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Situacion econdmica actual Consumidor
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“En Espafa, la actividad se ha mostrado resiliente al contexto

econdmico y ha mostrado un mejor comportamiento que el

conjunto de la zona euro. Aunque los Ultimos datos apuntan a

cierto enfriamiento de Ia actividad, la economia esparola

seguird creciendo por encima del promedio de la zona euro ya que

el crecimiento estard soportado por cinco factores:

1. Larecuperacion de las rentas reales de los hogares
Los balances saneados de hogares y empresas

La ausencia de desequilibrios en el mercado
inmobiliario

Un mayor despliegue de los

fondos #NextGenerationEU

. La “tedérica” buena marcha del mercado laboral.

Desigual.

Osabadell

Hub Empresa
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https://www.linkedin.com/feed/hashtag/?keywords=nextgenerationeu&highlightedUpdateUrns=urn%3Ali%3Aactivity%3A7108051356858408961
https://www.linkedin.com/posts/banco-sabadell_wib-womeninbanking-wibtalks-activity-7108051356858408961-4XLb?utm_source=share&utm_medium=member_desktop

Situacion econbmica actual

De acuerdo con la nueva metodologia implementada para el seguimiento de los objetivos
especificados en la Agenda 2030, en el afio 2023 alrededor de 12,7 millones de personas
-e|l 26,5 % de la poblaclon espafola- estaba en rlesgo de pobreza o exclusion soclal. La
cifra supone un aumento de 0,5 puntos porcentuales con respecto al afio anterlor, es
declr, cerca de 400.000 personas mas,
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EL ESTADO DE LA POBREZA
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©Sabadell IPC moderdandose en precios altos

Hub Empresa

: > e . IPI baja un escalon
Situacidon econdmica actual Indicadores macro

PIB crecimiento lento

Evolucion IPC e IPC subyacente 22-24 Indice de Produccién Industrial 8
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. La marca blanca bate récords en
Evolucion PIB Esparia 21-23 2023: roza el 44% del gasto en la

3
25 cesta de la compra

2 " 3

Gana casi cinco puntos de cuota de mercado en dos arnos pesea

15 encarecerse mas que las mareas de fabricantes. En 2024, ralentizara

1 su crecimiento
0,5

0 = Logsespanoles son los europeos gue mas recurren a la marea blaneca para
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https://datosmacro.expansion.com/ipc-paises/

Situacion econbmica actual

44 3% De las companias creen que la situacién de
Al Ja economia empeorard en el proximo arfio
¥ Resultados econémicos peores en 2023

¥ Ratios deuda/EBITDA peores

ESCENARIO MAS
EXIGENTE

¥ Incertidumbre y prudencia acreedores (bancay

aseguradoras)

¥ Descenso leve o moderado de las ventas, que no crecen
Poner foco en todos estos

¥ Ocio y alimentaciéon se mantienen (recuperacion factores para lograr un

crecimiento economico

sostenible y abordar las
vulnerabilidades

turismo después COVID)
¥ En consumo, impulso e “inversion”, enfriindose

7 Sectores ya en recesion (trimestres consecutivos) ®Sabadell improven
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¢Como llegan las crisis?

Empieza la Identificacién y . 29 toma de
. . .. Reflexion . .
crisis aceptacion decisiones
1T meses
17 meses
24 meses

v

®Sabadell imMproven
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¢Como llegan las crisis: Valoremos nuestra situacion
I T T T T T T T T T T T 1 I LT R .. 7 ew T 1
H ient ! Situacion .|' Problemasde || Situacion : Indicad
erramientas |, normal || Resultados | de Crisis : ndicadores
1 1 N
: T T :
Plan Estratégico: I : I : I :
Fut , M do,C t ia, |! . I 1 .
Tendencias, Oportunidades,  |! Estrategia | Al Estrategia 'l kels
Amenazas. I (N I (I 1
Balance Situacion: Inversiones : : : : : :
1 Ll L 11 t
I Ly I
P toA ly PyG: 1
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| ! Tesoreria ! Tesoreria de Caja
: : I :
Foco CRECIMIENTOS RENTABILIDAD SUPERVIVENCIA
©Sabadell improven
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¢COMO Nos preparamos?

