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Analisis de la posicion competitiva y del modelo de negocio
Cadena de Valor

. Infraestructura de la Empresa \

(Finanzas, Planificacion, Relaciones con Inversionistas)

Administracién de Recursos Humanos
(Seleccién, Capacitacién, Sistema de Compensacion)

Desarrollo Tecnolégico
(Disefio de Producto, Experimentos, Disefio de Procesos)

Abastecimiento
(Materias Primas, Espacio Publicitario, Servicios de Salud)

Actividades de apoyo
\

Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicios
Interna (Moldeado Externa y Ventas Post-Venta
(Recolecciéon | de (Procesamiento | (Ventas, (Instalacién,
de Datos, Componentes, | de Pedidos, Literatura Apoyo al
Almacena- Operacién de | Alimacena- Técnica, Cliente,
miento de Sucursales, miento, Publicidad, [|Repara-
Materiales, Suscripciones) Preparacién Promocion) |ciones)
Acceso al de Informes)

Cliente)

|

Actividades Primarias
Fuente: Competitive Advantage, Porter M
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Modelo de Negocio

* Mecanismo por el cual la empresa entrega valor a los clientes, los induce a pagar por ese valor y convierte
estos pagos en utilidad.

Actividades :é Propuesta Relaciones Segmentos
clave ~>= [l de valor con clientes Q de cliente

Canales

Estructura de costes 2 Fuentes de ingresos

Fuente: Alexander Osterwalder
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Modelo de Negocio — Bloques Fundamentales

Propuesta Segmento
de Valor Objetivo
» iEsclara? * ¢la propuesta de valor
» ¢Es transparente? - considera segmentos no
Segmentos de » iConsidera a todos los - atendidos actualmente?
Propuesta de consumidores stakeholders? * ¢Cudl es el trade-off?
Valor L.
objetivo '
Modo en que la * iProveedores claves?
* (Precio por servicio? * ¢Actividades a
Modelo de empresa ) ESuscrip?:ién? ' externalizar y hacer en
. _ ! ?
Utilidades satisface |a * cFreemium? . I-aE:tTupcr;Srz
propuesta de + ¢Modelo basado en cESHUEt
ublicidad? organizacional
valor P | + ¢localizaciones
e o
Modelo geograficas: Modelo
Utilidades Operativo

Fuente: Jorge Tarzijan
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Modelo de Negocio — Innovacién del Modelo de Negocio

Nueva
Propuesta de
Valor

(Necesidad no atendida)
(Mejor satisfaccion)

I

Atender nuevos
segmentos de

consumidores
(no consumidores)

Diferente
Modelo de
Ingresosy
Utilidades

I

Fuente: Jorge Tarzijan

Proveer el
servicio en
forma distinta

ILUSTRACION INTERACTIVA 5 El modelo de negocio de Southwest Airlines

[=)3ca =
- : Escanee este codige QR haga clic en la imagen o use este enlace para acceder a la ilustracion interactiva:
*E' :  bitly/hbsp2TPNoM4
L]

_\

INGRE 505

LA ElaA Al ADICIINALE §

ESPERA U
SERVICIO

DE BAJA CALIDAD

COMIDAS NOD COSTOS
INCLWUNDAS VARIABLES

TARIFAS WA S
BA.JAS

REINVERTIR

WVELOCIDAD DE ANBACKIN

GRAN VOLUMEN '
enta rapids

Baorrar



https://s3.amazonaws.com/he-assets-prod/interactives/055_SPA_southwest/Launch.html
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Desarrollo y evaluacion de opciones estratégicas a nivel de la unidad de negocio
Estrategia del Océano Azul

Ministerio
de Desarrollo Agrario
y Riego

Alto . p——
i RingingBrothers : :

. Eliminar
% i
: : -
o | Foco || Reducir
o
Incrementar
Crear
Bajo
. vitiples : iples
Precio Animales Mll":‘:l | Peligre | Tema prr::a:z:l-ntl |
Estrellos Venta concesiones Humor Lugar unico Ambicnte Bailes y
elegante Artistas

