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Dossier presentación

NOMBRE DEL PRODUCTO.
META3
DESCRIPCIÓN.
1. Análisis de eficacia comercial.
2. Análisis de eficacia del producto.
3. Análisis económico-financiero.
OBJETO DE LA ACTUACIÓN Y COMPROMISO.
Incrementar la facturación y el rendimiento del negocio con fundamento económico-financiero.

FUNDAMENTACIÓN Y DESARROLLO ARGUMENTAL DEL COMPROMISO CON LOS RESULTADOS.
Los negocios que siguen en pié lo están porque todavía hay una parte de éxito en lo que hacen: si todo lo que hacen lo hicieran mal, ya estarían cerrados.

¿Por qué conviven tan frecuentemente éxito y fracaso en el mismo negocio?.

A lo largo de la vida de un negocio, las empresas van acumulando prácticas y compromisos según se van presentando las oportunidades. Como consecuencia de está dinámica, cuando se analiza de manera estructurada la evolución del negocio (últimos 4 años), quedan al descubierto los éxitos, las mejores prácticas y las deficiencias. Ese es el comienzo de la reconducción de los resultados.
Solo una metodología experimentada, analítica y sin concesiones pone de manifiesto la situación.
Una vez abiertos en canal los resultados de la actual gestión comercial, visualizar las líneas de mejora es sencillo, con la expertise necesaria. La tarea consiste básicamente en determinar cómo multiplicar el éxito parcialmente alcanzado y planificar cómo, dónde y con quienes hay que hacerlo crecer. Ni magia ni milagro: analítica y saber hacer.

¿Es posible crecer tal y como están las cosas hoy?

No para todos. Sector a sector, las caídas de los últimos años son infumables.
Pero empresa a empresa si es posible.
Un negocio siempre tiene la posibilidad de crecer haciéndolo mejor que otros competidores; quitándoles negocio, cuota de mercado. Eso es indiscutible.
Quienes se conforman porque a todos los demás también les va mal, están dejando de hacer lo que todavía pueden hacer ( y no se trata de bajar los precios...¡vaya suicidio!).

Saber lo que hay que hacer es nuestro compromiso.

Lo dicho también sirve en muchos casos para el producto. El análisis pone al descubierto que el negocio se esfuerza igual -se complica la vida de la misma manera- mezclando en su oferta productos de éxito con otros que no lo son y cuya permanencia en el portfolio de oferta es difícilmente justificable.
Haciendo un análisis cruzado de productos, tipología de clientes y canales se observa frecuentemente que algunos productos no están en el sitio adecuado para que funcionen correctamente.

En suma, nuestro modelo de análisis es como el de la anatomía patológica: se abre, se analiza, se diagnostica y se opera.
Por eso nos comprometemos con los resultados.

Jorge Luna

Analista de mercados

Luis Sequí

Analista económico-financiero

PROCESOS DE TRABAJO.
1. Análisis de eficacia comercial:

· Canales.
· Fuerza de Ventas.
· Segmentación de clientes por rendimiento, tipologías y canales.
· Identificación de mejores prácticas.
· Identificación de nichos de crecimiento. Resegmentación.
· Plan de mejoras.
2. Análisis de producto:

· Análisis del comportamiento en el mercado de todo el portfolio de oferta. Por grupos de productos y por referencia.

· Conclusiones y propuesta de mejora de la eficacia global del portfolio de la oferta.

3. Análisis económico-financiero:

· Análisis del Punto de Partida

· Cálculo del umbral de rentabilidad del negocio

· Cálculo del impacto de los distintos escenarios derivados de los incrementos    facturación. 

· Recomendaciones y seguimiento de la evolución del negocio.
PROPUESTA ECONÓMICA: MODALIDADES.
Hay tres modalidades de retribución para la prestación del servicio:

A. Honorarios por proyecto cerrado (un plazo de ejecución, un precio, tres pagos).

B. Tutoría de la ejecución del proyecto (opcional).

C. Retribución con implicación en resultados (honorario inicial + tutoría mensual + variable sobre incremento mínimo de facturación). Este modelo de retribución lleva implícito un acuerdo de colaboración mínimo de 18 meses.

METABRANDING
MARKETING ESTRATÉGICO

COMUNICACIÓN

GESTIÓN ESTRATÉGICA DE LA MARCA

Especialistas en posicionamiento de marcas en el mercado.

Prácticas funcionales

· Estrategias para competir.

· Análisis de mercado.

· Análisis de posición competitiva.

· Análisis de resultados de venta, reposicionamiento de productos. 

· Planes de Branding (Gestión estratégica de la marca).

· Nuevos productos: planteamiento, encargo a diseño, planes de lanzamiento y seguimiento

· Comunicación externa e interna

Experiencia sectorial

Agricultura: agroquímicos, bienes de equipo, distribución. Alimentación. Asociaciones. Banca. Calzado. Cerámica (suelos). Cosmética e higiene. Construcción y obras públicas. Distribución minorista. Editoriales. Ferias y congresos. Finanzas. Franquicias. Gran distribución. Higiene infantil. Informática y T.I.C’s. Inmobiliarias. Internet. Juguetes y juegos. Laboratorios farmacias. Maquinaria bienes de equipo. Moda confección infantil. Mueble fabricación, distribución. Ocio y cultura. Óptica distribución. Papeleras consumo. Prensa revistas. Textil hogar. Transportes. Vinos y bebidas.

Que distingue nuestro enfoque

1. El análisis ordenado de la realidad: lo verificable, lo medible.

2. Evitar convertir la anécdota en categoría: menos “impresiones” y “sensaciones” y más datos.

3. Conocimiento táctico exhaustivo: la estrategia se construye desde la táctica. Y no al revés.

4. Capacidad para innovar: las prácticas tradicionales no valen para distinguirse de los demás (si no te perciben distinto, lo tuyo no vale más que lo de los otros).

