RECETAS ESTRATEGICAS
PARA MEJORAR LOS RESULTADOS

EMPRESARIALES CON EL MODELO ASP
( ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)
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El entorno empresarial en el ano 2011

ADAPTACION DE REINVENCION DEL EXPLOTACION

COSTES FIJOS A MODELO DEL NUEVO
BAJADA DE DE NEGOCIO AC MODELO
DEMANDA (ANTES DE LA ADAPTADO A LAS

CRISIS) TENDENCIAS DEL
SIGLO XXI

GESTION DEL
CRECIMIENTO

ENORME RETO
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EL COMPLICADO JUEGO EMPRESARIAL

I —
REGULA
DORES DE | —>
MERCADO
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PRODUCTOS/
SERVICIOS G @—

,
EMPRESA ESTRATEGICA Y PROACTIVA

LA DIRECCION
ENTREGAMOS o )
VALOR
DIFERENCIAL
PARA EL

DETERMINA UN
MERCADO
OBJETIVO
CLIENTE
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.PIENSAS QUE ES
UN JUEGO DE AZAR
O ES UN JUEGO DE ESTRATEGIA
EN EL QUE TIENES QUE PLANIFICAR A
MEDIO-LARGO PLAZO
LOS MOVIMIENTOS A REALIZAR?
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EL JUEGO EMPRESARIAL ES UN JUEGO
ESTRATEGICO COMPLEJO
DONDE LA ORIENTACION Y EL FOCO
LO PROPORCIONA EL PLAN ESTRATEGICO
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Un plan estratégico constituye
una guia, un mapa, que nos
(Perdidos) conduce haciala consecucién META

- de nuestros objetivos. (Vision)
Dependientes

ala Suerte
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S| LA EMPRESA ES UN
JUEGO ESTRATEGICO

:CUALES SON LAS REGLAS

DEL JUEGO?
BUENO...

HAY UN PEQUENO PROBLEMA...
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Diapositiva 8

EAG4 Alvaro Aznar revisa texto
Elena Armesto Gonzélez; 21/02/2010



. LA DISCIPLINA DE LA PLANIFICACION

NO ES UNA DISCIPLINA MADURA:

NO HAY UN UNICO METODO GLOBALMENTE ACEPTADO

HAY DIFERENTES CAMINOS PARA DESARROLLAR
ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

EXISTE UN DESACUERDO CONSIDERABLE ENTRE
INVESTIGADORES Y EXPERTOS ACERCA DEL TEMA Y COMO SE
INTERRELACIONAN TODOS SUS ELEMENTOS

EXISTEN AUTORES CLASICOS CON DIFERENTES
HERRAMIENTAS DE PLANIFICACION ESTRATEGICA. SE HAN
HECHO IMPORTANTES CONTRIBUCIONES, PERO AUN QUEDA
MUCHO CAMINO POR RECORRER.

HAY MUCHAS HERRAMIENTAS PERO NO EXITEN CLARAS
INTERCONEXIONES ENTE ELLAS
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DECADA

Porter, Ohmae Kaplan, Hamel
AUTORES Chandler , Trout Drucker , Deming Peters

ENFOQUE Enfoque Enfoque de Orientacion
DESTACADO sistematico Enfoque basado en procesos

PUNTO CLAVE Crecimiento y Eficiencia en costes y Gestion del cambio,
diversificacion diferenciacion gestion tecnologicae
Innovacion

Matriz de cartera Liderazgo
Presupuesto base cero
CONCEPTOS, Matriz producto- Reingieneria
TECNICAS Y mercado Sistemas de calidad
HERRAMIENTAS Gestion por objetivos Indicadores basados en
Presupuesto sistemas de la
iIncremental Matriz de ventaja informacion
competitiva
Cuadro de mando integral

