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Cuadro de Mando Integral: La gestion de la

estrategia y el “valor” de los intangibles.
~ =

Gestionando la Inteligencia de Negocio a
través de las nuevas visiones.
Metodologias de valoracion del intangible

asociado al negocio. Formulacién
estratégica. Herramientas de apoyo.

El entorno competitivo actual y la cada vez mayor capacidad de copia de productos y servicios, hace preciso
la mejora en la toma de decisiones estratégicas, definiendo con claridad la misién de la empresa y los
principales objetivos tendentes a garantizar, mas alla de los resultados a corto, la continuidad de estos

Los proveedores de tecnologifa hardware y software, asi como las empresas de consultorfa de negocios,
conscientes de esta necesidad, estan desarrollado soluciones que, basadas en la metodologia de Balanced
Scorecard (BSC), aceleren la toma de decisiones, tomando como base de partida la evolucién de métricas que
inciden en el corazén de la funcién empresarial de cada cual. Pero muchas de estas soluciones no son todavia
usadas por la empresa, generalmente debido a la incomprensién de sus ventajas, la dificultad de su
reformulacién en competencia con lo sistemas clasicos de objetivacion y seguimiento, y del desconocimiento
de los procesos de implantacién adecuados.

Hace falta pues, entender cada empresa como un todo, asignando a la perspectiva financiera (la visiéon del
beneficio), el correcto valor dentro de otro conjunto de objetivos que dan “Valor” al resto de la compaififa y
que, pese ser considerados intangibles, constituyen la base del éxito y de la mejora de la posicién competitiva
en un escenario a medio plazo. Optimizar los recursos empresariales y definir las estrategias mas adecuadas
para entrar en un ciclo de mejora continua, asi como el apoyo que pueden proporcionarnos las nuevas
herramientas, constituye el objetivo de estas sesiones de formacion.

JPor qué Asistir a Este Seminario?

Una vez superado el proceso de la valoracién de lo que son mi fuentes de ingresos, debo de ser capaz de formular el
objetivo de mi negocio en términos de visién y mision, definiendo una estrategia, que constituira el eje de la objetivacién
de mis unidades de produccién.

Todas las empresasseuentan con datos e informaciones de alto valor para sus decisiones transaccionales, operativas,
tacticas y estratégicas. No obstante, la gran mayoria carece de lo que podriamos denominar “conocimiento estratégico”,
ya que sus fuentes y recursos de informacién mas importantes siguen estando perdidos en un mar de datos, cifras y
sistemas desconectados, por lo que se opta por recurrir a la contabilidad como fuente de “Valor”. De igual forma sus
areas, departamentos y unidades de negocio funcionan en muchos casos de forma dispersa a la hora de gestionar la
informacién con fuentes, mecanismos de alimentacion y formatos de presentacion diferentes. Esto hace que la gestion,
el mantenimiento y sobre todo la difusién del conocimiento sean extremadamente dificiles.

La metodologia de BSC engloba las fuentes de conocimiento empresarial, lo que nos permitird optimizar la organizacion,
valorando cada esfuerzo en tanto aporta valor a la cadena de productividad de la empresa. Va a consolidar los sistemas
de informacién, analizando las relaciones causales que conducen a una toma de decisiones “tacticas” que afectaran al
comportamiento a medio plazo de mis reglas de negocio y a la mejora de mi competitividad.

Las visiones del negocio y los modelos de gestién asociados al “BSC” son capaces de descubrir la estructura real de su

negocio, de descifrar los problemas a corto y de generar lineas de valor que contribuyan a la estabilizacion definitiva de
los ratios de medicién empresarial en un entorno fuertemente competitivo.
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;. Quién deben asistir a este seminario?

