DE INTERES

LIDERES EN TIEMPOS DE TURBULENCIA

;Qué deben hacer los lideres en estos tiempos turbulentos? cinco consejos de Ram Charan, uno de los consejeros mas
influyentes en management y autor del reciente libro “Leadership in the Era of Economic Uncertainty:The New Rurels for
Getting The Right Things Done in Difficult Times”, en el que desarrolla algunos puntos clave para los ejecutivos en este momento
de constante cambio, producto de la crisis financiera internacional.

I. Crea en si mismo. Si usted es un alto ejecutivo que se enfrenta a la crisis actual, debe asumir una actitud positiva
y enfocarse en lo que se debe hacer dentro de su compania.

2. La liquidez es la reina. Con los mercados financieros en medio de una tormenta y los créditos ajustados o no
existentes, hoy su modelo de negocio debe girar en torno a la liquidez.

3. Controle su liquidez. Cuide su liquidez diariamente. Evaltie el cash flow de las semanas y meses siguientes.

4. Aproveche la ventaja de sus recursos humanos. Convenza a su fuerza de trabajo de que el dinero es el rey y logre
que haga sus propias evaluaciones sobre cémo hacer para que siga entrando. Las dreas de venta, tecnologia y
back- office pueden aportar ideas para mejorar la posicién de liquidez de la compania, proveer inteligencia crucial
sobre lo que realmente estd ocurriendo y qué pasos se deben tomar.

5. Andlice a sus clientes de acuerdo a su valor de liquidez. Si tiene clientes que poseen buen cash flow y perspectivas
de crecimiento, trabaje con ellos y fortalezca su relacién Aytdelos a crecer. Si tienen baja liquidez, restrinja su

participacién.
Por: Ram Charam (Guru en negociacién y estrategia empresarial)
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DE INTERES
MARKETING RAPIDO Y FLEXIBLE

Ser rapido y flexible son las claves para lograr que la empresa se adapte a un mercado en crisis.

Tradicionalmente y en tiempos del auge econdmico hubo ciertas formulas de marketing ganadoras. Pero ya no
podemos aplicar estas reglas matemdticamente porque ya no son férmulas absolutas y cada una de ellas tiene su revés.
Describiré cada una.

I. Ganar a través de la mds alta calidad. No hay un solo estandar de calidad. Hay diferentes tipos de clientes. Y
llegar al maximo de calidad es costoso, poniendo en riesgo la rentabilidad.

2. Ganar a través del servicio superior. El orden de importancia de los atributos de un servicio no es el mismo para
todos los clientes, por lo que resulta dificil complacer a todos por igual.

3. Ganar a través de precios bajos. El afan de bajar los costes para lograr el mejor precio puede poner en riesgo la
calidad del producto o servicio ofrecido.

4. Ganar a través de la mayor participacion en el mercado. No es garantia de éxito.
5. Ganar a través de la adaptacion y la personalizacién. Este afan puede generar costes demasiado altos.

6. Ganar a través de la mejora continua del producto. Existen ciertos productos que alcanzan rapidamente el limite
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de sus posibilidades de mejoras.

;Qué marketing emplear?

;Como elaborar entonces una estrategia de marketing ganadora en periodos criticos? No se pueden seguir recetas
madgicas.

Cada compaiia necesita forjar su propia estructura de cualidades u actividades de marketing. Una estrategia sdlida
diferenciard a una compania de sus competidoras. Una estrategia sélida no es facil de limitar.

Los desafios que enfrentan las companias en depresiones econdmicas son enormes. Por una parte: satisfacer a los
consumidores de sus productos o servicios que hoy se caracterizan por ser mds exigentes, sensibles al precio, con altas
expectativas, poco sensibles a la marca y mucho menos leales.

Para lograr esto es imprescindible que desarrollen una estrategia hecha a su medida. Las empresas que hacen un
marketing inteligente mejoran su conocimiento del cliente y las tecnologias para conectarse con él. Lo invitan a co-disefiar el
producto, integran comunicaciones de marketing, apelan a mds tecnologias. Estdn a disposicion permanente de sus clientes y
se asocian a sus canales de distribucion, En resumen: ofrecen un valor superior.

Hoy hay una sustancial “desintermediacién” entre mayoristas y minoristas.

Los minoristas, por consiguiente, en lugar de vender una variedad de productos, venden una experiencia. Es
importante desarrollar planes de desarrollo de lealtad para retener a los clientes que son cada vez menos fieles.

Muchas organizaciones han logrado ajustar las cifras de rentabilidad por segmentos, consumidores individuales,
productos y canales.

La publicidad tradicional ha dejado de existir como Unica alternativa. Las empresas deciden destinar cada vez mds
de su presupuesto publicitario a vias de promocion no tradicionales.