Para realizar un adecuado diagndstico también se debe revisar los estados

Fuente: W. Chan Kim y Renée Mauborgne, INSEAD de resultados
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Balanced Scorecard: Sistema de Gestion para vincular la estrategia con las
operaciones

PLANIFICACION DE LA ESTRATEGIA DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA

* Unidades de negocio
* Unidades de apoyo
* Empleados

* Misién, valores, vision
* Analisis estratégico
* Formulacion de estrategias

ALINEACION DE LA ORGANIZACION PLAN ESTRATEGICO Indicadores del ENSAYO Y ADAPTACION

desempefio
* Unidades de negocio

* Mapa estratégico
* Unidades de apoyo * Cuadro de mando integral
« Empleados

* Ejecucién de la estrategia

* Andlisis de la rentabilidad
* Correlaciones estratégicas
* Estrategias emergentes

o Resultados o
PLANIFICACION DE LAS OPERACIONES PLAN DE OPERACIONES SEGUIMIENTO Y APRENDIZAJE

* Mejora del proceso clave * Panel de control

Sy . Indicadores del a2

* Planificacion de ventas * Pronéstico de ventas des'gmpoe:o ' » Revisiones del

* Plan de capacidad de los = Requerimientos de recursos funcionamiento
recursos

* Presupuestos
* Presupuesto

* Revisiones de |a estrategia

Resultados

EJECUCION

* Procesos

* |niciativas
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Balanced Scorecard — Bases Conceptuales

Concepfto de Teoria de
Estrategia Indicadores

Cuadpro de
Mando Integral
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Balanced Scorecard

Finanzas

Aprendizaje y o . = Clientes = z
PRy o 08 B o
Desarrollo %EE 5 g . %gg . 5
1R N B Estrategiay 38 8 3
x Vision X
x
x x *
s x
¥ ¥
Procesos g . %
Internos %Eg‘ E ) §
82 % 3.
x

>

El Balanced Scorecard (Cuadro de Mando Integral) vincula la estrategia y la
vision de largo plazo de la organizacion con sus acciones de corto plazo.

sierrayselva
exportadora
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Balanced Scorecard - Perspectivas

PERSPECTIVA FINANCIERA
Como nos ven nuestros accionistas

PERSPECTIVA DEL CLIENTE
Como nos ven nuestros clientes
Como generamos valor para nuestros clientes

PERSPECTIVA INTERNA
En qué procesos internos debemos ser excepcionales

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
Qué recursos son clave para innovar y mejorar
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PERSPECTIVA FINANCIERA
- —
Objetivos | Indicadores | Metas Acciones
v v
PERSPECTIVADEL CLIENTE PERSPECTIVA INTERNA
Objetivos | Indicadores | Metas Acciones Objetivos | Indicadores | Metas Acciones
A A
APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
> —

Objetivos | Indicadores | Metas Acciones
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Balanced Scorecard - Beneficios

v’ Consenso a todos los niveles de la organizacion.

v’ Clarifica como las acciones dia a dia afectan no solo al corto plazo , sino a la creacién
de competencia distintiva

v' Modelo del negocio que permite aprendizaje estratégico.

v’ Identifica cudles son los inductores de negocio, cudles son las palancas claves para

crear valor.
Proporciona .@
Aprendizaje
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Balanced Scorecard - Riesgos

v’ Supeditar las medidas del Cuadro de Mando Integral a la informacidn existente en la
empresa.

v’ Usar el Cuadro de Mando Integral para evaluar en lugar de para estimular el didlogo y
el uso de la informacion local en beneficio de la empresa.

v’ Sobreestimar las posibilidades del Cuadro de Mando Integral
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Implementacion del plan estratégico

