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OBJETIVO ESTRATEGICO

TODOUN
SECTOR

SOLO UN
SEGMENTO

DIFERENCIACION

EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA
POREL CLIENTE

POSICIONAMIENTO
DEBAJO COSTE

VENTAJA ESTRATEGICA



LIDERAZGO EN
COSTES

DIFERENCIACION

ENFOQUE

OBJETIVO
ESTRATEGICO

Un amplio segmento
de mercado

Un segmento de
carateristicas
definidas

Un nicho de mercado
limitado donde las
necesidades sean diferentes
del resto del mercado

BASE DE LA Vendemos mas Ofrecemos un ) _
o Se satisfacen necesidades
VENTAIA barato que la producto distinto, y
, : el muy concretas
COMPETITIVA competencia asi es percibido
Se refuerzan las
LINEA DE Un producto de D Adaptada para satisfacer
; caracteristicas de ;
PRODUCTOS | calidad aceptable necesidades muy concretas

diferenciacion







La Cadena de Valor de Porter

Actividades de infraestructura

Gestidn de los Recursos Hurmanos

Desarrallo tecnologico

Actividades
de apoyo

Servicios Generales

Sericio
Logistica iy Logistica Marketing  |Postwventa
|t erna Produccion Externa v W entas

Actividades primanas



OCEANO ROJO OCEANO AZUL

Imitar competidor Diferenciar de competidor
Competir en precio Competir en valor

Reducir costes Aumentar la experiencia
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Ciclo de experiencia del comprador

Compra 3 Entrega » Uso, 3 Complementos __yMantenimiento.__3Eliminacion,
¢Cudnto tiempo tarda ¢Cudnto tiempo tarda  ¢Exige el producto ¢Se necesitan otros éRequiere ¢Se generan desechos
en encontrar el la entrega del capacitacién o ayuda  productos y servicios  mantenimiento con el uso del

producto que necesita?

producto?

de un experto?

para que este producto
funcione?

externo el producto?

producto?

¢Es atractivoy ¢Es dificil ¢Es facil guardar el De ser asi, éson ¢Es facil actualizary ¢Es facil desechar el
accesible el lugar de desempaquetar e producto cuando no se costosos? mantener el producto? producto?

compra? instalar el producto?  esta utilizando?

¢Es seguro el entorno  ¢Deben los ¢Son eficaces las ¢Cudnto tiempo ¢Es costoso el ¢Hay problemas legales
donde se realiza la compradores ocuparse caracteristicas y las ocupan? mantenimiento? o0 ambientales a la hora

transaccion?

de los arreglos para la
entrega?

funciones del
producto?

de desechar el
producto?

éSe puede hacer la
compra rapidamente?

¢Ofrece el producto o
servicio muchas mas
opciones y poder que
los requeridos por el
usuario comun?

¢Estd sobrecargado de
aditamentos?

{Cudntas molestias
ocasionan?

¢Es facil obtenerlos?

¢Cudnto cuesta
desechar el producto?




CLIENTES

¢ Qué necesidades debemos
atender para tener exito?

FINANZAS PP vision PROCESOS

éQU(feggJ'ﬁg:?i g‘:’;:i‘f"’s ESTRATEGIA ¢En cuales procesos debhemos
' ser excelentes?

para alcanzar los objetivos? 4

A.:.—:: rd (31 "/' » %‘
¢ Como dehemos aprender O
' >, )




(

Mejorar el
rendimiento anual

Perspectiva
financiera

Incremento de Diversificacion

s

Comprension a
consumidores mas que a
proveedores

Perspectiva del
cliente

reclamaciones oy ¥ Obtencién de

Reduccion de desecho
y emisiones

Perspectiva de
procesos internos

Reduccion de costos de
procesos Optimizacion Calidad de los
de servicio procesos

Perspectiva de
Desarrollar potencial

nuevos clientes "AA

Satisfaccion de

‘ clientes
Disminucidon de quejas y

A

Productos con

\ mayor calidad

Innovacion de

nuevos

aprendizaje Y humano

Incrementar

destreza de . Promocién
empleados ' profesional

Formacion

)/

Motivaciéon

_




EL BALANCED SCORECARD:

