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NOTA DE PRENSA. Mérida, 9 de marzo de 2007

San Telmo analiza en Mérida las claves del éxito empresarial

El Instituto Internacional San Telmo celebró el pasado 7 de marzo en Mérida, la Jornada: “Factores clave del éxito empresarial. Dirigiendo y reinventando la empresa". Para impartir esta sesión, que el Instituto Internacional San Telmo dirige a sus Antiguos Alumnos dentro del Programa de Continuidad, se contó con la participación del profesor de Dirección General del IESE y colaborador del Instituto Internacional San Telmo, Jaume Llopis, quién además, hizo entrega a los asistentes, de su libro: “Dirigiendo y reinventando la empresa. 11+1 factores clave del éxito empresarial”.
Once reglas imprescindible

El hecho de haber tenido la oportunidad de participar directamente en la gestión y en la toma de decisiones de grandes grupos y corporaciones industriales, ha permitido a Jaume Llopis tener una visión amplia, general y a la vez concreta de la dirección de empresas. Partiendo de esta experiencia, y haciendo alusión al libro que ha escrito, el profesor compartió con los participantes,  los aspectos clave que hay que tener, a su juicio, para tener éxito en el mundo empresarial:

1. La importancia de tener una estrategia. La misión, el posicionamiento y la estrategia. 

2. Entrepreneurship y énfasis en la acción. Desarrollar la iniciativa y creatividad del equipo humano, arriesgar y asumir los errores son la base del éxito. 

3. Las claves de la organización. Llopis manifiesta que hoy en día las organizaciones piramidales están obsoletas. Cuanto más cerca del mercado está el primer ejecutivo de la empresa, mejor. Cuantos menos jefes y mandos intermedios, mejor. Cuanto menos niveles tenga la organización, mejor.

4. El equipo humano. El buen ejecutivo es el que consigue que “personas ordinarias hagan cosas extraordinarias”


5. Las tres R. Las empresas deben practicar constantemente la reestructuración, la reingeniería y la reinvención para ser rentables.


6. Vivir cerca del cliente. Conocer las necesidades del cliente determina la capacidad de adaptación.


7. La innovación como motor del desarrollo. Las innovaciones tienen que satisfacer las necesidades de los consumidores (y por tanto deben de surgir del mercado y no de los laboratorios).


8. Construcción de la marca y desarrollo comercial. Según Llopis,“cuando vas a comprar una compañía, lo importante es la marca”.

9. Las compras: Visión táctica, operativa y estratégica. Agresividad, exigencia a los proveedores, reducción de costes y detectar los deseos del consumidor final. Los departamentos de compras deben abandonar su visión tradicional de esperar a los proveedores y salir a comprar.


10. El cuadro de mandos: market share y bottom line. Es decir, cuota de mercado y beneficios razonables. 

11. Zapatero a tus zapatos. “La historia de los grandes fracasos empresariales se llena mayoritariamente de la diversificación hacia sectores o negocios donde no se tienen ventajas competitivas”, dice Llopis.
11+1. El jugador nº 12, que es el público que te anima, que te aúpa, que fuerza tus límites, que te coacciona, para trabajar sin descanso. 
Programa de Continuidad
Recogiendo los comentarios y sugerencias de los propios Antiguos Alumnos, y con el criterio de los responsables de las Áreas Académicas, cada curso se seleccionan aquellos temas que afectan de un modo más relevante a las necesidades del Directivo actual. En la Edición del curso pasado se impartieron más de 20 seminarios, repartidos entre las sedes de Sevilla y Málaga y las Agrupaciones de Extremadura y Almería.