Mapa Estratégico Cuadro de mando integral Plan de Accién
Proceso: Gestion de operaciones Py . iniciativa uesto
Tema: Retorno a tierra Objetivos Indicador Meta Presup
Perspectiva Xy
Financiera ® Rentabilidad ® Valor de mercado s 30% CAGR
® Incrementar ingresos | | @ Ingresos porasiento | 20% CAGR
® Menos aviones e Costodearriendodel | g 5% CAGR
avion
- - ---------------4-----------F ..... wommmmmmmebhbessmmm- - 4
Perspectiva » Atraer y fidelizar ® # Cliente habitual . 70% ® Implementar el s SXXX
del cliente maés clientes s # Clientes . ?;:entar|un o sistema CRM
anuaimente ! | w Gestion de calidad | w XXX
» Vuelos a tiempo ® Clasificacién de llegada | ® #1 Programa de
puntual de la FAA » fidelizacion de s SXXX
» Precios més bajos @ Clasificacion de clientes | m #1 clientes
--------------------- W —————————— - ———————
Perspectiva ® Répido retorno a ®» Tiempo en tierra ® 30 minutos ® Optimizacién L $XXX
interna tierra del ciclo
» Salida a tiempo s 90%
------------------------------------------ o e ol o ol ———————— o ———————
Perspectiva de ® Desarrollar las » Preparacion estratégica | @ Yr. 1=70% » Entrenamiento del | m $XXX
aprendizajey | Tratlo sxtranégio habilidades necesarias para el trabajo Yr. 3-80% personal en tierra
crecimiento Agente de rampa Yr. 5-100%
® Desarrollar el » Disponibilidad del s 100% w Puests en marcha del s XXX
Sistemas estratégicos : sistema de informacién istemns de progemecin
i e sistema de apoyo de Ia tripulacién
Planificacién del equipo
® Un equipo de ® Conciencia estratégica | ® 100% ® Programa de » $XXX
Asacita dd trabajo alineado con ® % de accionistas de CORENROnEs
equipo la estrategia personal en tierra. = 100% ® Acciones porparte de | ® XXX
losempleados
® Plan
Presupuesto total SXXXX
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A partir de la reunion de los altos ejecutivos de su organizacion, desarrolle un
mapa estratégico de objetivos, asi como posibles

indicadores para el Balanced Scorecard. Puede guiarse de las
siguientes preguntas:

Ministerio
de Desarrollo Agrario
y Riego

* Financiero
e ¢Quiénes son los accionistas y qué quieren?
 ¢Cuadles son las expectativas de los accionistas en las siguientes
areas?
* Crecimiento de ingresos
* Utilizacion de activos
* Mejora de costos

* Cliente
* iQué quieren los clientes? ¢ CoOmo crea valor su org para ellos?
e iQuiénes son los clientes?
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* Proceso

* ¢Qué procesos internos son mas importantes en la creacion de valor
para los accionistas y clientes de su org?

* Aprendizaje y crecimiento
» ¢Qué habilidades y capacidades especificas necesita la gente de su org
para sobresalir en los aspectos criticos de los procesos internos
(identificados anteriormente)?
» ¢Qué otros objetivos se pueden identificar para mejorar el talento
humano, la informacidn y la organizacion de su empresa si quiere alcanzar el
éxito con su estrategia?
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Objetivos y relaciones de cada perspectiva

Perspectiva
Financiera

Reducir costos
unitarios

Incrementar
retorno de la
inversion

activos

Incrementar
utilizacion de

sierrayselva
exportadora

Incrementar
ingresos y
parficipacion de
mercado
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Objetivos y relaciones de cada perspectiva

Eficiencia operativa

Entrega a tiempo Gestion de los
Clientes
\ Alcanzar imagen
de proveedor de
confianza
Perspectiva
Clientes

Innovacion

Volverse un
proveedor
innovador
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Objetivos y relaciones de cada perspectiva

Eficiencia operativa

Mejorar
Eficiencia
Fabricacion

Gestion de los
Clientes

Mejorar
Relacion
proveedores

Entender
necesidades
. Mejorar clientes
Perspectiva FQUIPOS

Procesos

Mejorar
efectividad
mantenimiento

Innovacion

Sobresalir en
desarrollo de
productos

Construir Red
Distribucidn
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Objetivos y relaciones de cada perspectiva

