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Es habitual en los empresarios y directivos meldiégx@o de sus negocios en funciéon del aumento o
disminucién de los ingresos. De esta manera, ureataren las ventas es percibido como un triunfo y |
disminuciéon como una catéastrofe.

Considero importante detenernos un instante pfiexianar sobre estas actitudes, que no suelelaser
mas aconsejables. En efecto, debemos afirmar qusiemopre un aumento en las ventas ocasiona
necesariamente una mayor rentabilidad, es masgumies nos asegura mantener la rentabilidad que
manteniamos hasta ese momento. Al mismo tiempodignanucion de las ventas no necesariamente es
sindbnimo de catastrofe, ya que es importante aradizdicha baja es un hecho controlable o no lpara
empresa.

Es mi intencidn introducir algunos conceptos quieado son importantes a la hora de gestionar una
empresa, cualquiera sea el tamafio y procedenciest@enanera, lo invito a considerar cuando anslice
gestion en la organizacion, si en realidad la mifumaEFICIENTE. Lograr un objetivo de ventas desde
ya que es muy valorado; ahora bien, ¢podria aptmudil logro de dicho objetivo con un alza
significativa de los costos de ineficiencia o decatidad?

Los costos de ineficiencia estan referidos a ttakaacciones y sus consecuencias que no agreggmnin
valor al negocio, por ejemplo: reclamos, despevdiatlientes insatisfechos o enojados.

Otro de los conceptos a considerar tiene que verlaseleccion de la ESTRATEGIA adecuada para
alcanzar los objetivos. Cada vez mas la planifica€estratégica se relaciona con el éxito de la esapr
Esto es facil de imaginar, simplemente piense @s@ pon aquellas personas que no tienen en claro su
objetivos en la vida y qué deben hacer para alclEsz&eguramente ya sabe la respuesta, pues estonc
traslade este mismo resultado a su organizacion.

Por ultimo, y dejando otros conceptos para contienaoportunidades sucesivas, debemos considerar la
importancia de la CALIDAD como elemento clave pkraatisfaccion de los clientes. A través de una
gestion basada en la Calidad haremos posible ebdisd cliente, pero siempre a través de un eqigpo
colaboradores (Iéase personal) integrado y comgidmneon los objetivos de la empresa y, ademas,
logrando una efectiva rentabilidad y maximizaci@nlas ganancias para los accionistas o duefios de la
empresa.

Como vemos, no deberiamos engafiarnos observaratoestk los nimeros de las ventas brutas, ya que
es importante disponer de una visibn mucho masiang@ su empresa, lo que fundamentalmente
comienza con una mayor profesionalizacion de lasatacentrales del negocio y, también, de todo
aquello que ayude a la mejora en la gestion.
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