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¢QUE VAS A APRENDER CON ESTA FORMACION? ’

A COMO HACER CRECER TU NEGOCIO DESDE LA SITUACION ACTUAL

ETAPA | - COMPRENDER ETAPA Il - OPTIMIZAR

El desarrollo de este curso consistira en aplicar la metodologia “Growers”, enfocada 100% en crear y
ejecutar una Estrategia sélida de negocio que genere mayores beneficios, menos caos y mas libertad
para el empresario.

Aplicaremos un enfoque holistico en el que todo, desde el producto o servicio hasta tu marca, el
marketing y ventas, la tecnologia, las finanzas o tu equipo y procesos ha de estar alineado a una
misma_Estrategia de Crecimiento.
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METODOLOGIA DEL PROGRAMA FORMATIVO DE CRECIMIENTO’

GRQC.ERS

Programa de crecimiento empresarial

Los alumnos van a aprender estrategias de crecimiento probadas y herramientas practicas
para hacer crecer su negocio desde la situacion actual.

Desde el primer dia te sumergiras directamente en la optimizacion de los cinco elementos que
determinan el crecimiento de un negocio:

Estrategia- Marca- Marketing y ventas- Equipo y procesos- Finanzas
Sabras rapidamente qué partes de tu negocio funcionan bien y qué partes estan frenando el
negocio. Qué cambios y tendencias de mercado te afectan y donde estan las oportunidades.

Definiras una Vision de futuro clara e inspiradora, mas '5 pasos valientes’ para conseguirla.

Al acabar el programa tendras marcadas unas metas claras y contards con un_Plan de Accién
claro y sencillo para llevar tu estrategia del papel a la realidad.
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METODOLOGIA DEL PROGRAMA FORMATIVO DE CRECIMIENTO’
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Unabuena ESTRATEGIA que
te diferencie de empresas similares

Una MARCA con caracter Unsistema de MARKETING
que la gentedistinga Y VENTAS eficaz

Un EQUIPO comprometido Una gestion FINANCIERA
y bien organizado inteligente
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA |- COMPRENDER

MODELO DE NEGOCIO. CONTEXTO EXTERNO. VISION DE FUTURO

ENTORNO: éQUE ESTA PASANDO AHi FUERA?
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA |- COMPRENDER

ESTRATEGIA Y MODELO DE NEGOCIO ¢éDONDE ESTAMOS HOY?

VISION DE FUTURO ¢A DONDE QUIERES IR?
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

Tras analizar tu Estrategia y Modelo de Negocio actual, en esta etapa vamos a profundizar en 4 de sus elementos:
Tu Marca, Marketing y Ventas, Equipo y procesos, Finanzas.
4 elementos esenciales que debes optimizar para DISPARAR tus ingresos y beneficios y para SOSTENER el crecimiento.

Ya no basta con tener un buen producto o servicio. Necesitamos saber vender en un contexto de RUIDO comercial. Para que la gente te
escuche y te compre primero es fundamental definir tu Marca Unica. En este paso aprenderas a definir tu identidad de Marca. Un paso
clave para gque tu sistema de ventas FUNCIONE.

@ Estrategia de marca:

- Marca personal y marca corporativa ¢Qué va primero, el huevo o la gallina?
-Arquitecturas de marcas: la estructura de roles y jerarquias entre nuestras marcas para definir una posicion competitiva.
-ADN de marca: La marca como individuo con personalidad propia.

- Arquetipos de personalidad

- Promesas de marca

- Proposito (o Misiéon) y Valores corporativos

- Cultura corporativa, definiendo el comportamiento
- Manifiesto de marca

@ |dentidad visual y verbal:
-Naming. Registro de marca. Claims y taglines corporativos

-Mensajes de marca: Decir lo que haces
-Manual de marca, dpara qué sirve y como leerlo?
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

1.MARCA - éCOMO CONSTRUIR UNA MARCA DE IMPACTO?

es
e de un cliente desde que es consciente de la existencia de una
e fidelizacion.

| Competitiva.

yortunidad competitiva creando significado, aportando valor y

de la Cdmara de comercio registramos tu marca e imagen

inanci . J4 Z2™ Cambra de Co
come (C Bvese o Camara gy Smeecs GRO,ERS

Emprende 4 Converte e Espafia P

*

—r—
w= FON Eur
—r ondos Europeos

n)

*
*

P



CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

Tener un sistema para conseguir clientes es algo critico para generar un crecimiento sostenible. En este paso vamos a identificar el
“embudo de ventas” mas efectivo para tu negocio. Un sistema (on-off line) que te permitira llegar a tus clientes ideales, generar interesados
y construir un verdadero flujo de ventas.

o Perfil de tus clientes ideales: Entiende lo que quieren y sus problemas.
e Customer Journey: Identifica el proceso de compra habitual de tu cliente para disefiar tu proceso de ventas on/off line.
e Las 5 palancas para crecer en clientes, ingresos y beneficios.

Tacticas para generar interesados en tus productos/servicios.
Tacticas para aumentar la ratio de conversion de interesado a cliente.
Tacticas para aumentar el ticket medio por cliente.

Tacticas para aumentar la frecuencia de compra del cliente.

Tacticas para aumentar el margen de beneficio.

Un error comun de los empresarios es delegar en una agencia el marketing digital sin tener conocimiento de los fundamentos. El marketing
digital es algo estratégico para tu negocio. Para delegar debes entender sus fundamentos vy la estrategia global.

En este paso aprenderas los fundamentos del Marketing Digital y cdmo aplicarlos en tu negocio.

- Por qué integrar el poder digital es esencial para tu empresa.
- Estrategia y planificacion: Desarrollo de un plan de marketing digital adaptado a la empresa. ¢B2B? ¢B2C? ¢Ecommerce?
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

Plataformas y Herramientas.