El problema no siempre es el problema Los datos como amigos de la verdad

“En cualquier situacion de un proyecto, la iniciativa del Buscalos, Usalos y no los temas

diagnéstico la debe de llevar quien diagnostica y nunca el
enfermo”

Un cirujano no opera solo

“Tomar decisiones duras requiere un alto proceso de abstraccién”

La regla del 80/20 - No hervir el océano El ego a raya
“Si mantienes tus ojos atentos a ejemplos del 80/20 del “La constante revision de los planteamientos es el camino
negocio, encontrards el camino para mejorarlo facilmente” hacia la mejora”

®Sabadell improven
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¢COMoO nos preparamos?

i REPENSAR EL MODELO

DE NEGOCIO HACIA:

FLEXIBILIDAD

AGILIDAD

RESILIENCIA

RENTABILIDAD

Y CUALES EL
INDICADOR CLAVE
PARA HABLAR DE SALUD
EMPRESARIAL?

SEBITDA?
SBAI?

¢CRECIMIENTO EN VENTAS?

FLUJODE CAJA

®Sabadell improven
Hub Empresa



IMPERATIVO CONTROL DE LA COMPANIA EN TIEMPO REAL (NO POSTMORTEN)

Tiempo que se pierde en tomar decisiones Tiempo que se tarda en ejecutar, elegir...

Problemade rentabllldad que pasad
tesorerla

La gestiéh de cajaesel rr’iejor
indicador de SALUD de la empresa
“.:‘ ! \ 3'“-:" ‘ _
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D -
ENFOCANDO LA EMPRESA HACIA EL VALOR (FLUJO DE CAJA)

Las 8 Cs dirigen la empresa hacia la rentabilidad y a la generacion de flujos de caja que asegura

ESTRATEGIA MONITORIZACION Y GESTION DE CAJA
Conrtexro C oMPAREROS DE VIAJES
ConrtroL
C ONCENTRACION CosTES Y VALOR
Caua
CLiENTES Compromiso ‘

FOCO CONTROL

DIFERENCIA OSabadell improven

Hub Empresa



ESTRATEGIA MONITORIZACION Y GESTION <&

) Y
. DE CAJA
CONTEXTO | CONCENTRACION | CLENTES | ~ COMPANEROS " COSTESY o\ \bpq\i50 CONTROL | CAIA

DE VIAJES VALOR

OBSERVACION CONTINUA DEL ENTORNO

SELECCIONAR EN QUE SER DIFERENTES
MONITORIZACION CONSTANTE DEL ENTORNO

¢DONDE?
7 Tendencias de clientes
7 Tecnologia ¥ COMPETENCIA INDIRECTA
7 Tendencias macro </ NUEVOS MODELOS DE
7 Talento NEGOCIOS & START UP
7 Evolucién de la demanda 7 ASOCIACIONES
7/ Estrategia Empresarial 7 PROVEEDORES
7 Entorno ¥ COLABORADORES

7 ACTIVIDAD COMERCIAL

7 CARTERA OFERTAS

©Sabadell improven
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CONTEXTO \

ESTRATEGIA

CONCENTRACION

CLIENTES ‘

COMPANEROS
DE VIAJES

COSTES Y
VALOR

COMPROMISO

APOSTAR SOBRE SEGURO: En qué

7 complejidad. Menos, es mas.

yd lo somos

=/ Clientes, UN, Productos, Paises...

7 Inversién (tiempo, recursos...) con pay back < 2

anos

7 Apuestas en el core business

7/ Flexibilizar apuestas (jcolaborar!)

-7 Apostar por el flujo de caja real (cobros).

