Valor Presente Neto an

TIR= Tasa Interna de Retorno VPN = —K + z iyn
- 1+

n
174
TIR =VPN=0=—K+z—fn.
- A+




LOS 4 SECRETOS DE PODER PARA GERENCIAR EL DINERO

PERDIDAS Y GANANCIAS (PYG) BALANCE GENERAL FLUJO DE CAJA

PASIVOS

ACTIVOS

EGRESOS
(GASTOS)

PATRIMONIO

RESULTADO [+ 6 -]

HERRAMIENTAS: ESTADOS FINANCIEROS
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LOS 4 SECRETOS DE PODER PARA GERENCIAR EL DINERO

SIMPLIFICAR

- Reducir costos y gastos, sin
sacrificar calidad de vida

Optimizar beneficios por
cada $ gastado

EGRESOS
(GASTOS)

RESULTADO [+ 6 -]
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LOS 4 SECRETOS DE PODER PARA GERENCIAR EL DINERO

SIMPLIFICAR

Hacer productivos los
activos “holgazanes”

PASIVOS

ACTIVOS

PATRIMONIO
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LOS 4 SECRETOS DE PODER PARA GERENCIAR EL DINERO

SIMPLIFICAR

Entender la diferencia entre:
Joe Necesidad — Comodidad - Vanidad

INGRESOS
ACTIVOS
Filtrar gastos por el tamiz C.E.R.A
EGRESOS i
(GASTOS) ey -Compartir
-Eliminar

-Aplazar
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INTERPRETACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

EL FLUJO DE CAJA