Personas con posiciones de responsabilidad en el disefio estratégico de la empresa: Directores

Generales, Responsables Comerciales, las areas de Marketing, Comercial, Servicio al Cliente,
Tecnologia, Proyectos y Planificaciéon que deseen aprender los conocimientos y criterios para tener
éxito en el disefio e implantacién y optimizacion de sistemas de Cuadro de Mando (BSC) en sus
empresas o unidades de negocio.
Consultores y responsables de negocio que deseen adquirir la metodologfa para desarrollar su propio
plan de negocio en base a criterios de estrategia, y para implementar un modelo éptimo de “BSC” en
sus clientes o empresas.

. Beneficios de asistir a este seminario?

Este seminario tiene como objetivos fundamentales:

® Conocer la necesidad de cambiar los sistemas de costes y evolucionar hacia los llamados costes por
actividades, interpretando el valor de cada unidad en la definicién de la empresa.

® Analizar las nuevas necesidades del mercado y evidenciar como las herramientas de informacion
de ultima generacién pueden ayudar a evolucionar y desarrollar la eficacia de las empresas.

® Proponer metodologias que contribuyan con éxito a los proyectos de construccion e implantacion
de cambios a nivel interno para tener una estructura y una filosoffa de “Cuadro de Mando
Estratégico”, identificando las areas problematicas y la forma de evitarlas o minimizar su impacto.

® Conocer las nuevas herramientas disponibles en el nuevo entorno de “BSC”, los beneficios
esperados de ellas, como se integran y que alcance se debe considerar de acuerdo a la empresa,
sector y realidad competitiva

Sobre el ponente
Juan Luis Reca Montero

Es licenciado en Ciencias Fisicas por la Universidad de Salamanca, en las ramas de Electrénica y
Optica. Ha trabajado como consultor gerente de tecnologfa avanzada (TSO en Arthur Andersen
(Accenture actualmente) desde 1986 a 1992, que pasa a integrar el equipo de Caja Espafia de
Inversiones.

Ha realizado numerosos estudios de especializacién en tecnologia y relaciones personales, entre ellos:
cursos en Chicago sobre “Disefio e implantacion de Sistemas de Informacion”, de “Contabilidad
general y su plasmacioén en modelos analiticos”, y en Ginebra sobre “Planificacién de Sistemas de
Informacién en la Empresa”, y "Técnicas Automaticas de Gestioén y Produccion”.

En afios posteriores participa como ponente en seminarios en Madrid, Londres y Barcelona, sobre “Planificacién
estratégica en empresas financieras y de distribucién”, y sobre “El futuro de los entornos informaticos y la aplicacién las
nuevas tecnologfas en un mundo globalizado”. Es especialista en seguridad légica y fisica, participando en seminarios
OTAN sobre "Seguridad ante eventos amenazadores en entorno Informatico". A partir del afio 1999 dirige su
experiencia hacia la gestién de recursos humanos, liderazgo y motivacién.

En Caja Espafia ha liderado el departamento de Nuevas Tecnologfas, dirigido el area Planificacién Tecnoldgica,
responsable del area de Sistemas de Informacién Comercial, y actualmente dirige el area de Mercados, Segmentos e

Investigacién Comercial

Es ponente habitual en seminarios en Universidades espafiolas sobre “Sistemas de Marketing Relacional” y “Sistemas de
Planificacion y Seguimiento Estratégico de las Empresas”.
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Programa detallado del seminario

Las Nuevas Reglas de Mercado, “Una nueva era de gestion (teoria y practica)”
® 1.- La formulacion del objetivo estratégico
Valoracién de la informacion
Contribucién de la informacion a la definicién de acciones

