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“UN ENFOQUE PRACTICO”:
Ejemplos

Secuencias Causa- efecto
Indicadores

Expectativas

Desafios
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SEMINARID INTERMACIONAL DE PAISES LATINDS EUROPA - AMERICA
J]'E‘-.AFI{F- Y RIESGOS DE UNA ECONOMIA DIGITAL GLOBALIZADA

EJEMPLO DE OBJETIVO Y RED CAUSA-EFECTO A TRAVES DE LAS 4 PERSPECTIVAS:
MAPA DE OBJETIVOS*

Incrementar la
rentabilidad sobre
activos enun X %

Reducir
Activos Fijos
un 2%

Reducir los
costos un
¥Y%

PERSPECTIVA FINANCIERA

Incrementar el Reducir el
precio unitaria costo variable
promedio un unitario un y%







PERSPECTIVA
APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

/N

» : Compra
ch'nlacwn de : Mejorar Clasificar directa a
08 lluminacion y ventas por fabricantes
vendedores layout c:lierll:zsl:’.':J "L

Relacionar
Clasificar tipode Base de
Inventario por clientes con datos
rotacion tipo de relacional
productos

Optimizar
Optimizar la registro de

clientes,

productos y

transacciones

seleccion de

proveedores

* Se ha elegido ejemplificar las cadenas causa-efecto en color. Todas pueden tener multiples dimensiones adicionales y/o complementarias. Se sugieren algunas, solo a fines ilusfrativos.




KL SEMIMARID INTERNACOONAL DE PAISES LATINGS EUROR - ANERICA

DESAFIOS Y RIESGOS DE UNA ECONOMIA DIGITAL GLOBALIZADA
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Estrategia: Hipotesis de relaciones CAUSA-EFECTO
S ENTONCES

Mejoramos las

habilidades de EE—— 0 R e
nuestros vendedores ESUIRRID OIS
en punto de Venta
Incrementamos los
Estimulos en — Podemos Incrementar
el consumo promedio

Punto de Venta 2
Podemos incrementar

Incrementamos el s
las unidades vendidas

consumo promedio
/ a clientes actuales
Incrementamos Unidades Podemos incrementar
Vendidas a clientes Actuales los Ingresos por Ventas

Podemos Incrementar los
> Utilidades

LOS OBJETIVOS RELACIONADOS ENTRE SI [REXeTEN %nmf]‘ﬁf‘:
DEBEN “CONTAR” LA HISTORIA DE LA ESTRATEGIA _ " el

Incrementamos los
Ingresos por Ventas
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*  DESAFIOS Y RIESGOS DE UNA ECONOMIA DIGITAL GLOBALIZADA

EJEMPLO DE OBJETIVO Y RED CAUSA-EFECTO A TRAVES DE LAS 4 PERSPECTIVAS:
MAPA DE OBJETIVOS*
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DESAFIOS

PERSPECTIVA FINANCIERA

PERSPECTIVA PROCESOS INT!
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PERSPECTIVA CLIENTES PERSPECTIVA APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
Unidades Unidades
vendidas a vendidas a Coordinacion

Clientes Clientes de entregas
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