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Testimonios

Antiguos Alumnos del Programa Renova

Juan Carlos Sanz
Carniceria Sanz (Puente la Reina)

Emilio proporciona herramientas para trabajar con la
informacion y aplicarla de manera efectiva en el negocio.

Me gusto tanto que después del curso me anime a realizar la
Tutorizacion personalizada y he conseguido implantar cambios
en areas que no me iban demasiado bien.

Sin lugar a duda, este programa ha sido muy valioso para miy
ha contribuido significativamente al éxito y rentabilidad de mi
establecimiento.

Xabier Barrutia
Carniceria Barrutial2 (Elizondo)

Al principio no veiamos necesario realizar este tipo de
formacion pero gracias al Programa RENOVA ha cambiado
totalmente nuestra perspectiva.

Todos los propietarios de establecimientos carnicos debemos
aprender a calcular los precios de venta, el margen de
beneficio y a definir correctamente la categorizacion del
surtido, que son aspectos fundamentales para controlar €l
Nnegocio, entre otras cosas.

Esta formacion es muy relevante y necesaria para el comercio
carnico.

Captura estos codigos y conoce otras historias de comerciantes que han implantado con éxito
RENOVA en sus establecimientos
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Programa RENOVA

para establecimientos carnicos

;Sabias que alrededor del 70% de los comercios no
calculan correctamente su Margen de Beneficio?

El comercio esta sufriendo un rapido proceso de transformacion
gue, en algunas ocasiones, en el peor de los escenarios, conlleva
el cierre de establecimientos ocasionado principalmente por una
mala gestion econdmica.

El Programa Renova es un proceso de Formacion y de Analisis
personalizado de los establecimientos participantes donde el
alumno aprendera los conceptos basicos del dia a dia de su
negocio para tomar el control econdmico.

El programa incluye una visita a cada establecimiento participante
(1 por asistente) asi como la realizacion de cuestionarios
personalizados para detectar los principales aspectos de mejora
que pueden estar teniendo un impacto negativo en la rentabilidad
del negocio.

Adicionalmente, se entregara a cada participante un Informe de
Propuestas de Mejora y se atenderan posibles dudas en relacion a
las actuaciones a implementar durante 3 meses.

LI Modalidad:
ONLINE

% Duracion:
20 horas

(=» Fechas:
19y 20 de mayo | 22 parte pte de definir

# Incluye:
- Auditoria en el Punto de Venta
- Resolucion de dudas online 3 meses

- Informes de Mejoras

Inversion: 650€ por alumno.
Bonificable por FUNDAE
para empleados.

El programa consta de 4 fases e incluye
resolucion de dudas online durante 3 meses:

2 dias de Formacion (5h/dia)
Gestion Econdmica | Merchandising | Calidad de Servicio

Visita al punto de venta (2h)
Realizacion de Cuestionarios Personalizados

Realizaciéon de informes de mejora
2 meses

2 dias de Formacion (dh/dia)
Excel de Gestion | Politica Comercial | Acciones Comerciales |

Gestion de Compras

Adicionalmente al Plan RENOVA
se puede contratar el proceso de Tutorizacion

Tutorizacion
La tutorizacion es un proceso posterior al Renova donde se

acompana en la implantacion de los conocimientos adquiridos
mediante la ayuda de un experto.

Emilio Abalos

Licenciado en Economia y experto en Contabilidad y Auditoria
y en Marketing en Distribucion Comercial.

"Comerciante es el que compra y vende sin preocuparse por
que su nhegocio mejore y evolucione, mientras que
empresario del comercio es el que cada dia intenta mejorar
Su negocio.”
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