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Profesor

Jaime Tomas Campa

Presidente de IDD, INNOVACION Y DESARROLLO DIRECTIVO

Ha cursado estudios de Economia en la Universidad de Barcelona, es Master en
Direccion y Administracion de Empresas por la University of South Carolina. Master
por ESNECA en Gestion Inmobiliaria. Asesor de Inversion y Financiacion y miembro de
la Federacion de Asesores de Inversion y Financiacion de Espafia. Es profesor
visitante en los Programas Masters y de Postgrado de diversas Universidades
espanolas y latinoamericanas. Es consultor especializado en Potenciacion de
negocio. Es experto en Consultoria Estratégica y dirige e imparte Programas de
Habilidades Directivas, Habilidades Personales y Habilidades comerciales, asi como
programas de Analisis de riesgos y analisis de empresas.

Es diplomado por la institucion acreditadora de ESG IASE (International Association
for Sustainable Economy) como ISF International Sustainable Finance.

Trabaja proyectos de cambio, transformacion y clima humano con equipos directivos
de varias empresas.

Ha desarrollado una herramienta de analisis cualitativo de las empresas, adaptado por
alguna entidad financiera a sus sistemas de analisis y a la realizacién de propuestas
de financiacion.

Imparte conferencias y seminarios sobre liderazgo, negociacion, superacion, gestion
del cambio y motivacién enfocandose al refuerzo de las actitudes de las personas y al
desarrollo de las habilidades necesarias para conseguir el éxito personal'y
profesional.

Es autor de los libros “Swim consigue lo que te propones” con David Meca editado por
Bresca Editorial y “Supérate en el laberinto”, editado por Wolters Kluwer. Como
analizan las entidades financieras a sus clientes Ed. Gestién 2000, Como prevenir la
morosidad Ed. Gestion 2.000, Casos de riesgo resueltos, Ed. Gestién 2.-000Como
Vender productos y Servicios financieros Ed. Gestion 2.000. Mentoring en Ventas
Editorial Profit.
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| PrROGRAMA

1. Introduccion
1. Elriesgo.
2. Criterios a tener en cuenta a fin de analizar las operaciones.
3. Momentos en que existe el factor riesgo.
4. Factores determinantes del nivel de riesgo.
5. Causas habituales de problemas en el estudio y la formalizacién de las operaciones.
2. Causas que afectan a las empresas motivadas por situaciones de crisis y geopoliticas
3. Informacion a utilizar para la valoracion del riesgo (1): Informacion a solicitar al cliente
1. Introduccion.
2. Informacién a solicitar al cliente particular.
3. Informaciodn a solicitar a los clientes profesionales, comercios y empresas.
4. Informacién a solicitar al sector publico.
5. Informacion a solicitar al sector inmobiliario.
4. Informacion a utilizar para la valoracion del riesgo (l1): Informacién interna e informacion a solicitar a
terceros.
1. Introduccion.
2. Informacion de la entidad financiera de crédito.
3. Informacion a solicitar a terceros.
4. Causas habituales de problemas en la documentacion interna y en la informacién solicitada a
terceros.
5. Lavisita a la empresay la elaboracién del informe.
5. Aspectos especificos segun el tipo de operacion
1. Introduccion.
2. Financiacion a corto plazo.
3. Financiacion a largo plazo.
4. Operaciones con riesgo de firma.
5. Causas habituales de problemas en las operaciones de financiacién.
6. Aspectos especificos segun el tipo de cliente
1. Introduccion.
2. Cliente particular que trabaja por cuenta ajena.
3. Cliente profesional, comercios y empresas.

4. Las compensaciones.
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5. El sector publico.
7. Situacion financiera de las empresas en momentos de crisis y en la post crisis
1. Laincidencia financiera con el COVID
2. Lineas de financiacién ICO
3. Y cuando vence la carencia ¢las empresas tienen capacidad de pago suficiente?
4. Laincidencia del aval del ICO y del aval personal de los socios (aval solidario)
5. Cémo renegociar situaciones dificiles
8. Aspectos cualitativos de la empresa
1. Introduccion.
2. Analisis del funcionamiento.
3. Concentraciones y dependencias.
4. Factores de éxito y de fracaso de las empresas.
9. Aspectos cuantitativos de la empresa
1. Introduccion.
Los estados contables.
Analisis patrimonial y financiero.
Movimientos a través de los extractos bancarios.

Anélisis econémico.

o o s~ WD

Analisis de la rentabilidad y la autofinanciacion.
7. Analisis del fondo de maniobra.
10. Seguimiento del riesgo
1. Introduccion.
2. Seguimiento del riesgo con particulares.
3. Seguimiento del riesgo con empresas.
11. Negociacion empresa / Entidad Financiera
1. Principios basicos de la negociacion comercial.
2. El entorno del cliente.
3. Negociaciéon competitiva — negociacion cooperativa.

4. Pasos de la negociacion.

| INFORMACION GENERAL

Objetivos
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Explicar los sistemas de analisis de riesgos de las entidades financieras.

Ver la incidencia de la cesién de negocio de las empresas en la rentabilidad bancaria.
Conocer los criterios que aplican las entidades financieras en la decision de riesgo y rentabilidad.

Conocer los cambios de financiacidén que se han tenido que tomar por las crisis pasadas, presentes y

futuras y las estrategias que se deben poner en practica para controlar la situacion financiera

Conocer alternativas de refinanciacién y reestructuraciones de deuda

Conocer las técnicas de negociacion con la banca.
Dirigido a
Directores financieros, empresarios y personal del departamento de administracion.

Metodologia
Se alternaran las presentaciones tedricas con la resolucion de casos practicos.

m Fechas: 2 Numero de sesiones:
15y 22 de octubre, miércoles 2
Horario: Cl:'. Numero de horas:
de 9:00 a 13:00 h. - 8
Videoconferencia
— Aula virtual, Zoom
I INSCRIPCIONES
@ Socios/as: o0 No socios/as:
(> -..
260 € & 100¢€

Unete a la asociacion

Actividad bonificable por la Fundacién Estatal para la Formacion en el Empleo. Las empresas socias
pueden solicitar su tramitacion gratuita indicandolo en la inscripcién web con al menos dos dias de
antelacion
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https://clubdemarketing.org/unete/

& Para mas informacion:
&
948 290155
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