5. Tratar de ver donde los demás no ven: enfoque creativo en el análisis de la información.

6. Rechazo frontal a la investigación que no se traduce en información para gestionar el cambio.

JORGE LUNA
Jorge Luna, Valencia 1944.

Consultor de Branding y Marketing estratégico.
Empresa: METABRANDING Especialistas en Posicionamiento de Marcas.

Estudios de ingeniería y derecho. Licenciado en Ciencias empresariales.

Cursos de Creatividad (Edward de Bono), Psicología (Pinillos), Marketing (E.Borsten) e Investigación de Mercados (G.Tagliacarne).
Fundador de Troppo, Agencia de Servicios Generales de Publicidad. Fundador de Troppo Branding, Consultoría de Branding. Fundador de DMS, desarrolladores e implementadores de marketing digital. Consultor de Metabranding. Fundador de Metanetwork, red de consultores especializados. Cofundador y vicepresidente de la AEC (Asociación de Empresas del Conocimiento). Miembro del consejo de La FEC (Federación de Empresas del Conocimiento). Miembro de la junta rectora del CGCE (Centro de Gestión del Conocimiento).

Ha prestado y presta sus servicios en múltiples sectores y empresas:

Banca: 

Banco Pastor, Bancaja, Corporación Hispamer.

Alimentación:

El Almendro, Granja La Florida, Donaire, Doña Jimena, Importaco / Casa Pons 

Distribución:
Consum, Eroski.

Cosmética e Higiene:

Babaria, Kiko Internacional, Laboratorios Belloch.

Vinos y Bebidas:
Bodegas Gandía, Chozas Carrascal.

Ferias Monográficas: 

Feria Valencia, FIM, DIPA, IBERFLORA, FEJU, INDUTRANS, FIMMA-MADERALIA, TEXTILHOGAR, FIMI.

Automoción:
Massey Ferguson, Ebro, Avia.

Moda / Confección:

Ferrys, Marlboro, Agatha Ruiz de la Prada, Tutto Piccolo, Cri Cri, Are You Sapiens?, ASEPRI (Asociación Española de Fabricantes de Productos para la Infancia), CFE (Asociación Europea de Fabricantes de Moda Infantil).

Servicios Públicos:

Canal de Isabel II, IVAM, Cegas, Puerto de Valencia.

Textiles para el hogar: 

Manterol, Sábanas Viridiana, Tapiland, Dimas, Antecuir (Rustika, Sensel), Interfabrics (Visual, Amara, Destiny), AITEX/made in Green (Instituto Tecnológico Textil), Encotor.

Agroquímicos:
Stauffer Chemicals – Serpiol.

Juguetes:
Ideal Bebé, Evaland.

Informática:
IBM Valencia, Smoltrans.

Muebles y Afines:

Luvipol, Mariano García, Muebles Rico, Teys, Tapizados Juanes.

Calzado:

Hush Puppies, Snipe, Cuquito, Ba Be Bi, Tigidus.

Franquicias

O’Boticario, Autorestore, Smoltrans.

Cursos y conferencias
· Profesor de publicidad en la Escuela Superior de Estudios Empresariales de Valencia.

· Seminarios de Publicidad en ESIC Valencia y en la Facultad de Económicas.

· Ponencias sobre Marketing, Distribución, Gestión del Diseño y Branding en las Jornadas de Diseño Global de ASEPRI/Asociación de Fabricantes de Productos para la Infancia.

· Profesor de Branding en los master de Diseño, Postgrado y Empresa organizados por AITEX/Instituto Tecnológico Textil.
Organizador y ponente en convenciones nacionales e internacionales:

KYKO INTERNACIONAL, ASNEF/Asociación nacional de Entidades de Financiación, DOÑA JIMENA, MOTOR IBERICA, FIMI/Babilia, TUTTO PICCOLO, JESUS DEL POZO, AGATHA RUIZ DE LA PRADA, CRI-CRI, BRAND’S COLLECTIONS, DESTINY/DESING.

LUIS SEQUÍ
Diseñador industrial y de interiores. Diplomado por la Escuela superior de arte de Valencia.

Master en dirección de empresas.

Dirección financiera. Diplomado por la escuela de negocios Lluis Vives, de la Cámara de Comercio de Valencia.

Asesor fiscal. Diplomado por la escuela superior de estudios empresariales de Valencia.

Dirección comercial y Marketing. Diplomado por la escuela de negocios Lluis Vives, de la Cámara de comercio de Valencia.

PDD. IESE. Diplomado por el IESE Business School, Barcelona Universidad de Navarra

Diplomado en investigación Operativa y sistemas empresariales. Diploma de postgrado de ADEIT – Universidad de Valencia.

Consultor de empresa en las áreas de estrategia financiera y organización.

Director general de la consultora, Entorno empresarial.

Pertenece al consejo de dirección de varias empresas como consejero independiente. Antonio Tarazona (sector fertilizantes). Casmara Cosmetics (sector Cosmética).
Profesor del área financiera, en control de gestión y planificación de la escuela de negocios Lluis Vives, de la Cámara de Comercio de Valencia.
Profesor del área económica para los cursos de la Asociación para el desarrollo de la logística)

Profesor del área económica para los masters de la escuela de negocios ESTEMA Universidad europea de Madrid.

Consultor del área financiera, para la fundación INCYDE, consejo de cámaras de España

Imparte conferencias en:

· CEEI de elche (Alicante) sobre los emprendedores

· Cámara de comercio de Valencia sobre negociación bancaria. Como mejorar la rentabilidad.

· Presidente de la asociación de empresas del conocimiento de la provincia de Valencia.
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