]
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LU S

FORMULACION DE LA COMUNICACION Y SEGUIMIENTO
ESTRATEGIA ESTRATEGIA
ANALISIS DE CICLO MODELO FUENTES VENTAJA
DE VIDA COMPETITIVA DE PORTER SRR RS N O S SR
Explica Cu::le: - laz Ayuda a focalizar el posicionamiento AYUER EVEBIUILEED, TEellr ) CIEEEry
gﬁ;pzs bbb yuda P necesidades de cambio de la estrategia
MATRIZ BCG

Ayuda a racionalizar la gestion de carteras de
productos o divisiones

MATRIZ MC KINSEY

Ayuda a racionalizar la gestion de carteras de
productos o divisiones

MATRIZ DE ANSOFF (PRODUCTO-
MERCADO)

VAILYHOdd0D VIO31vd1Sd

Sirve para identificar oportunidades de
crecimiento en las unidades de negocio de una
organizacion en funcion del ciclo de vida del
mercado
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DIAGNOSTICO
ANALISIS DE RATIOS ECONOMICO-
FINANCIEROS

Ayuda a diagnosticar la situacion econémico-
financiera de la empresa

ANALISIS COMPARATIVO DE RATIOS
ECONOMICOS EMPRESA VS COMPETENCIA

=z

Ayuda a comparar la situacién econémico-financiera
y la rentabilidad entre empresas.

ANALISIS PESTEL

Analiza los aspectos externos a nivel politico,
econdémico, social, tecnologico, medioambiental y
legal

VH3IONVYNIF -OJINONOD3
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FORMULACION DE LA
ESTRATEGIA

BUSINESS PLAN

Ayuda a establecer las
consecuencias economicas de la
estrategia elegida

COMUNICACION Y
SEGUIMIENTO DE LA
ESTRATEGIA

CUADRO DE MANDO
INTEGRAL

Mide la evolucion de los
indicadores econémico-
financieros y su relacion con la
estrategia.

SISTEMAS
PRESUPUESTARIOS

Ayuda a asignar recursos y
controlar los gastos

SISTEMAS DE
CONTABILIDAD ANALITICA

Mide la rentabilidad por centros
de coste ( zonas, productos,..)

CONTROL DE
DESVIACIONES

Mide el gap existente entre el
resultado presupuestado y la
rentabilidad en cada dimensién
analitica




FORMULACION DE LA COMUNICACION Y

MAGNOSﬂCO SEGUIMIENTO DE LA
ESTRATEGIA
ESTRATEGIA
< CUADRO DE MANDO
MATRIZ DAFO ANALISIS DAFO-CAME INTEGRAL

Mide la evolucién de los

Ayuda a analizar la situacion de la empresa en Ayuda a asignar estrategias a cada indicadores de marketing
relacion al entorno, como base para la fase creativa situacion interna o del entorno esenciales y su relacién con la

estrategia
ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS

Analiza las fuerzas que intervienen en el sector en el
gue se mueve la empresa: proveedores, clientes,
competidores,...

ONILINIVIN

ANALISIS PESTEL

Analiza los aspectos externos a nivel politico,
econdémico, social, tecnoldgico, medioambiental y
legal
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DIAGNOSTICO FORMULACION DE LA

ESTRATEGIA

ANALISIS FACTORES

S halnl oo CRITICOS DE EXITO

Ayuda a racionalizar la prioridad
en los planes de accion a

Explicita coémo la empresa genera valor afiadido .
implantar en la empresa

DIAGNOSTICO DE PROCESOS

Grafica todos los procesos de la empresa y sefiala
puntos a analizar o mejorar.