Mejorar las
capacidades del
Personal

Perspectiva
Aprendizaje y
Crecimiento

Construir una
cultura de cambio

Apalancarse en la
Tecnologia de
Informacion (T1)
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Objetivos y relaciones de cada perspectiva

Incrementar
retorno de la
inversion
Perspectiva
. . Incrementar
Financiera Reducir costos Incrementar ingresos y
unitarios U“"mc_'on de participacion
activos de mercado
Eﬁc:em::la | Gesh?n de los Innovacidn
operafiva Clientes
. Alcanzar Volverse un
Entregao a imagen de roveedor
i fiempo proveedor de }i?movc:dor
Perspectiva confianza
Cliente
hMeijorar
relacion con
el cliente
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Objetivos y relaciones de cada perspectiva

sierrayselva
exportadora

Gestion de los
Clientes

Innovacion

Alcanzar
imagen de

Yolverse un

v

Eficiencia
operativa
Perspectiva Enfrega a
. tiempo
Cliente
Mejorar
Eficiencia
Fabricacion
Mejorar
Relacion
Perspectiva proveedores
Procesos
Mejorar
efectividad
manteni-
mientfo tMejorar
Equipos

proveedaor
innovadaor

proveedor de
confianza

tejorar
relacion con
el cliente

Construir
Red
Distribucian

Entender
necesidades
clientes

Sobresalir
en
desarrollo
de
oroductos
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Objetivos y relaciones de cada perspectiva

Incrementar

retforno de la
inversion
Perspectiva _
] P . Reducir costos Incrementar
Financiera unitarios Uhllzclc_lon de
activos
Mejorar
Eficiencia
Fabricacion
Mejorar
Relacion
i proveedores
Perspectiva . o
Procesos necesidades
Mejarar clientes
efectividad
manteni-
miento tejorar

Equipos

Incrementar
ingresos y
participacion
de mercado

Innovacion

Construir
Red
Distribucion

Sobresalir
en
desarrollo
de
croductos

sierrayselva
exportadora
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Objetivos y relaciones de cada perspectiva

Eﬁc:em::la Gesflt?n de los Innovacidn
operativa Clientes |

Construir
Red
Distribucion

Mejorar
Eficiencia
Fabkricacion

Mejorar
Relacion

Perspectiva Croveadores
Entender
P rocesos necesidades Sobresalir
Mejorar clientes en
efectividad desarrollo
manteni-
miento tMejorar
Equipos
: Mejorar las
Perspectiva copaidodes
Aprendizaje del Personal Apalancarse en Construir una
la Tecnologia cultura de
Y de Informacion cambio
Crecimiento m




MAPA ESTRATEGICO

Perspectiva
Financiera

Perspectiva
Clientes

Perspectiva
Procesos

Perspectiva
Aprendizaje y
Crecimiento

Reducir costos
unitarios

Entrega a

fiempo

Mei
Eficiencia

Fabricacion

Mejorar
efectividad
manfeni-
miento

Mejorar
Equipos

Mejorar las
capacidades
del Personal

Mejorar
Relacicn
proveedores

Incrementar
retorno de lg
inversion

r

Incrementar

utilizacion de

activos

Clientes

Alcanzarimagen
de proveedor de
confianza

ion de los

ncrementar ingresos y
parficipacion de
mercado

Innovacion

Volverse un
proveedor
innovador

Enfender
necesidades
clientes

Mejorar
relacion con
el cliente

Construir Red
Distribucion

Sobresaliren
desarmrollo de
oroductos

Apalancarse en
la Tecnologia de
Informacion

Construir una culfura
de cambio
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Cuadro de Mando Integral (Balanced Scorecard)

Perspectiva Objetivo Indicador Meta
Incrementar RO 12%
reforno de Ia
inversion
Reducir costos % de
unifarios productividad

logrado

Margen Bruto

Financiera
Incrementar Ventas / Activos
utilizacion de
activos % Utilizacion de
capacidad ?0%
Incrementar % Crecimiento 12% / ano
ingresos de ingresos