@ Sitios web y SEO: Las 7 secciones clave de una buena web (que vende). Optimizacidon para motores de busqueda, diseAo web adaptativo.
@ Marketing de contenidos: Creacion y distribucion de contenido de valor.

@ Redes sociales: Estrategias para Facebook, Instagram, TikTok, LinkedIn, entre otros.

@ Email marketing: Coémo crear campanas efectivas y personalizadas.

@ Publicidad on line: Google Ads, publicidad en redes sociales, y retargeting.

Medicion de Resultados y Andlisis

@® Analitica web: Uso de Google Analytics para medir y optimizar la estrategia. EIl mundo sin cookies.
@ Optimizacidn continua: Cémo utilizar los datos para mejorar y ajustar la estrategia.

Tendencias y Futuro del Marketing Digital
@ Marketing de influencia: Cémo colaborar con influencers para promocionar la marca.

@ Automatizacion de marketing: Herramientas y estrategias para automatizar tareas y procesos.
@ Inteligencia artificial y personalizacion: Uso de la tecnologia para personalizar la experiencia del usuario.

inanci r Espanz A _! Cambra de Comer
1 Union Europes C s amara iy wioes * GRQ.ERS

Emprende de Comeorio e Enpoin P e e

——
w FON Eur
ondos Europeos



CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

Cuando empiezas a crecer las cosas se pueden complicar. Necesitas atraer, organizar y mantener a las personas adecuadas, para hacer el
trabajo adecuado, de la forma adecuada.

LLas personas marcan la diferencia entre empresas. En este paso, nos centramos en claves y herramientas para construir y gestionar un equipo
de alto rendimiento.

Ambitos de actuacién:
H PERSONAS:
Es fundamental conocer qué necesito, qué tengo, como lo tengo, cudanto me cuesta y como podria ser mas eficiente para ser mas rentable.

@® i Tenemos a las personas adecuadas en los puestos adecuados?

@ Deteccidn de necesidades de personal

@ Deteccidn de necesidades formativas

@ Politicas de retribucion e incentivos

@ Disefio o redisefio del organigrama

@ Como es el clima laboral en tu negocio

@ :LEl personal estd motivado? Cémo no desmotivar a tus empleados.
@ Revision de costes de personal

@ Andlisis y propuesta de redimension de plantillas
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

3 EQUIPOS Y PROCESOS

o, Acercar/Alejar, 50/50, Status quo vs meta, Plan de accién del

bcado a empresarios y directivos.
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

3 EQUIPOS Y PROCESOS

yra ser mas eficientes y asi aumentar la rentabilidad reduciendo costes. Y para

procesos habituales del negocio. Para ello se utilizardn herramientas como:

Z2™ CambradeCo
il MaIII':Jn::raa ¢ omere GRQAERS

Programa de crecimiento empresarial

li]ll\

- ofinanciado por E n Y
*_|_" Fondos Europeos - Ja Unign Europea @ o e C amara

Emprende e Eapen



CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

El lenguaje de los negocios no es el inglés. Son los numeros. éEntiendes lo que esta diciendo tu negocio? Saber interpretar las finanzas de tu negocio es algo
BASICO para gestionar una empresa y hacerla crecer de forma sostenible.

Como interpretar los estados financieros de tu empresa de forma sencilla:

@ Analisis del Balance de Situacion y sus principales partidas.

@ Analisis de la Cuenta de Resultados y sus principales partidas.

@ Evolucion y estacionalidad de las ventas.

@ Analisis de ingreso por cliente y/o por linea de negocio.

@ Analisis de la estructura de costes en comparacion con el sector y su evolucidn reciente.
@ Andlisis del Beneficio (composicion EBITDA y evolucion).

@ Punto de equilibrio (ventas necesarias para cubrir los costes) y analisis de sensibilidad.

@ Principales Ratios de gestién (productividad, eficiencia, liquidez, solvencia, rentabilidad...)
@ Estructura de la deuda y Pool Bancario.

@ Analisis de la generacién de liquidez (cash flow)

PROYECCION FINANCIERA DE MI NEGOCIO
Como planificar tu crecimiento a través de los numeros.

Proyeccion financiera de hacia donde quiero ir con la elaboracion de un Business Plan a 3 aios:
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Il - OPTIMIZAR LOS RECURSOS DE LA EMPRESA

@ Construccion de los supuestos (drivers) de la proyeccion.

@ Proyeccion de las inversiones a acometer en los préoximos afos.

@® Proyeccion de la financiacion a solicitar junto con los costes financieros asociados.

@ Proyeccion de las ventas teniendo en cuenta los diferentes productos ofrecidos.

@ Proyeccion de los costes (costes de personas, otros gastos de explotacidon, amortizaciones...)
@ Proyeccion de la Cuenta de Resultados y de los flujos de caja libres.

@ Construccion de diferentes escenarios analizando cémo puede impactar en la liquidez de la empresa, el resultado econémico vy la
recuperacion de la inversion.

@ Anadlisis del punto de equilibrio: ventas minimas necesarias para cubrir todos los costes.

@ Propuesta de financiacion (importe a solicitar, destino de los fondos, condiciones...)

@ Andlisis generacién de caja.

GESTION DE TESORERIA Y FUENTES DE FINANCIACION

Como realizar el plan de crecimiento gestionando adecuadamente la tesoreria y
utilizando de forma eficiente las diferentes fuentes de financiacion que estan a
mi disposicion.

@® Gestidn de Tesoreria
@ Presupuesto de Tesoreria
@ Scleccidon de Fuentes de Financiacidn
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CONTENIDO DEL PROGRAMA
ETAPA Ill - EJECUCION

PLANIFICACION DE LA EJECUCION
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