DIAGNOSTICO DE CAPACIDAD DE
INNOVACION
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Diagnostica la capacidad de la empresa para innovar
en el area operativa

DIAGNOSTICO DE SISTEMAS INFORMACION

Identifica deficiencias del sistema de informacién
actual y sefala los puntos clave que debiera
solucionar un sistema de informacién nuevo.
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COMUNICACION Y
SEGUIMIENTO DE LA
ESTRATEGIA

CUADRO DE MANDO
INTEGRAL

Mide la evolucién de los factores
clave del area de
operaciones y su relacion
con la estrategia




=

C 3!!ll I #

== -~
- COMUNICACION Y
- FORMULACION DE LA
DIAGNOSTICO ESTRATEGIA SEGUIMIENTO DE LA
ESTRATEGIA
- CUADRO DE MANDO
MATRIZ DE RASGOS ESTRATEGICOS INTEGRAL
Mide la evolucion de los
Identifica el gap existente entre los rasgos factores clave del area de
O  estratégicos ideales y reales en la empresa. operaciones y su relacién con la
A estrategia.
>
5 MATRIZ DE LIKERT
X
(O ldentifica el estilo de direccion de la empresa en
@ base a un cuestionario.
pd
é DIAGNOSTICO DE CLIMA SOCIAL
m
0 lIdentifica la situacion general y los problemas
8 especificos en relacion al nivel de satisfaccion de
—  los empleados en la empresa.
>
0y

DIAGNOSTICO DE GAP FORMATIVO

Identifica el gap existente entre el perfil ideal de
cada puesto y el perfil de cada persona asignada al
puesto.
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¢(,COMO SE COME UN ELEFANTE?

BOCADO A BOCADO
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ANALLES STRATIOIC FLANMNIG ©

ALTA CALIDAD PROYECTO EMPRESARIAL

BUEN NEGOCIO BUEN NEGOCIO
POCO EFICIENTE MUY EFICIENTE
_______ MEJORADE —y
< B PROCESOS - <
® 513 2 Bis ®
< a9 W O <
L = 0“6’ O < LL
— O e ¢ O,

O o A L < O
LLl E:I.IJ ?)’ ,‘\“ i”—“ LL
' L ___ _MEJQRADE _ _ _ _ __ ! +
MAL NEGOCIO "RO“F59% MmAL NEGOCIO
POCO EFICIENTE MUY EFICIENTE

BAJA CALIDAD PROYECTO
EMPRESARIAL
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¢QUE ES Y QUE APORTA UN PLAN ESTRATEGICO?

- ELEGIR en que somos diferentes

- PRODUCIR. Hacer que ocurra.
- COMUNICAR la diferencia

BENEFICIOS

SOSTENIBLES A

LARGO PLAZO

CON RIESGOS

CONTROLADOS

AanAlizA |
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¢QUE ES Y QUE APORTA UN PLAN ESTRATEGICO?

- ES UN CONJUNTO INTEGRADO DE PROGRAMAS QUE PONE FOCO
HACIA EL RETO A ALCANZAR

. BENEFICIOS
- ES UN PROCESO PARA DEFINIR TANTO LO QUE SE HARA

COMO LO QUE NO SE HARA EN EL FUTURO SOSTENIBLES A

- ES UN MEDIO PARA ALCANZAR RETOS APARENTEMENTE
INALCANZABLES

LARGO PLAZO

CON RIESGOS

- ES UN MEDIO PARA LA TOMA DE DECISONES RACIONAL Y PARA

FOMENTAR LA GESTION DEL CAMBIO CONTROLADOS

- ES UN MEDIO PARA ILUSIONAR Y CREAR CONFIANZA EN
NUESTRO EQUIPO
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Los 10 pasos para desarrollar un plan estratégico con el Método Analiza Strategic Planning ©

1. 2.
DEFINICION DEFINICION DE
DE POSICIONAMIEN
FACTORES TO ACTUAL EN
CRITICOS FACTORES
CRITICOS

3.
DEFINICION DE
POSICIONAMIEN
TO FUTURO EN
FACTORES
CRITICOS

4. 5
EXPLICITACION
DE DISTANCIA ON

FRENTE A DE LA
POSICIONAMIEN VISION
TO FUTURO
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EXPLICITACI @ EXPLICITACI

6 7. 8. 9.
| EXPLICITACION EXPLICITACI VALIDACION
ON DE ON ECONOMICO
DE IDEAS PROGRAMAS DE FICHAS FINANCIERA
ESTRATEG! @ ESTRATEGICOS ESTRATEGI
CAS CAS
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PASO 1: PERSPECTIVAS Y FACTORES CRITICOS DE EXITO
FASE DE DIAGNOSTICO =