Incrementar PDM | Market Share #1 | #2
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Cuadro de Mando Integral (Balanced Scorecard)

Mejorar relacion
con el cliente

Perspectiva Objetivo Indicador Meta
Entrega a fiempo | % de pedidos
enfregados a tiempo
#Retornos por defectos
Alcanzar imagen | Retencion de clientes
de proveedor de
confianza
Clientes

Repeticidon de compra

Volverse un
proveedor
innovador

Nuevos productos
vendidos ($ / %)

Nueva tecnologia en
productos vendida

($/%)

sierrayselva
exportadora
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Cuadro de Mando Integral (Balanced Scorecard)

Perspectiva

Objetivo

Indicador

Meta

Procesos

Mejorar
efectividad
mantenimiento

Horas de inactividad no programadas ($)

# averias / incidentes

Mejorar Eiciencia
Fabricacion

Rafio de productos defectuosos
Tiempo de ciclo

Tiempo de cambio

Costo unitario

Mejorar Equipos

%Activos < 3 afos

Mejorar Relacion

% proveedores certificados

proveedores Ratio de productos defectuosos por
proveedor
Reduccion costos abastecimiento (%)
Entender # horas con clientes clave

necesidades del
cliente

# planes codesarrollados con clientes
# clientes perfilados

Construir red de
distribucion

# MNuevos distribuidores

Unidades vendidas a través de distribuidores

Sobresalir en
desarrollo de
productos

Time to market
Valor presente de Pipeline productos

sierrayselva
exportadora
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Cuadro de Mando Integral (Balanced Scorecard)

Perspectiva

Objetivo

Indicador

Meta

Crecimiento y
Aprendizaje

Mejorar
capacidades
del personal

# de posiciones
estratégicas cubiertas
# frabajadores
entrenados entre dreas

Apalancarse
en la

Base de dafos de
clientes

Tecnologia Disponibilidad de CRM
de Herramientas JIT
Informacion implementadas

(T1)

Construir una Esfudio de empleados
culfura de # de mejores practicas
cambio compartidas

sierrayselva
exportadora
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Tablero de control de Volkswagen Brasil en 2009 y
responsabilidades del Comité Ejecutivo

= VP de Ventas y Marketing VP de Finanzas y Estrategia Corporativa
Lograr el crecimiento [Hmig Lograr resultados  [RRIENIES
de panicipacién de 24 Pa‘ﬁcipat;ibn BEtcds financieros pOSiliVOS .1 Beneficio antes de imp., depreciaciony amort. (EBITDA)

1
ek r 1.2 Retormo sobre la inversion (ROI)
mercado 2.2Indice de precios y sustentables 1.3 Ganancia operstiva como % de ingresos
2.3 Margen de contribucion 1.4 Inversiones en instalaciones y hemmamientas
2.4 Vertriebzleistung 1.5 Flujo neto de efectivo

Directorde Controlde Calidad

; Directorde Asunt 5'9 orativos
Indicadores: ﬁefaaones conla re“sa

3.1 "Cosas que salieron mal" Mejorar la imagen | [ngicadores:

3.2 Reparaciones cada 1000 ~ dela com A | 4.1indice de calidad de imagen

3.3 Indice de satisfaccion de clientes 72

o/ 4.2 Compradorde auto nuevo
3.4 Nota de auditoria 4.3 Indice de imagen de empleados

Crear y gestionar una VP Operaciones
I ey ndic es:
volumen de produccion JURRR-T Il ELERER

