Car’s Center

Centro de autos

La revista Actualidad Econdémica ha publicado en su edicion N° 2.413 del
16 de septiembre de 2004 una nota sobre las perspectivas para el cuarto
trimestre del afio, segun la visién de varios empresarios.

Por ese motivo entrevisto al sefior Marcelo Celestino de Car’s Center,
para conocer su opinién sobre el tema.

Portada de la edicién n°® 2.413 revista Actualidad Econémica
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Car’'s Center Centro de autos

Nota: “Los retos del cuarto trimestre”

Los retos del cuarto

En la recta final del afo,
el calendario pone sobre
la mesa muchas
obligaciones. Destacan
el cierre del presupuesto
y el disefio del proximo
gjercicio, pero sin
descuidar darle

un empujon definitivo

a las ventas.

JOSE F.LEAL / ABEL NUREZ
frallgdarriBreccivtones | sbel@recoletoni

“Nosidbo legala hora de cermar el gjercicio
lo mepor posible, tambhén o2 ¢l momento
de prepamr ¢l eurso gue v en los prd
ximoe tres meses duplicaremos plantilla
y robaremos dos nuevas lineas de negocio
Par que en eneto v estén facturando”.
Tras su paga por |la direccoidn de Lytos Es-
pafa, Oscar Sinchez estd scostumbrado
a rendir trimestre 2 trimestee. El objetive
ibe Tech Sales Groug, La firma de cutsour
cimp comercial especializada en tecniolo
it que dirige disde hace unatio, es tripli
car sus ventas el priximo ejercicio, hasta
Megar & bog foo.oo0 cuns ¥, en un par de
athos, incluso plantearse una salida a Bol
sa. For eso hasta diciembre también tene
que decidir cdmo alronta esta misidn.

Se avecina el dltimo trimestre del afo,
G¢ en clave bursiti] —del inglés furth
ginarier=, la recta final del ejencicio. El ci 5 s de bs
clo natural de vida de ¢ |:.||.||ui|.':r empresa K
alerta de 11 ||r..!.1 haora de |1|.]ui-:|.1r La fac ;
tura fiscal, de renegociar contratos y subi- E

parte de
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trimestre

das salariales, ejecutar las dltimas inver-
siones, fijar comisiones ¢ incentivos co-
merciales., Y organizar 1a entrada del -
guiente afe, con nueves planes financie-
ros, de marketing y ventas,
Eslaépocatambién en laque muchas em
presas —pricticamente todo el comercio,
ompresas de transporte urgente, parte de
la indwstria alimentaria, gestorfas, y una
parte de las actividades ligadas al sector
turistion, por gjemplo- afrontan el mayor
pico de trabajo del afo y, por tanto, de su
cifra de negocin, B el caso de una peque.
fia empresa como Car's Cenler, cuyo ne-
pocin e b reparacidn, sin necesidad de
pintar, de los efectos del pedrisco y el gra
nizo sobre la chapa de un vehiculo, asi co-
mo la puesta a punto, antes de pasar al
mercadodel vehiculo usade, de loscoches

El clima econdmico tiene
mads trascendencia de lo
que se acostumbra a creer

de las empresas de alquiler. “Tras el vera.
o, nos concentramos hasta final de ato
en la restauracion de estos vehiculps®, se
fiala Marcelo Celesting, direcior perente.
FPara ello, necesita duplicar su plantilla
En este tipn de empresas cuyas ventas son
estacionales “es importante ser procavi
dos, medir bien los stecks ¥ no perder de
vista que estd haciendo la competencia
paraatraer clientes™, tal y comoseiiala Cé-
sar Games, de la consultors especializada
o pymes Bemore Consult,

Ademids de la faceta eomercial, no hay
que alvidarse de preparar municidn nue
va para el préximo ejercicio. Asl por
ejemple, el responsable de Car's Center
compatibilizard las tarcas habitales de
los tiltimos tnes meses del efercicioenn la
puests 3 puniode una nueva linea de ne

gocio que iniclardn en serio en 2005 la
reparacion de los defectos detectados al
fimal de la eadena de producciin de fos fa-
bricantes de automdviles. También en
Tech Sales Group estin de preparativos:
implantacidn de nuevas herramientas de
gestidn de clientes y la ereacidn de dos
nuevas divisiones “que nos permitan au-
mientar um 5% las ventas por trimestre”,
afirmaSinchez.

PERSPECTIVAS ECONOMICAS

Uniadee las tareas ineludibles serd el disefio
de los nuevos presupucstos, un docimen-
1o imprescindible, junto con el plan de
mdrketing. en la estrategin empresarial.
Dos som I variables que maneja general
mente cualquier empresa para nealizar
sus cdloulos ¥ previsiones de ventas ¢ in
gresos para el proximo anoe los mimeros
del presente ejercicio v las perspectivas
del sector. Ambos condicionados a su vez
por [ coyuntura econdmica prevista.