PASO 2: DEFINICION POSICIONAMIENTO ACTUAL

PASO 3: DEFINICION DE POSICIONAMIENTO OBJETIVO

FASE DE ANALISIS Y all PASO 4: VALORACION DISTACIA POSICIONAMIENTO OBJETIVO
FORMULACION

PASO 5: EXPLICITACION VISION EMPRESARIAL

PASO 6: GENERACION DE IDEAS ESTRATEGICAS

FASE DE DESPLIEGUE Y PASO 7: EXPLICITACION PROGRAMAS ESTRATEGICOS

VALIDACION n
PASO 8: EXPLICITACION DE FICHAS ESTRATEGICAS

PASO 9: VALIDACION ECONOMICO FINANCIERA

PASO 10: SINTESIS GRAFICA Y COMUNICACION DEL PLAN

FASE DE COMUNICACION

Aamnaliza |
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2. EL METODO ASP
(ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 1: EXPLICITAR LOS PUNTOS A ANALIZAR POR TENER UNA RELACION
DIRECTA CON EL EXITO O EL FRACASO DE TU EMPRESA

I B C D E

ESTRUCTURA ALTA VALORES - A. B. GEOGRAFIA C.TIPO D. CANAL
ACCIONISTAS FINANCIERA DIRECCION ~ CORPORATIVOS  PRESTIGIO PRODUCTO CLIENTE DISTRIBUCION
1.
CAPmAL
= 2 M,Ec FA(.TI:)RES
gl{gi% ma%gm COWE%EI&‘IA (El’;:ﬁiiriggg \\. PI.A;O DE C.AIJ:D',:&D DE DISEEO DE
OBJETIVOY NOMICO ENEL MERCADO g PRECIO
PERSPECTIVAS ACTUAL ACTUAL m&f&-};&& 0 ENTREGA PRODUCTO PRODUCTO
,
A 5 @ o
A 3 C D RECURSOS MAQUINARIA SISTEMASDE  INSTALACIONES
. HUMANOS INFORMACION

JARKETYG  PRODUCCON  comReuL DISTRIBUCLON

A B. (& D.
BENEFICIOS DIVIDENDOS RIESGOS INVERSION B -
A CARGADE C SEGURIDAD Al B. comc'omso D. RELACION
SALARIO TRABAJOY - o
HORARIO DE TRABAJO PRECIO VOLUMEN ALAR =5 PERSONAL

ansliza | m
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2. EL METODO ASP
_sﬂ = F-_-e-!---!-“ (ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 2: POSICIONAMIENTO O ELECCION ACTUAL EN CADA FACTOR CRITICO

A. PRODUCTO B. GEOGRAFIA C. D. CANAL
TIPO CLIENTE DISTRIBUCION

CONSULTORIA AMBITO SOLO PARA VENTA POR )
GENERALISTA NACIONAL GRAN EMPRESA RECOMENDA(’]ON
DE ASESORIAS
N B. (¢ D -
ESTRUCTURA ALTA VALORES
ACCIONISTAS FINANCIERA DIRECCION ~  CORPORATIVOS  PRESTIGIO
1. A B c D
PLAZO DE CALIDAD DE DISENO DE
CAPmAL EREGTEY ENTREGA PRODUCTO PRODUCTO
A B c D ESTRATEGICO —>
CICLO DEL CICLO NIVELDE Sl
MERCADO MACROECO COMPETENCIA (PO[.IET[COS
OBJETIVOY NOMICO ENEL MERCADO GALES, g
PERSPECTIVAS ACTUAL ACTUAL FISCAEAEI0)

A C.

