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RUMBO,  REMO  Y TIMONRUMBO,  REMO  Y TIMON

Equilibrio
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RUMBORUMBO -- ESTRATEGIAESTRATEGIA

REMOREMO -- DIA A DIADIA A DIA

TIMONTIMON -- OBJETIVOSOBJETIVOS

Equilibrio

Mapa estratégico

Tareas que generen valor

Indicadores – Cuadro de Mando
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Nuestro problema inicial

mucho mucho REMOREMO,,

poco poco TIMONTIMON

y ningúny ningún RUMBORUMBO
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��O lo que es lo mismo...O lo que es lo mismo...

MUCHO REMOMUCHO REMO MUCHAS TAREAS SIN VALOR

POCO TIMONPOCO TIMON INDICADORES IMPRECISOS

NINGUN RUMBONINGUN RUMBO SIN MAPA ESTRATEGICO

Nuestro problema inicial
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�LAS BARRERAS LAS PONENEMOS LAS 
PERSONAS:

FAIR PROCESSFAIR PROCESS

EL DESORDEN TRANSMITE DESANIMO.
¿CUÁL ES EL SENTIDO DE MI ESFUERZO 

DIARIO?

La gestión del cambio
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BUSQUEDA DE LA IDENTIDAD

COMPROMISO CON LA COMPAÑÍA Y  
CON SUS OBJETIVOS

MOTIVACION

COMPARTIR CONOCIMIENTOS

Comunicación de la Estrategia
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Comunicación de la Estrategia

BUSQUEDA DE LA IDENTIDAD

COMPROMISO CON LA COMPAÑÍA Y  
CON SUS OBJETIVOS

MOTIVACION

COMPARTIR CONOCIMIENTOS
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�FILOSOFIA DE EMPRESA
�FALTA DE UNIDAD EN ACTUACION Y 

PROCEDIMIENTOS
�DESCONOCIMIENTO GENERALIZADO 

DE OBJETIVOS GENERALES DE LA CIA
�DEPARTAMENTOS INCONEXOS
�FALTA DE UN SISTEMA DE 

INFORMACION (ERP, INTRANET)

Dificultades iniciales
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�MAPA ESTRATEGICO REALIZADO

�FINANC.: OPTIMIZAR CASH FLOW
�CLIENTE: FIDELIZACION, 

SATISFACCION, PERSONALIZACION
�PROVEEDORES: OPTIMIZAR 

RELACION

Buenas noticias...!!!
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�MAPA ESTRATEGICO REALIZADO

�P. INERNOS: ACTIVIDADES CON VALOR, 
CONTROLLER, OPTIM. 
INFRAESTRUCTURAS, PRESUPUESTOS, 
INCRE. PRODUCTIVIDAD

�APRENDIZAJE Y CRECIM: 
RENTABILIDAD SOBRE CRECIMIENTO

Buenas noticias...!!!
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Mapa Estratégico

Empleados satisfechos, formados y motivados Consolidar tecnología y
Sistemas de vanguardia

Potenciar la Gestión comercial

Integración Productos/Servicios
Ofrecer servicios diferenciales nuevos

Gestión Estratégica de costes
(Administración eficiente)

Abordar Investigación
y Formación Clientes, Equipos y productos

Ser el mejor distribuidor
MASTER

Optimizar el SAT

Optimizar la Gestión
de REPUESTOS

Potenciar relación
ACISA

(Azkoyen industrial)

Iniciar relación sólida
AMPASA

(Azkoyen medios de pago)

Expansión Territorial
(criterio cercanía)

Fidelización
Segmentación mercados

Crecimiento
(volumen – tamaño) Rentabilidad

Generación de Valor y Crecimiento Sostenible

Optimizar selección
de CONSUMIBLES

FRÍO y SNACK

Consolidar relación
NESTLÉ

General/Mantener Clima positivo
generación de relaciones personales

Fortalecer
Compromiso personal

Integración
Aumento del

Nivel de Formación
Intranet funcional Potenciar Web

Servicio responde 24 horas

Análisis clientela
Análisis Productos/servicios

Cumplir
Presupuesto de

compras

Gestión Riesgos Gestión recursos
infraestructurasCumplir

Presupuesto
ordinario

Fortalecer la Imagen

Satisfacción clientela

Análisis de Proveedores

Crecimiento Volumen de Negocio

Optimizar
Calidad Servicio
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Buenas noticias...!!!

�DEFINICION DE INICIATIVAS Y 
OBJETIVOS COMPLETADO.

�GESTION STOCKS, ERP Y ORIENTACION 
AL CLIENTE, CLIENTES RENTABLES, 
INCR. EFICIENCIA OPERATIVA
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Buenas noticias...!!!

�INDICADORES CLAVE IDENTIFICADOS. 
DESTACAR:
�OBJETIVO: INCREMENTAR LA 

EFICIENCIA OPERATIVA:
• INDICADOR CALVE SAT: AVISOS POR 

TECNICO, AVISOS DIARIOS, MARGEN 
MEDIO POR AVISO, TIEMPOS DE 
RESPUESTA DE AVISO

• INDICADOR CALVE TALLER: Nº 
REPARACIONES POR TECNICO, TIEMPO 
MEDIO POR REPARACION
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Buenas noticias...!!!

�INDICADORES CLAVE IDENTIFICADOS. 
DESTACAR:
�OBJETIVO: INCR. RENTABILIDAD POR 

CLIENTE (ECONOMICA + COSTES 
OCULTOS):

• INDICADOR 1: Nº VISITAS A CLIENTES 
NUEVOS Y ANTIGUOS

• INDICADOR 2: INCREMENTOS DE 
VENTAS/INCREMENTO DE ACCIONES 
COMERCIALES

• INDICADOR 3: RECLAMACIONES, IMPAGOS
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�CUADRO DE MANDO
Automatizacion y sistematizacion de informacion

�UTILIZAR LA INFORMACION COMO 
ACTIVO ESTRATEGICO

�SACAR JUGO AL ERP Y CRM

Siguiente paso