Desarrollar la
organizacion de

Garantizar la

in de Productos JRIECUEIEAEEE VP Operaciones
gestionde la  P_—-- eficienciade | or-
innovacion 8.1 Implementacién procesos 8.1 Horas por T TTST T Y P iento de productos
L ER RS I de argumentode directos vehiculo volatilidad de la _102:.?mcapaadad
iodustria instalada

concesionarios
mas orientada
al servicio

venta
'\;(F:cVentas y Mktg. VP Desarrollo VBide il e VP de
adores: e Jare Abastecimiento
5.1 Programa de Alto Lograr gdei:;cf)guctos A.Umem.(_“ - Organizacyén JUOCENOR Indigadores: ,
Desempefio lanzamiento de : eficiencia de Indicadores: proveedor< 11.1Indice de paralizacion
5.2 Indice calidad de serv. eficiencia de procesos o1 hdicadov&e fabricante 1126¢§ti§n de programa de
5.3 Satisfaccion del cliente

. 2 NS abastecimiento
con Ultima visita gestion ; > indirectos ;gchde . confiables 11.3 Tasas de calidad de

Convertimos en un referente 8 Desarrollar la sostenibilidad
sectorial para autoridades y

entidades representativas

Desarrollar una cartera de
productos atractiva e
innovadora

Lograr una cultura de
alto desempernio

de Productos Indicadores: ubermnamentales Indicador:y 9
Indicadores: 13.1 Indice Gallup . Indicadores 15.1 Indicador desarmoliado por Ethos
12.1 Encuesta de mercado brasilefio 13.2Barometro de cooperacion 14.1 Informe de radar
12.2 Estrategia de lanzamiento 13.3 Horas de capacitacion porempleado 14 7 jndice de éxito de acuerdos
13 .4 Indice de bienestarfisico

12.3 Revision de cartera de productos 14.3 Nivel de representatividad en

13 5indice de competencia ejecutiva entidades externas

13.6 Seleccion de lideres de grupos

Fuente: Volkswagen Brasil.
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Objetivo Estratégico:
Lograr una Cultura de Alto Desempeno

y crecimiento

Promotor:
Dr. J. -F. Senn

Proyectos
Crear una Escuela de Excelencia VW ]

Estado

Concurso de brenestar fisico l

Mejaras de evaluacion de competencias l

PID para Lideres de Grupo [

Escuela de verano

COe e

|
|
|
[ Fc(eva)

Fuente: Volkswagen Brasil.

indice Gallup
Com promso
(madia oal)

W=20%

Barometro de
Cooperacion

W= 10%
Horas de
capacitacion
por empleado

W= 10%
indice de
bienestar
W=20%

indice de
competencia
ejecutiva
W= 15%
Seleccion

de Lideres

de Grupo
W= 15%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

Desafios de potencial

’ - H
08 2008 P o]
O
0ox | .
rex XS »t
‘mo e .
P ¢ b 24

VOLKSWAGEN DO BRASIL

sierrayselva
exportadora
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Proyecto:
Crear una Escuela de Excelencia Volkswagen

PrOYECtO Lograruna culturade
s Armar una Escuela de Excelencia Volkswagen alto desempenio

Estado General jeti Indicador de proyecto

Unificar y estandarizar los programas de capacitacion y desarrollo | % @€ programas de capacitacion para Lideres de
paralos Lideres de Grupo a través de la mejora profesional continua | Grupoincluidos enla estructura de cursos ~Pre-
requerimiento [2009 - Basado en Lider Ejecutor

n-25%)

Project Metric

Deszarrollar Iz estructura, proceso y apoyo para todos los programas de capacitacion
y desarrollo para Lideres de Grupo, incluyendo mas de 40 cursas divididos en indice de participantes Nuevo
capacitacion presencial {28 cursos) y capacitacion online (12 cursos).
Auspiciante Coordinador Fecha de inido Fecha de derre
o |
Equipo del Proyecto Eventos principales Fecha planeada Fecha real
Presantacion VP &H / VP Operaciones CWO07/10 CW 05/10
L. Moreira . — o ,
A Ferreira IMndubdn Pre-requerimiento =Grupo inicial (Grupo Lider] oW 12/10 oW 12/10 /
Local HR Managers Presentacion de contenides de cursos en Werkleiterrunds CW 1410 CW 14710 /
Involved areas Maodulo de Pre-requerimiento - Conclusion de contenidg CW17/10 CW17/10 /
Iniciar proceso de comunicacion: a todos los empleados Ccw 2210 W 17/10 /
Operations Convalidar proceso de recompensa a instructores CW 26/10 CwW 25/10 /
Médulo Basico - Aplicacion de centenido CW 28 1o 52/10 &n curso 0
Informacion Inversiones en Aprobado (R$000) Rreal (R$000)
Actualizado en: CW30/10 Lasinversiones se relacionan con el desarrolic de ” Rs W
Par: V. Berdague contenidos, infraestructura e implementacicn.

