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SABADO 22 DE JUNIO DEL 2024

ECONOMIAR EMPRESAS

JULIO VELARDE SENALA QUE EN EL PARLAMENTO NO SE ENTIENDE LAIMPORTANCIA DE LA POLITICA FISCAL

“Muchas medidas impulsadas
enel Congreso son popullstas

MEn tanto, el BCR mo-
difico ligeramente al
alza su proyeccién de
crecimiento econémi-
cadePerua3.1%.

El presidente del Banco Cen-
tral de Reserva (BCR), Julio
Velarde, manifesto que en
el Congreso no se entiende
aveces la importancia de la
politica fiscal.

“Creo que el consenso de
antes de tener politicas fisca-
les prudentes se ha ido disi-
pando. El ministro de Econo-
miasiloentiende claramehte,
pero otros (gobiernos subna-
cionales) y en el Congreso no
se entiende laimportancia de
lo fiscal”, resalto durante una
conferencia de prensa.

También considero que es

W NOPOLITICOS. Espera “criterios claros” para aumento de la RMV.

“dificilde explicar”la propues-
ta legislativa que propone
ampliar los gastos deducibles
por rentas de cuarta y quinta

categoria.

“Con las medidas populis-
tasnoesquebruscamenteva-
mos a pasar de frente a tener

“ TENGAEN CUENTA

= Velarde se pronunciésobre
lareforma del Sistema de
Pensiones e indicé que si
“una persona quiere una
pension similarasusuel-
do, tiene que aumentarel
montodeaporteolaedad
deretiro”.

hiperinflacion, sino a debilitar
las bases fiscales. (...) Muchas
de las medidas impulsadas
en el Congreso, claramente
son populistas. El IGV a las
peluquerias (que el Legislati-
vo plantea que pase de 18% a
8%), es dificil de justificar de
una forma u otra”, anadio.

El titular del ente emisor
tambiénse pronunciésobrela

posibilidad de un incremento
de la Remuneracion Minima
Vital (RMV)ysenalo que se ne-
cesitan “criterios claros” para
un incremento.

“Que no sea una decision
politica. Que cada dos o tres
anos, el periodo que se es-
tablezca, se ajuste, pero con
criterios claros. Obviamente,
también se tiene que ver qué
pasa en el mercado laboral”,
resalto.

PROYECCIONES _

Por otro lado, Julio Velarde
anuncio que el BCR modifico
ligeramente al alza su proyec
cion de crecimiento econémi-
coparaesteanopasandolode
3% (en marzo)a 3.1%en junio.
Para la inversion privada, esti-

moun avance del 2%,y parala

publicade 12%.

JASON DE SOUZA

Fue nombrado director
general para la region de
Latinoamérica y el Caribe
de Genetec Inc., proveedor
de tecnologia de seguridad
unificada, seguridad
publica, operaciones e
inteligencia empresarial.

PATRICIA STUART

La Asamblea Universitaria
de la Universidad de Lima
la eligié como rectora para
el periodo 2024-2029.

La doctora en Ciencias
Administrativas asumio
funciones desde el 19 de
junio.

JOHAO APARICIO

Fue designado como ge-
rente de Limpieza y Medio
Ambiente del Grupo Eulen,
encargado de soluciones
integrales y servicios _
auxiliares.
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A za'ﬁmlo

n muchas ocasiones
E hemos rechazado a los

clientes “exigentes”,
“problematicos”, aquellos

que no aceptan un servicio

‘mediocre y menos un mal
Servicio.

Recuerdo que cuando
capacitaba al personal de
atencion de un supermerca-
doy de un restaurante, con-
versaba con quienes tenfan

contacto con los clientes, y

- me comentaban que mu-

chos de ellos no aguanta-

ban las colas y se enojaban
cuando. los trabajadores

eran amables, pues todolo

que queria.n era una aten-

. cién rapida. Tenian clientes
exigentes, problematicos y después
- de 30 minutos de espera, y el
cajero se la hace sin pedn'le %
- disculpas porlademora, 6 ho
~ tiene un protocolo de com-
Nos falta investi- -
T un poco mas el ADN del
cliente, como piensa, como.
siente, como actia, como
clientes hablen positiva-  ju : :
mente de nosotros, que nos

hasta malcriados.

Yo les respondia “ que-'

remos a los exigentes que
no se conformen con una
atencion ordinaria, sino que

; smmpmpldanunaatemnn - gar
extraordinaria’.

‘Debemos hacer que los

cambien de genio, que sean

psicologos, que pongan ese

extra que se necesita.
Cuando un cliente no se

m.espmbableqnelohasa _

pm'dentro Por ejemplo, llega

alaventanilladelbancopara

hacersutransaccion

B

“Buenos dias!” “4Cémo
esta?” "Mil disculpas por

la demora en la fila". “Veo

que su pelicula aun esta

en los cortos comerciales,

todavia esta tiempo, le esta-

mos dancio esin gamosa en
co bor la demo-
ra, disfrute la n”. “Su

~pelicula tiene 10 minutos

de empezada, tomaremos

- medidas para que la demo-
ra en la cola no vuelva a su- -

ceder, le estamos dando un

~ vale gratuito para- toda su
familia”. Estas cosas fumo— :

nan, pero frases como “zpor

qué ncﬂegamé&temp’rano

sefiora?” detonan en una

explosion del cliente.
Crear clientes e

: puede ser una bend c:én'

© un desafio, porque esos

_ clientesnovanaaceptarun

 servicio de menor calidad,y
~sisevana h’cdmisetencia,

es probable que noles dé eso

_ siempre, asi que retornaran
* connosotros.

~ Generar un servicio ex-
cepcional es unaobligacion.
Superar constantemente
las expectativas del clien-

“te es una t_axea diaria que

nos hace mejores. Innovar

~ y ofrecer soluciones y pro- -

ductos de alta calidad, debe
ser el dia a dia. Solicitar re-

es ‘troalimentacién inmediata,

'ya sea online o presencial,
‘debe ser parte de nuestro

protocolo. Establecer éstan-

dares altos de calidad de

atencién, priorizando a los |
colaboradores que trabajan |
con el cliente, debe ser una
politica dela empresa.

~ Valorar y premiar la

lealtad es algo necesario

si queremos mantenernos
vivos, En resumen, crear
clientes exigentes es bene-
ficioso para la empresa, ya
que ellos impulsan la in-

novacion, la excelencia y la
‘mejora continua. Eso si, di-

ferenciemos a los exigentes

 delosmaleducados, aunque

estos ultimos también se
pueden educar. -