e 2.- Como hacer de la estrategia un proceso
El reto de convertir estrategia en acciones
¢ 3.- Como movilizar a la organizacion
La deteccion y el salto de barreras
El valor de cada iniciativa
El resultado a medio-largo plazo
e 5.- Como enfocar a la Organizacion hacia la Estrategia
Posicionamiento de las lineas de vision
Unificacién de horizontes
Creacion de una tnica linea de vision, desde la alta direccion hasta los puestos de
trabajo
®  6.- Modelos de aprendizaje de doble curva
Analisis multivariable EIS
Actualizacion del modelo estratégico
Diagramas de relaciéon causa-efecto
e 7.- El Mapa Estratégico
Enunciado de "que hacer" y de "que es critico"
Analisis de ""como medit" y "que medit"
El seguimiento de la mejora
Definicion de acciones clave y redefinicion de los modelos causales
® 8.- Metodologia de BSC
Modelo Kaplan-Norton
Ejercicio: Desarrollo de un modelo en perspectivas
® 9.- La toma de decisiones a partir del arbol estratégico
El papel ejecutivo
El papel de recursos humanos
El papel de cada areas de negocio
Caso practico: Datos o informacién (DNG) las visiones de las oportunidades de generar
inteligencia. Definiendo los objetivos
Estrategias eficientes frente al reto competitivo.
Ejercicio: La expansion del modelo: Objetivacion de las perspectivas
La definicién de proyectos y su implicacion en el Plan
® Laevolucién de las tecnologfas y su influencia en cada paso efectuado.
Identificaciéon del proceso metodologico adecuado para la construccion de sistemas BI
®  Metodologias para el disefio de sistemas en el entorno BSC.
®  Las nuevas herramientas: Cudl es su funcionalidad y cémo se integran de forma idénea para
maximizarlas y evitar redundancias.
®  Valorando el impacto de la informacién generada a través de las nuevas herramientas de
gestion de la informacion.
® Integracion de la estrategia en los procesos de negocio, nuevas métricas de calidad en la
planificacién de negocio. (Balanced Store Card)
®  (Caso prictico: Por qué no funcionan algunos sistemas.

Foro de discusion: Discusion sobre los sistemas mostrados y andlisis de oportunidades para los
diferentes sectores empresariales de los asistentes.

El Marketing Estratégico



Metodologia de formacion

Area teorica: Presentacion explicita del contenido y de los aspectos conceptuales y técnicos
asociados a cada tema en formato Powerpoint.

Analisis de Casos y Distribucién de Lecturas: Las explicaciones conceptuales se combinaran con el
andlisis de casos pricticos que permitiran profundizar en los diferentes aspectos tratados, as{ como la
distribucion de lecturas especificas sobre los temas cubiertos previamente.

Exposicion Casos Reales: Se complementaran las explicaciones teoricas y el analisis de casos con
la exposicion de ejemplos reales. Se expondra paso a paso un proceso real seguido por una empresa
en la construccion de sus sistemas de Business Intelligence, exponiendo las implicaciones resultantes
en sus procesos de negocio (Precios, productos, planificacién, distribucién, etc.).

Material didactico Duracion

Cada participante recibird una carpeta que contendra la El seminario puede impartirse en 2 sesiones de 8 horas,

presentacién y la  documentacion si bien puede realizarse en formato

{ eUISERd "UQONSOT 9P IO BAINN "00IF9)RIISO OJUBW P OIPEND [

completa preparada por el expositor
para la actividad. De igual forma se
entregaran lecturas complementarias
referentes al tema para fines de lectura
y/o postetior consulta.

Adicionalmente  cada  participante
recibird un ejemplar encuadernado de

reducido en una sola sesién.

También puede realizarse de forma
personalizada y adecuarse a una empresa
especifica, en este caso requerirda de una
consultorfa de negocio previa cuya
duraciéon se establecera en base a la
informacién ~ disponible ~ para  la
preparacion del mismo. (Los costes se

una compilacién hecha por el instructor evaluaran a la vista de la disponibilidad de
de articulos publicados sobre el “Business Intelligence y informacion y proceso requerido de preparacion)
BSC”

Procesos Criticos de Marketing s.1.
Magallanes 7

28691 Villanueva de la Cafiada (Madrid), Espafia
Tel. 670702117
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