Fuente: Volkswagen Brasil.
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Anexo 10  Amanco Brasil: indicadores seleccionados v descripcién

Indicador econdmica Delta Valor Econdmico Asresado (EVA)

Unselad sullones de Reales a diciembre (valores acumulados)

Fuente Informe del EVA

Responsable Dareccion de Fmanzas

Meiodclogia Delta EVA = EVA del periodo - EVA del periodo previo
EVA = NOPAT - (Capital utilizade x Costo del capital)

Penodieidad Mensual

Clasificacion 0] == | 00% dal olnetro ) 90%%-100%: dal obyetive ] = 90" del objetive

Indicador social 150 mejores lagares para trabajar

Unadad Bmarnio (posicion amual)

Fuente Ranking de los 150 mejores lugares para trabajar, publicade por la Revista Exane

Eesponsable Dareccion de Recursos Humanos

Metodologia Valor binarie © | = mehodos en el rankmneg 0 = po mehudo an ol ranking

Penodicidad Anual

Clasificacion s Alcanza el objetive (=1). | o aleanza el objetreo (=0).

Indicador ambiental Ahorros como resuliado de la efidencia medionmbiental

Unadad Reales (valores acumulados)

Fuente RTM Infonne téemico mensual v RCF Infonne de costos fmanciercs

Responsable Diweccion Industrial

Matodologha Estimacion anual basada en valores acumulados de ahorros come resultado de La eficiencia medicambiental Se inchuyeron en la formwla, los indicadores de desperdicios,
desechos, exceso de peso y consuno de agua v energia de la mveccion de PVC (policlonure de vmnilo) y de los procesos de exinusion, en todas las plantas,

Penodicidad Mensual

Clasificacion ® ~= 100% del objetive o 90%%-100% del objetivo ] < 90% del objetivo
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Perspectiva Aumentan
. . las ventas
financiera

Propuesta de valor: “ Ser la mejor opcion en diferenciacion de la marca, en relaciones de mutuo beneficio
y en innovacion de productos y servicios"

Perspectiva
del cliente

Clientes
salisfechos y
redMuables

Imnevacion en
productos
y servicics

Ser la marca
preferds

Asegurar Asegurar m

Asegurar Asequrar
SO calidad en proceso de Ogtinizar Sexibiidad
Perspectiva integrado de Asegurar o las entregas 1&D creativo s compra de
del proceso SOTRNNORCIONGS RS de y eficente materias prmas
intehgencia -
y de la de mercado Asegurar :
tecnologia efciencia en Innovacidn

procescs de
negociacion

enlcs

Asumir el

; Manejor &
lider.
Perspectiva go mpacto soc:al

social y del brdassar s on éreas de
medio influencia
ambiente

Manejar la eco-
eficenca, 'a salud
ocupacional y
evitar accidentes

protagonista
@n cuestiones
hidricas

Perspectiva Desarrollar capacidades
de recursos _capacidades y organizaciones en marca,
humanos lideres en Amanco servicios e innovacion
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% %i:é%t%rri?ollo Agrario
Recurso Extra

MANAGEMENT PODCAST

Management Estratégico

Guillermo Solano

ESTRATEGICO

@ Gcuesnosoume

https://open.spotify.com/show/4j592VtOEiecPrgQeY8m1L?si=QGH20UUWRM-8jR7Ih4PC7g&utm_source=whatsapp&nd=1
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