B. D.
RECURSOS MAQUINARIA SISTEMAS DE INSTALACIONES
HUMANOS INFORMACION

A I ¢ D.
JARKETING | PRODUCCION COMERCAL DISTRIBUCLON

A B. G D.
BENEFICIOS DIVIDENDOS RIESGOS INVERSION B -
A CARGADE cLIMA SEGURIDAD Al B. - O
L COMPROMISO D. RELACION
SALARIO o DE TRABAJO TABORAL PRECIO VOLUMEN ALARGO PERSONAL
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2. EL METODO ASP
=21\ 4 (ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 3: REPOSICIONAMIENTO O ELECCION ACTUAL EN CADA FACTOR CRITICO

A. PRODUCTO B. GEOGRAFIA C. D. CANAL
TIPO CLIENTE DISTRIBUCION

CONSULTORIA DE AMBITO GRANDES VENTA POR
MEJORA DE MUNDIAL MULTINACIONALES COMERCIALES
PROCESOS PROPIOS
I B. C D E
ESTRUCTURA ALTA VALORES
BCCIONDTAS FINANCIERA  DIRECCION ~  CORPORATIVOs  PRESTIGIO A
Baja cuota de facturacién / resultados | Alta cuota de facturacion f resultados
totales de la empresa totales de la empresa
L 1 10
CAaPmAL o ™
A B c D ESTRATEGICO : :
= =
CICLO DEL CICLO NIVELDE Elne —Z ==
MERCADO MACROECO COMPETENCIA (POLITIE0S 82 =3
OBJETIVOY NOMICO ENELMERCADO LEGALES ’ @ g & g
s - @
PERSPECTIVAS ACTUAL ACTUAL FISCALES FTC) ) g
B s
= =
s =
3 =
g =
= =
£ g
= 2 = =
2 = 2 2
iz s
=3 =3
s s
y I ¢ . = E
G PRODUCCION '
MARKETING COMERCIAL DISTRIBUCION Baja cuota de facturacion / resultados | Alta cuota de facturacion f resultados
totales de la empresa totales de la empresa
Alta importancia y Poco afectada por la crisis -
POTEMNCIAR Y AJUSTAR PROPUESTA DE WALOR AL CLIEMTE
Baja importancia y Poco afectada por la crisis -
ESTUDIAR SU POTENCIACION
Alta importancia y Muy afectada por la crisis -
ESTUDIAR. S| ABAMDONAR O AJUSTAR LA PROPUESTA DE VALOR AL CLIENTE
Baja importancia y Muy afectada por la crisis -
ABAMDONAR

A B. G D.
BENEFICIOS DIVIDENDOS RIESGOS INVERSION B -
A CARGADE cLIMA SEGURIDAD Al B. - O
L COMPROMISO D. RELACION
SALARIO o DE TRABAJO TABORAL PRECIO VOLUMEN ALARGO PERSONAL

PLAZO
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2. EL METODO ASP
(ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 4: DETERMINACION DE LA DISTANCIA FRENTE AL OBJETIVO

" B. c D
ESTRUCTURA ALTA VALORES
ACCIONISTAS FINANCIERA DIRECCION ~  CORPORATIVOS
A B c i)
CICLODEL CICLO NIVELDE Elne
MERCADO MACROECO COMPETENCIA (POLITICOS
OBJETIVOY NOMICO ENELMERCADO GALES, i
PERSPECTIVAS ACTUAL ACTUAL T
) B ¢ D.

JARKETIVG  PRODUCCION COMERCAL DISTRIBUCLON

E
PRESTIGIO

A. PRODUCTO B. GEOGRAFIA C. D. CANAL
TIPO CLIENTE DISTRIBUCION

CONSULTORIA DE GRANDES
MEJORA DE MULTINACIONAL
PROCESOS ES

e B c D
—> PRL IO PLAZO DE CALIDAD DE DISENO DE
ENTREGA PRODUCTO PRODUCTO
A o € D
RECURSO0S MAQUINARIA SISTEMAS DE INSTALACIONES
HUMANOS INFORMACION

