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AGENDA

El Gerente de Finanzas, como
Vendedor

L a Posicion de los Bancos

10 Claves para una Negociacion
Exitosa

En resumen ...
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Una venta especial ...
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Marketing

=Conocer el producto
«ldentificar al cliente / consumidor

«=Entender las necesidades del cliente /
consumidor

Vender mucho

— m— _
Maximo precio
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Marketing

= Conocer el producto
? Flujos de Caja

= ldentificar al cliente / consumidor

? Bancos, Factoring, Leasing, Fondos
Inmobiliarios, Proveedores de Equipos, ...

= Entender las necesidades del cliente / consumidor

? Estrategias comerciales, apetito por
riesgo, ventajas competitivas
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Marketing

Vender mucho

? Disponibilidad de lineas de credito /
Financiamiento estructurado

«<Maximo precio
? Minimo costo financiero
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[I. La posicion de
nuestros clientes, ... los

bancos
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Los Socios / Clientes

¢Les suena conocido este saludo?

“Buenos dias,
¢, Qué garantia trae?”
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Los Socios / Clientes

Objetivo:

«<Lograr una cierta rentabilidad de
acuerdo a un cierto nivel de riesgo

«=Sujetos alaregulacion de la SBIF
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Los Socios / Clientes

Analisis de Credito:

=Persona
=Propaosito
=Pago

«Proteccion
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Los Socios / Clientes

Analisis de Credito:

«Persona

? Reputacion, Experiencia, Situacion
Financiera, “One man show” ...

= Proposito
= Pago

= Proteccion
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Los Socios / Clientes

Analisis de Crédito:
= Persona

=Propaosito

? Calidad del proyecto, Plazo,
Relacion con el negocio actual, ...

= Pago

= Proteccion
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Los Socios / Clientes

Analisis de Credito:

= Persona

= Proposito

=Pago

? Flujos de caja proyectados,
solvencia, liguidez

= Proteccion
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Los Socios / Clientes

Analisis de Credito:

= Persona
= Proposito

= Pago

«Proteccion

? Liquidez de los activos, Garantias
personales y reales, ...
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[11. 10 Claves
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10 Claves

1. Foco en su negocio. Si puede, venda
0 subcontrate
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10 Claves

1. Foco en su negocio. Si puede, venda
0 subcontrate

... SI tiene un capital acotado,
uselo en su negocio principal

... Foco, Foco y Foco

... Busgue la maxima flexibilidad
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10 Claves

2. Sl tiene que tener activos, los
menos posible
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10 Claves

2. Sl tiene que tener activos, los
menos posible

... Sl tiene un capital acotado,
mas activos es mas deuda

... EIl mismo resultado, con
menos activos, se traduce en
mayor rentabilidad
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10 Claves

2. Sl tiene que tener activos, los
menos posible

Cuentas por Cobrar: Cobranza
B2B, ...

Inventarios: Just Iin time,
Arriende bodegas, ...

Activo Fijo: Austeridad, ...
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10 Claves

3. Sitiene que tener activos, consiga
gue se los financien
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10 Claves

3. Sitiene que tener activos, consiga
gue se los financien

... Proveedores de ese bien

... Proveedores de otros bienes




cohen.as@entelchile.net

10 Claves

4. Sl tiene que tener activos, consiga el
financiamiento Optimo para cada uno
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10 Claves

4. Sl tiene que tener activos, consiga el
financiamiento Optimo para cada uno

... ldentifigue al financista mas
Interesado en sus flujos. Puro
marketing

... Por ejemplo, las facturas a
los factoring (bancarios y no
bancarios)
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10 Claves

5. Sea experto en el producto que
vende, es decir, en sus flujos de caja
proyectados
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10 Claves

5. Sea experto en el producto que
vende, es decir, en sus flujos de caja
proyectados

Contribucion: EBITDA

Inversiones: Activo Fijoy
Capital de Trabajo
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Proyeccion del Flujo de Caja

(+) Ebitda
Ventas

X Margen

- (Gastos

Tiempo (meses /anos)

940

620

750
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Proyeccion del Flujo de Caja

(+) Ebitda 940

Ventas
X Margen
- (Gastos

(-) Inversiones
Capital de Trabajo

Cambio en inventarios
+ Cambio en cuentas por cobrar
- Cambio en cuentas por pagar

+ Inversiones en Activo Fijo

620

750

Tiempo (meses /anos)
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10 Claves

6. Entregue informacion confiabley
completa
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10 Claves

6. Entregue informacion confiabley
completa

... Pase el “Test de la Pupila”

... Una relacion de conflanza, a
la larga paga

... Cuidado con los autogoles
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10 Claves

/. Contribuya a mitigar otros riesgos
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10 Claves

/. Contribuya a mitigar otros riesgos

... ¢, One man show?

... ¢, Negocios relacionados? /
¢, Estilos de vida?

... ¢, Rlesgos cambiarios?
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10 Claves

8. Ayude al Banco a conseguir
iInformacion
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10 Claves

8. Ayude al Banco a conseguir
iInformacion

... Rol clave de las
Organizaciones Gremiales

... Paso clave para cambiar el
saludo actual, y dejarlo sdlo en
“Buenos Dias”
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10 Claves

0. Mucho contacto: Ir e Invitar
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10 Claves

0. Mucho contacto: Ir e Invitar

... Sea un cliente, no un RUT

... Muestre lo que ha hecho y lo
que piensa hacer

... Pregunte como lo ven
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10 Claves

10. Timing. Hay un momento que no
se puede pedir plata
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10 Claves

10. Timing. Hay un momento que no
se puede pedir plata

... Cuando se necesita
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V. ENn resumen ...
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¢, Queé se busca?

b 7/

ﬁ-.h‘.""-..’l'/

Financiamiento

Riesgo para usted pi—— _
y para e Banco Disminuir & Riesgo <

M%M

M enor
Costo Financiero

Buena Relacion
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¢, Quée hacer con
los activos?

‘ Eliminarlos

Activos
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¢, Quée hacer con
los activos?

! Fuera del foco i
. denegocios !,

Reducirlos/
- Subcontratarlos

Activos
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¢, Quée hacer con
los activos?

! Fuera del foco i
. denegocios !,

Reducirlos/
‘ Conseguir

Financiamiento

Activos
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La mejor opcion

' Fuera del foco .
de negocios !,

Activos

CUERES (e Qa Factoring
Cobrar '[I'[l]'q|ll
| nventarios ‘

Activos
Fijos

Financiamiento
Optimo
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Alternativas de
financiamiento

Activos
Estratégicos

o Proveedores
- Tradicionales

Proveedores
No Tradicionales

«%'ﬁa Financistas

T!T.‘ﬁ",l Especializados

Bancos
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Relacidon con los bancos

Relacion
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Relacidon con los bancos

( _ ’ | nformacion
C I nterna

M | nfor macion
de Mercado

L]

: Flujos
E Futuros

" ' \‘ Mucho

Contacto
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A lo mejor ustedes
vinieron por esto

ma

¢, Como me puedo acomodar mejor la mochila?




cohen.as@entelchile.net

Ojala, en cambio, se
vayan con esto

EH
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Ojala, en cambio, se
vayan con esto

e
g v
g v U
Si, me puedo sacar la mochila,
y correr asi mucho mas rapido
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