Por: Philip Kloter (Mdximo Guri mundial del marketing en la actualidad)
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DE INTERES
CLIMA LABORAIL ANTICRISIS

Hace unos meses alguien me dijo que ya habia llegado la crisis. Yo pensé: ;Pues cuando se fue?... En mi afan de ser
siempre ‘optimista, pienso que la ventaja de lo dicho anteriormente es el hecho de que hemos aprendido a conocer, a entender
y a lidiar con la crisis. Las lecciones mds importantes que yo rescato, y que son fundamentales para conservar un buen ambiente
laboral, son:

1. Las crisis son ciclicas: En otras palabras: Las crisis siempre pasan. Es muy importante que nuestro equipo
organizacional no pierda esta perspectiva. Muchas personas se deprimen y bajan su productividad porque no ven
futuro.
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2. La crisis son oportunidades: La gente lo repite, pero no sabe bien como ponerlo en practica. Sin embargo, es cierto,
muchas de las grandes fortunas en el mundo se gestaron en tiempos de crisis. Es gente que trabajé mucho, pero
no sdlo eso, trabajé con mucha inteligencia para leer el entorno y buscar opciones y necesidades a satisfacer.

3. Las crisis representan cambios y los cambios implican desarrollo: Las crisis, generalmente, son la respuesta de un
sistema o de una serie de procesos descarrilados. La crisis es la ultima oportunidad para corregir y mejorar. Es
un momento de cambio que implica poner a prueba nuestras capacidades, pero también de desarrollar nuevas
competencias. Como en la naturaleza: sobrevivieren los que tienen mds capacidad para adaptarse.

4. Las crisis evidencian la capacidad de los lideres: Los auténticos lideres son totalmente identificables en tiempos
dificiles. Son personas que se involucran con su gente y utilizan todo su talento para generar opciones laborales,
al mismo tiempo que buscan cdmo motivar a su personal. La pregunta que se hacen es: ;Como..? en lugar de ;por
qué no? Son proactivos y toman riesgos.

5. Entiempos de crisis, el que cuida a su gente cuida su negocio: Esté, probablemente, es el principio mds importante
para mantener un clima organizacional sano. Las empresas que se preocupan y luego se ocupan de su gente son
las que tienen mas posibilidades de ser exitosas, al mismo tiempo que logran un entorno laboral sano. Esto no
significa que no se tengan que tomar decisiones dificiles y llegar incluso a separar gente de la empresa. Estos
extremos a veces son necesarios para preservar la vida de la organizacién, lo cual es fundamental

Por: Philip Kloter (Mdximo Gurd mundial del marketing en la actualidad)

F Nueva Ec
Revista N°: 776, del 22 al 28 de Junio de 2009

CONSOLIDADOIPERIPA'S

CONSOLIDADO A.T.C.

INDICADORES PE.R.LA.S. [ Parsmetros | 30-JuN-09 [PuNTOS

SERVICIO
E1 Préstamos Netos / Activo Total 70 - 80% 70.84% 1
E5 Depdsitos de Ahorro / Activo Total 70 - 80% 74.25% 1
S$10| Socios Mayor o igual a 15% 9.93% 0
S11| Total Activos Més que la Inflacion 9.88% 1
TOTAL PUNTOS PARA SERVICIO 3

DISCIPLINA

(

P1 Previsiones / Morosidad > 12 meses 100% 100.00% 1
P2 Previsiones Netas / Morosidad de 1 dia a 12 meses 100% de la Meta 100.00% 1
P3 Castigo Completo de Morosidad > 12 meses Si No 0
E9 Capital Institucional Neto / Activo Mayor o igual a 10% 17.37% 1

1

Morosidad Total / Cartera Bruta Menor o igual a 5% 2.71%

TOTAL PUNTOS PARA DISCIPLINA 4
EFICIENCIA
Dividendos / Promedio Certificados Mayor o Igual a R5 0.00%
R7 | de Aportaciones (Tasa de Mercado Pasiva) WWU% 0
R9 | Gastos Administrativos / Promedio Activos 3-10% 7.07% 1
ici 15.09 %
R12| Excedente Neto / Promedio Activos ?nuefltglznetleEga(r?Oqu?;ar la 1.53% 1 °
A2 | Activo Improductivo / Activo Total Menor o Igual a 5% 8.00% 0

TOTAL PUNTOS PARA EFICIENCIA
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Felicitamos a la Cooperativa de Ahorro y Crédito “Pio X” Ltda., por cumplir un afio més de vida

institucional en el sistema cooperativo, desedndole muchos éxitos en su labor cooperativista, estando de
Aniversario el 19 de Junio de 2009.

Misa de Aniversario el 19 de Junio. Reconocimiento a los Socios por su Constancia y Fidefidad.

1964 - 2009

Reconocimiento a ExDirectores por su fabor. Campeonato de Fulbito para los Socios.

CACTRI Campana Anorro Infantil 2009

Con el propdsito de fomentar el ahorro infantil, la Cooperativa de Ahorro y Crédito Trinidad en
fecha 12 de Abril de este afio, empezo esta campafia.
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