A B. C. D.
BENEFICIOS DIVIDENDOS RIESGOS INVERSION

D. C. _
SEGURIDAD A B. COMPROMISO D. RELACION
LABORAL PRECIO VOLUMEN A LARC(%)O PERSONAL

ansliza | m
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2. EL METODO ASP
LU SN (ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 5: DETERMINACION DE LA VISION DE LA EMPRESA

A. PRODUCTO B. GEOGRAFIA c. D. CANAL DISTRIBUCION
TIPO CLIENTE
CONSULTORIA DE MEJORA DE SEILE PAEA
PROCESOS GRAN EMPRESA

SER LA EMPRESA MUNDIAL LIDER EN CONSULTORIA DE
MEJORA DE PROCESOS PARA GRANDES EMPRESAS
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2. EL METODO ASP
.;;M 2 i (ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 6: DETERMINACION DE PROGRAMAS ESTRATEGICOS

A. PRODUCTO B. GEOGRAFIA C. D. CANAL,
TIPO CLIENTE DISTRIBUCION
CONSULTORIA DE SOLO PARA
MEJORA DE GRAN EMPRESA
PROCESOS

ESTRATEGKCD PROGRAMA DE CRECIMIENTO GEOGRAFICO:

1. COMPRA DE SOCIEDAD EN CADA
CONTINENTE

2. SELECCION DE DIRECTOR DE CONSULTORIA
POR CONTINENTE.

3. COMPRA DE LOCAL POR CONTINENTE

ansliza | m
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2. EL METODO ASP

(ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 7: DETERMINACION DE FECHAS LIMITES Y RESPONSABLE

POR CADA PROGRAMA ESTRATEGICO

Programa n® 1
Programa n® 2
Programan® 3
Programa n® &
Programan®5
Programa n® é
Programan® 7
Programan®B8
Programa n® 9

Programa n® 10

Mr X

Mrs Y

Mr X

OO &

0000 &
0000 &

80808000000]

Mrs T
Mr D
Mrs Y
Mr X
Mrs T

o
S

MrD
Mrs Y

0000000000 &
000008000 &

OO0
0000

U8UBLBLA0 &
UBUEU

—
LS

8080L0LA0U &8
8U8LLVEUU &8

JOOOO@UOE 88

I
I
s

8900080808 88l
JOO000000U &8
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LS
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2. EL METODO ASP
(ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 8: PREPARACION DE FICHA OPERATIVA POR CADA PROGRAMA

CODIGO 4, LINEA MEJORA DE EFICIENCIA DE PROCESOS
PROGRAMA PROGRAMA DE DESARROLLO DEL EQUIPO DE CONSULTORIA
Determinar los critérios y métodos de seleccién de candidatos a consultores-franquiciados asi como
OBJETIVO el plan formativo asociado a los mismos que maximice el ratio de éxito en la seleccién y minimice
L el tiempo necesario para alcanzar el umbral de rentabilidad de las nuevas incorporaciones. )
RESPONSABLE ( Pepe Almeria FECHA INICIO 1 de Mayo de 2009 )
PARTICIPANTES Alvaro Aznar FECHA FIN 31 de Diciembre de 2010

3,

3.2,
3.3.
3.4.

ACCIONES 3.5,
ESTRATEGICAS 3.6,
3.7

Definicion del perfil tipo de consultor

Valoracién interna de los consultores actuales
Redefinicion del perfil tipo de consultor

Definicion de las pruebas a realizar en el proceso
Determinacion del plan de formacion interno

Proceso prueba piloto

Valoracion de la prueba piloto y aprobacion del proceso

" '
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2. EL METODO ASP
_..-""ﬂ !J.l (ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)

PASO 9: VALIDACION ECONOMICA DEL PLAN ESTRATEGICO

1. Plandenegocio

2. Presupuesto deimplantacidndelplan estratégico

ansliza | m
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2. EL METODO ASP
SnY BN (ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©)
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RECETAS Y RECOMENDACIONES PARA UNA FORMULACION E
IMPLANTACION EFECTIVA DEL MODELO ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©

! m

j— —",iw

ill

ANALLIA STRATION PLARNG ©

LA RESISTENCIA AL CAMBIO

“es un proceso natural en la Gestion del Cambio, es el
instinto de supervivencia debido al MIEDO a lo nuevo y
a la INSEGURIDAD que cualquier proceso de cambio
genera en el ser humano.