~/ CONVERTIR DATOS INTERNOS EN INFORMACION

Margen Contribucién
Acumulada

MONITORIZACION Y GESTION ‘kw
DE CAJA

CONTROL \ CAJA

Aportacién al MC por producto

Productos
%% 0,0 -
S
O
22 1., 9
00 '
(o) p
1 9
= .
: Q@ " ¢
<
o
o8 2 2,0
25 | o
520
538
SV
- 2,00 4,00 6,00 8,00 *0 12,00
 f— _—

PEOR
POSICION

MEJOR

POSICIONAMIENTO POSICION
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ESTRATEGIA MONITORIZACION Y GESTION <&

. Y
: DE CAJA
CONTEXTO | CONCENTRACION | CLIENTES | COMPANEROS ' COSTESY o\ \op o\ iso CONTROL | CAIA

DE VIAJES VALOR

Cliente Externo § :
Value for money

* Informadoy comparador
* Valora su tiempo y su ocio

CORTO PLAZO * Preocupacion por la salud

BASICO * Sensible a la sostenibilidad
/ e Compra producto y valores
« )’ * Incertidumbres Socio-politicas
MEDIO PLAZO PRECIO, PRECIO, PRECIO
REDIFINICION ESTRATEGICA
ENTENDER PARA QUE SERVIMOS = CincoDias gl
S oo s S e e | R e .
Empresas y finanzas i T | 0S-SR RN | KO | AR
; E;ﬁ;ﬁa, paraiso de la marca blanca: su peso ya es
Vamos a analizarlo.... mavor gue en Reino Unido v Alemania
El valor de sus ventas aleanza yva ¢ 33% del total ded mercado del gran consumao,
segun Aecoe

®Sabadell improven
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ESTRATEGIA MONITORIZACION Y GESTION 4;

- COMPANEROS DECAJA
CONTEXTO | CONCENTRACION | CLIENTES | S EVIAJES C\C/JELT; Y COMPROMISO CONTROL YT
Cliente Interno
GESTION DEL CAMBIO
Tenemos la de hacerlo bien
PROPOSITO COMPARTIDO

Fidelizacion Flexibilidad

Aspectos da tener en cuenta
de talento [e]oYo]ge] P

Escasez de profesionales

ucturar
Desarrollo - A
de habilidades
Comunicar

©Sabadell improven
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MONITORIZACION Y GESTION 4;

ESTRATEGIA
DE CAJA

CONTEXTO | CONCENTRACION | CLIENTES COMPANEROS | COSTESY
| | | O VIAJES VALOR COMPROMISO CONTROL YT

Costes y Estrategia

Reconstruccion de la cadena de valor

¢Donde estdn nuestros recursos actuales y donde
generamos valor?

L=s
i
=S
b

==

Tt}

B (JRUEEED
ity memn

Es critico conocer con precision lo que me cuestan
las cosas (dinero, espacio, talento, bc:lcmce,...)

ESTRATEGICOS
CRITICOS

APOYO

©Sabadell improven
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1. Definicion de usos

del sistema

4. Definicion de claves B
de reparto

2. Definicion de los
Centros de Coste

5. Reparto de los
recursos escasos
(costes, espacio,

3. Definicidn de
inductores y niveles
de agregacion

talento, balance,..)

6. Asignaciéon de
detalle a nivel de
producto

7. Asignacion de
Responsabilidades
¢Quién es propietario
de qué kpi?




ESTRATEGIA MONITORIZACION Y GESTION 4;
DE CAJA

CONTEXTO | CONCENTRACION | CLIENTES | C%"E’”;AIX‘JEERSOS C\C;i:(EDSRY COMPROMISO CONTROL | CAIA

BUsqueda voluntaria del Acciones que las empresas realizan para Transparencia, profesionalidad,
bienestar general por encima del reducir su impacto negativo en el ética, control, legalidad,
particular. medioambiente y maximizar su contribucion cumplimiento...

Desde lo mas cercano (equipo) positiva a la sostenibilidad.

a los mas alejado (sociedad)

. ;"* )2

~

DE VERDAD

©Sabadell improven
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ESTRATEGIA MONITORIZACION Y GESTION —

COMPANEROS COSTES Y DE CAJA '
CONTEXTO | CONCENTRACION | CLIENTES RS i COMPROMISO CONTROL CAJA

- . e

’
\';\ -

) ’
" -
0 " p =

TN \\\§\\\\ QA \\ 2 —

Control del Negocio Gestion por Proyectos Gobernanza

x%‘*“"‘c’

KPls Gestion delegada Claridad en las decisiones

Comunicacion Partir el elefante Procesos definidos y
Gestion por Excepciéon Empoderar personas [ repartidos

