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CRECIMIENTO

El crecimiento de una empresa no depende del

entorno ni del mercado. Depende de la mentalidad y

de la forma de trabajar interna.

Los impedimentos para el crecimiento se encuentran PAN D EM IA- N U EVA N O RMAL I DAD
dentro de la propia empresa, no en el mercado.

El éxito y superacion de muchas empresas que han
crecido durante la pandemia-nueva normalidad
demuestra que las oportunidades estan disponibles
sin importar si el mercado es bueno o malo.

Las empresas aptas para el crecimiento dominan el
mercado.

Incluso en los sectores mas afectados por la pandemia,

HABI I. I DAD E S no a ’Fodas las empresas les fue igual. No a todas las
aerolineas. No a todos los restaurantes. No a todos los
fabricantes. No a todos los hoteles.

Incluso las mayores oportunidades, estan fuera del
alcance si una empresa carece de la mentalidad,
procesos, estructura, habilidades y competencias
necesarias para crecer.

Lo que diferenciaba a las empresas que pasaban
apuros (muchas se hundieron) de las empresas a las
que les iba mejor (algunas prosperaron) no fue el
mercado, fue la propia empresa.

El prerrequisito fundamental para crecer comienza

ACELERACION

5 son las acciones clave que facilitan el crecimiento en

cualquier tipo de situacion y circunstancia. EMPRESARIAL
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ACCION

Conceéntrarse en actuar en
lugar de esperar a que la
situacion o el mercado se
estabilice o corrija por si
mismo.

IMAGEN

Las empresas con una imagen
de marca fuerte, generan
crecimiento y superan al
mercado, incluso si el entorno
es desfavorable.

CLIENTES

Las empresas que cuentan con
una base de datos de clientes
realmente fidelizados, no solo
Mantienen sus ventas si no que
las aumentan gracias a estos
porque se convierten en
embajadores
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PROPUESTA DE VALOR
I

Aqguellas empresas que tienen
bien definida y diferenciada su
propuesta de valor superan en
2,5 veces las ventas de sus
competidores mas cercanos
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ADAPTACION
[

Los cambios continuos y la
volatilidad del entorno donde
se mueven las empresas
conlleva desarrollar y optimizar
los modelos de negocio, aplicar
metodologias Agile y centrarse
en la adaptacion continua.



ACCION

Las empresas orientadas al crecimiento piensa en hacer las
cosas ahora, el resto de empresas piensan "esperaremos a
que la economia mejore". Siempre existen oportunidades
de crecimiento.

Muchas empresas se han estancado en ventas, no solo
por la situacidén econdmica, si no porque en su entorno
han aparecido nuevos competidores que aplican la
aceleracion empresarial (mas agiles y con nuevas
formas de hacer las cosas).

Aqguellas que han incorporado herramientas de
aceleracion como empoderamiento, automatizacion,
growth marketing, etc, estan crecimiento incluso en
recesion.

Para entrar en la filosofia de la aceleracion empresarial
y tener crecimientos continuos y estables, hay que
afrontar qué dejar atras y qué mantener, basado en un
liderazgo centrado en el trabajo en equipo.

Todos esos cambios y desafios se han focalizar
mediante:

e Un compromiso total con el cliente.

e Establecer modelos Agile para estar
continuamente preparados para la accion.




IMAGEN
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La imagen de marca influye en el 50% de las decisiones de
compra. Es un aspecto que influye en el crecimiento de las
empresas porque

¢ Unaimagen de marca solida atrae a mas clientes. La
imagen de marca que comunica y en las que los
clientes se ven identificados generan mas ocasiones de
ventas y atraen nuevos clientes.

e Aquellas marcas que utilizan la regla del 3% (ser un pez
pequeno en el océano Mas que un pez grande en un
estanque) ya de por si tienen una mentalidad de
crecimiento y mayor numero de oportunidades porque
se centran en conseguir el mayor nimero de ingresos y
ofrecer lo que la mayoria de consumidores quiere,
frente a limitarse pensando en ser el rey de una
categoria o producto.

e Laimagen de marca debe desarrollarse bajo criterios de
innovacién y con una visidon concentrada entre tres 'y
cinco anos. El motivo, son lo continuos cambios en el
entorno por lo que estd debe actualizar su propuesta de
valor en funcién de la demanda de los clientes y coémo
toman decisiones.
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MARCAS MAL
OPTIMIZADAS

Aquellas marcas que no han
desarrollado una imagen de
marca coherente y acorde con lo
gue los clientes quieren, pierden
un 30% de oportunidades en el
momento de la compra.
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REGLA DEL 3%

Las empresas que piensan en
desarrollar una marca global tienen
mas posibilidades de crecer que
aquellas que prefieren centrarse en su
entorno local. El 3% de un mercado
global siempre superara al 30% de un
mercado local

()%

CLIENTES FIDELIZADOS
ANUALMENTE

Una buena imagen puede fidelizar un
10% de los clientes nuevos generando
crecimientos de ventas del 50%

IMAGEN



CLIENTES
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La fidelidad de los clientes es muy importante a pesar de que
la mayoria de las empresa se preocupan mas de acciones de
captaciéon continua de nuevos clientes. Las estrategias de
fidelizacidon no solo generan crecimiento a largo plazo sino
gue tambien brindan una oportunidad adicional de
crecimiento a corto plazo por la repeticion de compras
dentro de un mismo ano.