Hay que verla como algo necesario, util y natural, no
reprimirla o tratar de eliminarla de inmediato ya que lo

mas dificil de tratar es la resistencia oculta”
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RECETAS Y RECOMENDACIONES PARA UNA FORMULA CION E
=\ " IMPLANTAC/ION EFECTIVA DEL MODELO ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©
; «y

LA RESISTENCIA AL CAMBIO
ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS

-Propicia la necesidad de diagnosticar - Dificulta la gestion del cambio
la empresa
- Provoca un consumo adicional de
- El conocimiento del foco de la recursos en su tratamiento
resistencia ayuda a facilitar la gestion
del cambio - Puede generar niveles de conflicto
ru lucion

dificila
Uiiiciic

CD.
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- Frena la rapidez de un posible
cambio precipitado (funcidén
preventiva)
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RECETAS Y RECOMENDACIONES PARA UNA FORMULACION E

| IMPLANTACION EFECTIVA DEL MODELO ANALIZA STRATEGIC PLANNING ©
‘?--;-! !l -

CARENCIAS EN LAS CAPACIDADES Y/O
HABILIDADES
“No podemos”

FALTA DE INFORMACION Y/O COMUNICACION
“No sabemos”

i '
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4. La gestion del cambio

¢, COMO SE VENCE LA RESISTENCIA AL CAMBIO?

Tratandola como algo natural consustancial al ser humano
Conociendo la situacion de partida

Planificando un programa de gestion del cambio

Liderando personalmente la gestion del cambio: Agentes del cambio

Explicitando un plan convincente

& Ok W DM BE

Convenciendo 1 a1 alos miembros con pocaimplicacion. Gestionando
sus miedos, sentimientos, actitudes, expectativas, etc.

7. Decidir prioridades en el orden en laimplantacion. QUICK WINS.

8. Mejorando la cuenta de resultados

9. Visualizando las consecuencias de no cambiar.

10.Dando visibilidad a los asociados proactivos sobre los reactivos.

; '
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3. La metodologia Analiza Strategic Planning ©

BENEFICIOS
CON RIESGOS
PARA ASEGURAR CONTROLADOS
SU APOYO
ECONOMICO?
¢ PORQUE DIFERENCIACION
NUESTRA FRENTE A LA
POPUESTA ES COMPETENCIA
UNICA PARA EL

¢ CON QUE
RECURSOS
CONTAMOS PARA
DAR VALOR AL
CLIENTE?

CLIENTE?

PROCESOS RECURSOS
EFICIENTES EXCELENTES

AL CLIENTE?

¢ QUE LE APORTAMOS ¢ QUE DAMOS AL PROVEEDOR EMPLEADO
AL PROVEEDOR EMPLEADO PARA COMPROMETIDO Y COMPROMETIDO
PARA ASEGURAR ATRAER, MOTIVAR ALINEADO CON

MOTIVADO

SU FIDELIDAD? NUESTROS FOCO

OBJETIVOS SOBRE
POTENCIACION NUESTRO ONOCIMIENTQ

A NUESTRAS MERCCADO DE LAS
POSIBILDIADES OBJETIVO PERSPECTIVAS DEL

ESTRATEGICAS ENTORNO

RETENER EL AR5

Y ra
L EXISTEN ’&ﬁgg.'lz:g TALENTO? ATl
FRENOS

ESTRATEGICOS A Y HABRAEN EL
TENER EN CUENTA? MERCADO?
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3. La método Analiza Strategic Planning ©

¢PORQUE EL METODO ANALIZA STRATEGIC PLANNING © - ASP?

