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Taller practico:

Implanta el Plan Estratégico de tu Pyme.

CINC 20 mayo 2015

Albert Campi
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¢Quién soy?

Albert Campi

contact@spirostrategy.com
@albertcampi

https://es.linkedin.com/in/albertcampi/



mailto:contact@spirostrategy.com
https://es.linkedin.com/in/albertcampi/
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¢Por qué enseio estrategia empresarial?
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éComo ayudo?

Coaching visual estratéegico

COACHING EMPRESARIAL PENSAMIENTO VISUAL FORMACION ESTRATEGICA
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¢ Qué hace tu Pyme? (Mision)

...... (nombre empresa) ......... ofrece................(oferta bdsica 2-3 palabras,)................
a .....(segmento de clientes).......... que ......(tienen un problema, necesitan, quieren)..........
ayudandoles a...................... (solucionar su necesidad,................... que les aporta los siguientes beneficios:
S s (beneficio 1)
S s (beneficio 2)
S s (beneficio 3).
NUESEFA ..o e e e e s e e e e e se distingue por
(oferta especifica)
ettt e e e —e e a—e s e e be e eabbaesebeaeeebraesebraenes (caracteristica 1)
ettt e e e —e e a—e s e e be e eabbaesebeaeeebraesebraenes (caracteristica 2)

e eier et eeirerer e ar e e —eaee e —areeebabeseaabeaeeeeratesenbeenaas (caracteristica 3)
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¢ Qué hace tu Pyme? (Mision)

Spiro Strategy ofrece consultoria estratégica
a empresarios de Pymes que necesitan dar un giro a su negocio

ayudandoles a definir e implantar un nuevo modelo de negocio que les aporta los siguientes beneficios:
e implicar a todo su equipo

* implantar un plan estratégicoy

* mejorar sus resultados.

Nuestra ......... Consultoria Espiral .................. se distingue por el
* Coaching empresarial

e Pensamiento visual y

* Formacion estratégica.
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¢Qué quiere ser tu Pyme de mayor? (Vision)
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¢ Cual es el Objetivo principal a 3 afios vista?

* The KPI is clear and focused toward performance targets

M [ et o2
* The KPI can be expressed quantitatively

* The KPI targets are reasonable and achievable

* Realistic
* The KPI is directly pertinent to the work being done

T * Time-based
* The KPI can be measured in a given time period

Objetivo muy breve y claro con unidad de medida, valor actual y nUmero a conseguir a 3 afios vista.
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KPI Key Performance Indicators (Factores clave de éxito)
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Ejemplos de KPIs

Customer retention Capital expenditure Capital expenditure

Customer penetration Exploration success rate Store portfolio changes

Asset quality Refinery utilisation Expected return on new stores
Capital adequacy Refinery capacity Customer satisfaction

Assets under management :/:::::so' FDVen SI0 probecie Same store/like-for-like sales

Loan loss Reserve repilacement costs Sales per square foot/metre
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KPls por sectores

Webs que ofrecen KPI por cada sector:

* Buscador de Google:

* “Key Performance Indicators”

* “key performance indicators template”
» “key performance indicator per sector”

e http://www.klipfolio.com/

e http://www.pnmsoft.com/resources/bpm-tutorial/key-performance-indicators/

e https://www.linkedin.com/pulse/20130905053105-64875646-the-75-kpis-every-manager-
needs-to-know

* http://www.optimizesmart.com/understanding-key-performance-indicators-kpis-just-like-

that/
e http://kpilibrary.com/



http://www.klipfolio.com/
http://www.pnmsoft.com/resources/bpm-tutorial/key-performance-indicators/
https://www.linkedin.com/pulse/20130905053105-64875646-the-75-kpis-every-manager-needs-to-know
http://www.optimizesmart.com/understanding-key-performance-indicators-kpis-just-like-that/
http://kpilibrary.com/
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¢ Cudl es el KPI principal en tu sector respecto a CLIENTES?

* N2 nuevos clientes por mes

* Ingresos €/afio por cliente

* % de clientes potenciales (leads) a clientes reales

* % de abandono de clientes

* % de mercado conocido

* % de quejas de clientes

* Meses de retencion de clientes

* Coste de adquisicion por cliente

* Indice satisfaccion de clientes (solo si se puede cuantificar)
* N2 mensual de recomendaciones online de los clientes
* % de impagados

¢Qué valor tiene actualmente? ¢ Qué valor objetivo nos proponemos conseguir en 3 afos?
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¢ Cudl es el KPI principal en tu sector respecto a OPERACIONES?

e (Capacidad de produccién (unidades mes o afio)

* Tasa de utilizacion en % de la capacidad productiva

* Reservas de probadas de mineral

* Hectareas de produccion agricola de regadio

* % de errores de los productos (calidad)

* Capacidad de unidades de servicio (p.e. X webs/mes, X llamadas call center/dia, etc)
* % de reparaciones de las instalaciones

e Ratio de utilizacion de los m2 de almacén

* Rotacion de las plazas disponibles (x menus por dia)

* % de productos obsoletos en stock

* Tiempo de entrega de los productos o servicios (horas, dias, etc)

* N2 de productos o servicios innovadores (p.e. creados hace menos de 12 meses)
* Tiempo de salida al mercado (del concepto a la venta)

 Tiempo de respuesta a incidencias de clientes, etc...

¢Qué valor tiene actualmente? ¢ Qué valor objetivo nos proponemos conseguir en 3 anos?
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¢ Cudl es el KPI principal en tu sector respecto a FINANZAS?

* % de deuda del pasivo

* Rentabilidad total por unidad de venta

* % margen bruto comercial

* Necesidad de Fondo de Maniobra en relacion a las ventas
* Cifra de costes fijos

* Evolucién del punto de equilibrio

* % de inversiones necesarias para mantener actividad

* % de margen por familias de productos

* Etc...

¢Qué valor tiene actualmente? ¢ Qué valor objetivo nos proponemos conseguir en 3 anos?
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¢ Qué ACCIONES haremos para mejorar el KPl el afio 17

Para cada KPI, en cada uno de los afios, relacionamos las acciones concretas (con niumero
objetivo) que haran que mejore dicho indicador. Ejemplos:

* Los comerciales visitaran mas de 5 clientes por dia.

e Las respuestas del call center seran inferiores a 5 min, con puntuacion minima de calidad +4.
* Larevision preventiva de las instalaciones sera de + de 2 al mes.

e Se realizaran llamadas de recuperacion a mas del 50% de clientes perdidos.

* Lareparticion de dividendos sera inferior al 30% del beneficio neto generado

* Lacreacion de una web “standard” se realizara en menos de x horas.

Cada una de estas ACCIONES debe tener un RESPONSABLE y un PLAZO de ejecucion.
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KPI

Consultoria Estratégica para Pymes

spirostrategy.com

Key Performance Indicators (Factores clave de éxito)
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e Sientras en el BLOG de spirostrategy.com puedes SEGUIR LOS POSTS.

* Puedes solicitar una SESION DE PRUEBA de 2 horas a mitad de precio.

* Te estaré muy agradecido si ME RECOMIENDAS a algun empresario que
necesite dar “Un giro a su negocio”

iMuchas gracias!

Albert Campi

contact@spirostrategy.com @albertcampi
https://es.linkedin.com/in/albertcampi/
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