La fidelizacion de clientes se ha de basar en generar buenas
experiencias y gracias al uso nuevas tecnologias y
herramientas de control de los ciclos de compra, se pueden
establecer acciones automatizadas y de mejora de la
experiencia en las decisiones de compra repetidas de los
compradores.

La buena gestion de la fidelizacidon genera crecimiento
debido a que:

e Las experiencias inmersivas se vuelven centrales en el
desarrollo de las estrategias de ventas. Hay que centrarse
en los clientes desarrollando acciones personalizadas, de
comodidad y familiaridad.

e Las empresas que piensan en clave de fidelizacion crecen
un 45% mas rapido que aquellas que solo se focalizan en
la captaciéon continua.

e Las empresas orientadas al crecimiento instalan sistemas
proactivos, mejorar continuamente la gestion de clientes
en términos de diferencias significativas que aseguran la
fidelizacion de clientes.




PROPUESTA DE VALOR

Los clientes y el mercado contratan y compran a aquellas
empresas que han desarrollado una propuesta de valor
diferenciadora.

Dichas empresas generan tres veces mas ingresos que sus
competidores mas cercanos. Segun el U.E. Monitor B2B, ocho de
cada diez empresas selecciona a sus proveedores porque su
propuesta de valor coincide con sus propdsito y filosofia
empresarial.

Por tanto, cualquier empresa tiene que:
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Establecer una propuesta de valor diferenciada que sea un
reflejo de todas las areas y departamentos (operaciones,
logistica, disefio, marketing, produccion, finanzas, direccion,
RRHH, etc.).

Desarrollar una propuesta de valor acorde a las tendencias,
demandas de la sociedad y el entorno. Pensar e incorporar lo
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) en la cultura de la
empresay la estrategia de marca. Los clientes demandan
sus proveedores ser mas inclusivos, responsables
medioambientalmente, apoyar a su comunidad, transpar:
y buenas practicas, desarrollar proyectos sociales, ... y
evaluando continuamente la relevancia de sus posicione
corporativas y de marca en relacién con dicho panorama
problemas y propdsitos sociales.



ADAPTACION
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cambios producidos por el entorno digital, la omnicanalidad, las

- D
Los modelos de negocio se han de adaptar a los continuos U rk? IO MJ’ ,hz-{ _t-cl C
W .

crisis financieras y climaticas, los eventos inesperados como
pandemias o catastrofes naturales, la agitacion politica, etc. La

incertidumbre y volatilidad ya no es una excepcion es una a ban 6/0[') 5 Cat‘ E‘:

caracteristica de cualquier mercado y sector. ‘

La solidez para resistir las interrupciones y la capacidad para
recuperarse rapidamente deben ser fundamentales en el
desarrollo de los modelos de negocio y la estrategia. El camino a
seguir es pensar en escenarios mas gque en situaciones
controlables. Tener expectativas de cambios abruptos y cambios
de la estabilidad relativa.

Para lograrlo hay que establecer:
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Deteccion de tendencias y la evaluacién de posibles futuros I da'j d d auv
en busca de las senales de crecimiento y elaborando acciones ;
en las que las soluciones pasadas a los problemas actuales no
tienen cabida. En cada posible escenario establecer

experimentos validables para concentrarse en aquellos que . . I \ ‘f

realmente dan resultados. Este pensamiento implica un A
cambio de perspectiva en la practica estratégica focalizando
el riesgo para escalar oportunidades en lugar de tomar riesgos
para perseguir oportunidades.

Acciones de crecimiento cuyo enfoque y capacidades se

realicen fuera de la zona de confort de los hegocios habituales. h
El crecimiento actual de las empresas se centra en la

innovacion continua del modelo de negocio (eliminando

elementos, agregando y modificando nuevas propuestas de

valor, incluyendo metodologias Agile, desarrollando nuevos

productos y procedimiento, focalizdndose en la demanda, etc.
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SUPERAR A LA COMPETENCIA

Cada vez es mas complicado superar a la
competencia, incorporar todas las herramientas que
una empresa necesita (CRM, ERP, Marketing Digital,

Innovacién, Transformacion digital....) RENTABILIDAD

Necesitas mucha inversion.

;Sabes cual es la rentabilidad y productividad de tu

.Y si se puede hacer todo eso de una manera mas
personal?

facil?

(Esta por encima, igual o por debajo que el de tu
competencia?

] U EVAS o PORTU NIDAD ES (Esta por encima, igual o por debajo que el resto de

empresas de tu sector?

Muchas empresas se centran en que su personal se
dedique hacer tareas, y eso no es malo, la pregunta
seria

Todos los dias salen oportunidades de nuevos
negocios, clientes, mercados, etc., lo mismo que hace
el sol.

iCuales de esas tareas se pueden automatizar para
centrarse en lo que realmente importa que es vendery
crecer?

La dificultad esta en como detectarlas y ser uno de los
primeros en aplicarlas para crecer mas y mejor.
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Nos involucramos, el 30% de nuestro presupuesto se vincula a la consecuciéon de los objetivos
Si quieres una auditoria e informe de puntos de mejora gratis, reserva una cita
Si tienes alguna consulta, escribe un mail a info@grupodrakkar.com

Si quieres algo personalizado, envia un WhatsApp o llama al 686 82 81 61

iMUCHAS GRACIAS!

info@grupodrakkar.com
aceleracion@renovapyme.com

www.grupodrakkar.com
WWWw.renovapyme.com

915 798 126-686 92 81 61

Paseo de la Castellana, 153 Bajo
Madrid