« MAS PROFUNDIDAD Y FOCO EN LA MITAD DE TIEMPO

 ANALISIS, CREACTIVIDAD Y GESTION DEL CAMBIO

« SE ORIENTA NO SOLO A LA MEJORA DE LA SITUACION SINO TAMBIEN A LA REDEFINICION
DEL MODELO CUANDO EL ACTUAL SIMPLEMENTE NO FUNCIONA.

» SEGUIMIENTO Y ACTUALIZACION A TRAVES DE SOFTWARE

* GRAN PODER VISUAL QUE POTENCIA LA COMUNICACION EFECTIVA DEL PLAN
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
AL ACCIONISTA

PROCESOS RECURSOS

VALOR ENTREGADO A VALOR
PROVEEDORES ENTREGADO
ESTRATEGICOS AL

EMPLEADO

SITUACION
DEL MERCADO
Y LA COMPETENCIA

GEOGRAFIA * TIPO DE PRODUCTO CANAL DE COMERCIALIZACION

CAPITAL
ESTRATEGICO
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
AL ACCIONISTA
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GEOGRAFIA TIPO DE CLIENTE TIPO DE PRODUCTO
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5. RECETAS ESTRATEGICAS
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
AL ACCIONISTA

PROPUESTA DE
VALOR PARA EL
MERCADO
DEFINIDO

RECURSOS

VALOR ENTREGADO A
PROVEEDORES
ESTRATEGICOS

VALOR
ENTREGADO
AL
EMPLEADO

CAPITAL SITUACION
ESTRATEGICO DEL MERCADO
Y LA COMPETENCIA
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GEOGRAFIA TIPO DE CLIENTE TIPO DE PRODUCTO
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
AL ACCIONISTA
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ENTREGADO
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
AL ACCIONISTA

PROCESOS RECURSOS

VALOR ENTREGADO A
PROVEEDORES
ESTRATEGICOS

VALOR
ENTREGADO
AL
EMPLEADO

CAPITAL Dgfﬂ::ggg A SITUACION
ESTRATEGICO P DEL MERCADO
Y LA COMPETENCIA
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
AL ACCIONISTA

VALOR ENTREGADO A
PROVEEDORES
ESTRATEGICOS

VALOR
ENTREGADO
AL
EMPLEADO

SITUACION
DEL MERCADO
Y LA COMPETENCIA
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
AL ACCIONISTA
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DEFINICION
CAPITAL SITUACION
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5. RECETAS ESTRATEGICAS
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5. RECETAS ESTRATEGICAS
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
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5. RECETAS ESTRATEGICAS

VALOR
ENTREGADO
AL ACCIONISTA

PROPUESTA DE
VALOR PARA EL
MERCADO
DEFINIDO

PROCESOS

VALOR ENTREGADO A
PROVEEDORES
ESTRATEGICOS

VALOR
ENTREGADO
AL
EMPLEADO

v v v

TIPO DE CLIENTE TIPO DE PRODUCTO CANAL DE COMERCIALIZACION
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CONCLUSIONES

EL ENTORNO EMPRESARIAL ESTA CAMBIANDO TREMENDAMENTE.

SOLO SOBREVIVIRAN LAS EMPRESAS QUE SE ADAPTEN A LAS TENDENCIAS DEL SIGLO XXI.

ESTA CRISIS EN NUESTRA EMPRESA LA SOLUCIONAREMOS CON ESTRATEGIA

YA HAY MUCHAS EMPRESAS QUE LO HAN CONSEGUIDO LA TUYA DEBE
CUANTO ANTES EMPEZAR EL CAMINO.
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SUBVENCIONES

 Solicitar a IMPIVA un proyecto Innoempresa 2011 - Actuacion 1.2 (Plan estratégico):
* Fecha limite: 7 de abril de 2011.
* Importe subvencionado: 50%.

* Planes de competitividad sectorial con cargo a Innoempresa.

e Subvenciones ya concedidas de Innoempresa 2010

e Fecha limite 10 Mayo 2011

vlu,v (=2 -4

e Importe subvencionado: 50%.

CONTACTO:
TF: 96.346.17.25
EMAIL: v.sorli@analiza-ce.com
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