El ambiente econdmico respirable tiene
mds rascendencia de lo que se suele creer,
Los mensajes de los principales organis
mos econdmicos tenen un eftclo psicold
gico en la economia proporcional a L im.
portancia en el contexto de la entidad
emisora. Pueden animar odesanimara los
empresarios a Iy hora de invertir en nue
YOS PIOYECAas, 3 contratar o noe mds perso-
nal, a sallar a los mercados exteriores o
posponcroste tipo de decisiones.

En el servicio de estudios de las Cimaras
de Comercio constatan que actualmente
“la confianza empresarial ¢s alta aungue
maderada”, afirma el director de este de-
partamento, Juan josé de Lucio, Lo que
se traduce en que, a pesar de que las pers
pectivas noson malas, sf exisie cicrta ex
pectaciin ante loque pueda ocureiren el
contexto macroeconomico. En este pla-
nu, hay dos asuntos clave: el rumbo gue
tome el precio del barril del petrdles y»
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' Los retos del cuarto trimestre [

JOAQUIN TEJADA

MARCELO CELESTINO

La sequnda mitad del afio es |a época de mas trabajo para Car's Center (en |a imagen, su director general). También de tener rodados los nuevos proyectos.

» taclos que quedan por hacer. “Con cual
quier excusa conviene tocar la puerta de
los clientes con mayor recorrido, sin cas
tigar en exceso alos mejores y centrando
sc en los que mds ingresos pueden apor
tar en este tramo del ano”, explica Juan
José Peso, profesor del Instituto de Em-
presa v socio de Daemon Quest. A mas
potencial, mejores comerciales y, en fun
cion de la intensidad, manejando los dife-
rentes canales: visitas presenciales, aten
cidn telefonica personalizada, via call cen-
ter, e-mail marketing...

En cualquier caso, conviene realizar tres

ejercicios de eficiencia estratégica. Por un

lado, prevenir la fuga de clientes, anali
zando cuadles tienen previsto cancelar los
contratos para inten

tar recuperarlos. “Re

ra que la relacion comercial no caduque
endiciembre.

En segundo lugar, medir la evolucion de
las ventas de cada cliente para extraer los
que estan reduciendo su volumen e in
tentar recuperar su confianza.

Y, finalmente, detectar cuales son los
clientes de mayor potencial en cuanto a
tamano, sector y estructura, y diseniar una
cstrategia para hallar empresas gemelas a
las que ofrecer los mismos servicios. Esto

requiere un estudio de clientes por zona.

Salvedades aparte, aun hay margen pa-
ra planificar los pagos al fisco del proxi
mo aito y lograr un mejor aprovecha
miento de los recursos. Los experlos cri
tican que se aminoren o reduzcan a ce
beneficios  de
totalmente consolidadas de forma ficti

ro los companias
cia. Pero no es menos cierto que si es
aconsejable que, “en un entorno de
cumplimiento de las disposiciones le
gales, fiscales y contables, optimicemos
nuestro resultado y carga tribularia”,

Conviene prevenir la fuga de clientes, tocar la puerta
de todos y mimar a los mas rentables

“Uno de los retos mas dificiles de cual-

&lLIil‘]' Empresa es convencer a sus comer

v cire oy . iales de 3 F NEecocio en s re,
impact® \a.zoﬂe\s duciren un 5% la fu uJFm de que atin hay negocio en su area
wwv;l c_hs?i\esqt Slcuﬂ\ ga de clientes puede  deinfluencia”, afirma Peso.
VW pautos: 2 P : - .
W nl\'ﬂgmt_m 5 mejorar un 20% los  En el plano fiscal, es habitual durante los
COon' -
ras.0rQ beneficios de la  meses que restan que muchas empresas
o CBMATES it com S .
emoreco! compania”,dice Pe-  aprovechen para poner al dia sus cuentas,

so. A TPL, porejemplo,  regularizar los pagosdel IVA... “una practi-

se le plantea este mismo problema cada  ca totalmente ilegal a los ojos de Haclen
afno, ya que debe renovar su relacion con  da, pero demasiado extendida”, senala
parte de sus 4oo.000 clientes. A menores-  Juan Estringana, maximo responsable de
CE Consulting Empresarial, especializa

da en el asesoramiento a empresas.

cala, una llamada a tiempo, o una oferta
de ultima hora, puede servir de muchopa
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apunta César Gamez, de Bemore Con
sulting. Este ejercicio de planificacion
fiscal permite, a su vez, detectar y corre
gir a tiempo posibles errores contables
¢ ir preparando suavemente el cierre
anual y el inicio del nuevo ejercicio.

in definitiva, solo la planificacion y la

prevision permilird crear una base desde
la que llevar un control efectivo de la
gestion, conocer las perspectivas de cre
cimiento para el proximo ano y, en todo
caso, obtener una referencia clara para
conducir la nave al éxito. m
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