Para conseguir éxito FINANZAS

financiero

Objetivos

Medidas

Metas

Iniciativas

¢ qué imagen

deberiamos presentar

- & fidestros aceionistas?-------------------------- -4

Para alcanzar CLIENTES

nuestra vision Objetivos

Medidas| Metas |Iniciativas <

¢qué imagen

deberiamos

presentar a
nuestros clientes?

om< >

Para satisfacer a
nuestros accionistas
y clientes, ¢ qué
procesos del negocio
debemos destacar?

PROCESOS INTERNOS

Objetivos

Medidas

Metas

Iniciativas

<0O=T

Para alcanzar nuestra vision
¢,como sostendremos nuestra
habilidad para cambiar y me -
jorar?

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

Objetivos

Medidas

Metas

Iniciativas

>Z2> 21> <
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. - , : Frecuenciade Parametros de referencia Resultado
Perspectiva Objetivo Indicador | Ratio _ )
medicion obtenido
L, Conocer la evolucidn de | (Facturacidn del periodo/ Facturacidn del . . | entreel100% | menos del o
Financiera N . . Mensual mas del 120% 06%
|a facturacion periodo anterior) x 100 y el 120% 100%
L Conocer la evolucidn de | (Costos del periodo/ Costos del periodo menosdel | entreel100% -~
Financiera . Mensual
los costos anterior) x 100
Conocer el ndmero de , o
i , (Nuevos Clientes del periodoe | Clientes del
Clientes nuevos Clientes delz . . Mensual
periodo anterior) x 100
EMpresa
Conocer el grado de (Contacto de Clientes que expresaron
Clientes satisfaccion de nuestros satisfaccion | Total de contacto de Mensual
Clientes Clientes) x 100
Conocer |z eficacia de la | (Total de unidades producidas sin fallas |
Procesos Internos . , , Mensual
produccion Total de unidades producidas) x 100
(Tiempo total de ejecucidn de
Conocer |a eficiencia de | determinado proceso / Tiempo total de
Procesos Internos , , N ) Mensual
los procesos internos ejecucion del procesoen el periodo
anterior) x 100
. Conocer el desempefio |(Cantidad de empleados que aprobaron Iz
Aprendizaje y o
. de losempleadosenuna| capacitacion | Total de empleados que A demandz
Crecimiento L s
capacitacion tomaron la capacitacion) x 100
Conocer el grado de , ,
o , - (Cantidad de empleados que manifestaron f
Aprendizaje y satisfaccion de los . . . |entreel60%y| menos del
. satisfaccion | Total de empleados que A demanda mas del 0% o , 2EY
Crecimiento empleados tras una el B0% bO%

encuesta

tomaron la encuesta) x 100




CUENTA RESULTADOS 2009 2000 | 20m 2012 2013

+ Ingresos 117.900 | 137.015,75 | 153813 | 167.862,37 |183.258,09
+ Subvenciones de explotacion 0 0/ 0 0 0
= Ingresos de explotacion € 117.900 [ 13701575 | 153813 | 167.862,37 [183.258,09

- Camneas v otros castor.: e vamnia, |

2015

2016

2017

2018

2019




S1 no tienes una ventaja competitiva, no compitas.

(Jack Welch)




“Si buscas
resultados distintos,
no hagas siempre lo

mismo”

Albert Einstein
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ﬁ Servicios ¥ | Acelera tu proyecto | Emprende+ ¥ @ Financiacion ¥ & Club Empresas | Recursos ¥ @ Quiénes somos ¥

Inscribete

Marca el cambio de tu
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http://www.ceei-alcoy.com/