Delegacion Cruzar departamentos Delegacion escrita

®Sabadell improven
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ESTRATEGIA MONITORIZACION Y GESTION 4;

. COMPANEROS | COSTES Y DE CAJA
CONTEXTO | CONCENTRACION | CLIENTES
| | | OF VIAJES UALOR COMPROMISO CONTROL cam

Reestructuracion financiera

Caja

Control permanente flujo caja NEGOCIO
Exprimir los recursos internos (CIRCULANTE)

Activos en diferenciadores de valor + incremento uso de los mismos
(volumen vy eficiencia)

Anticiparse en la relacién con los acreedores

4 4 A 44

Desarrollar un plan de comunicacién especifico

Capital
Social

Capital
Social

Deudas a
c/p

Deudas a

Clientes Clientes

INmMmMO=-CQO—r— +
I NmMmMUOU-CQO—-—r—+

Deudas a
L/P

©Sabadell improven
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PASOS A SEGUIR PARA LA GESTION DE CAJA

TIEMPO: mds largo de lo que pensamos

Construye escenarios de .
O ] PROFUNDIDAD: mds impacto del que pensemos

caja realista (y PyG)

CANTIDAD: en mas lugares de lo que imaginamos

Monitorizar la entrada de pedidos.

Redefinir la dimensién organizativa y MOD. lﬁ(x Categoriza TODOS tus O 2
X

Focalizar la gestién de cobros. gastos

Revisar relacion con proveedores y dimension stocks.
O Revision interna: @ El Analizar inversiones en VA, Revisa cadena valor - supply chain.
exprime el dinero de dentro Revisa procesos (emisién facturas, condiciones venta,..)

Ojo pagos automaticos

00l | finoncieion 04

OSabadell improven
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Conclusiones

Revisar la estrategia: ¢estd vigente? ¢Estd alineada con la
realidad?, ¢Estd alineada con el cliente y el equipo?

Pensar en el modelo de negocio: ¢es coherente con la
estrategia a nivel de asignacién de recursos, de eficiencia
operativa, del desarrollo comercial, de los procesos,..?

¢Qué es diversificacion y qué es complejidad?
Construir lo DIFERENCIA a través de la EFICIENCIA
Hacer lo que decimos - COHERENCIA

Detectar los gaps mas importantes. Reflejarlo en kpis con
sus objetivos (generacién de CAJA en el TOP)

Elegir los proyectos de mejora.
Desplegar un modelo de gobierno en tiempo real

Foco en la accidn y corregir desviaciones

Monitorizar avances con indicadores claros. ®Sabadell improven
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No se trata de correr mdas que el ledn, sdélo
tenemos que correr imdas que la
competencia!

De la decision a'la ejecucion como ventaja
competitiva

%Sabadell improven



Nosotros somos

Resultoria®

Desde hace 25 anos, avanzamos sin linea de meta,
mejorando dia a dig, creando el progreso juntos. Te
acompanamos en tu crecimiento empresarial, generando
una mejora en los resultados de tu compania. Crecemos
haciendo crecer, actuando como el departamento de
competitividad de tu empresa.

improven



¢QuUé nos

mueve?
85%

Mejores empresas para un 189 Lorgo Plaze
mundO mejOI' = Emprovenes un

ept. de
ompetitividad
djunto al negocio

Incrementos

5 ! 8 O/O productividad

Mejoramos la posicion competitiva y Incremento medio

de la rentabilidad

ayudamos a lograr la mejor version del
empresariado y direccidon, comprometido
con impulsar la profesionalizacidon de su
empresaq, el crecimiento de su negocio, y
su legado, para que logren alcanzar sus
objetivos de crecimiento y rentabilidad de
manera sostenible y estable, impactando
asi exponencialmente en la sociedad.

/en




Acompanamos el progreso de
las empresas, para lograr un

mundo mejor

Improven



cQuieres tomar
decisiones y ejecutarlas waaria
I‘a pidd mente? Barcelona

Valencia

Vigo

Sergio Gordillo

Socio Director

sgordillo@improven.com @ o o e @

comunicacion@improven.com

Improven

www.improven.com
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