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Sesión 2. Taller de Productividad.

Preguntas para Balance Score Card

Enablers

1. Cultura y Liderazgo:
· ¿Qué valores culturales son fundamentales para apoyar la ejecución de nuestra estrategia?
· ¿Cómo podemos desarrollar líderes que actúen como embajadores de la estrategia?
2. Personas (Capital Humano):
· ¿Qué competencias, habilidades y conocimientos clave necesita nuestro personal para implementar la estrategia con éxito?
· ¿Nuestros sistemas de evaluación y recompensa están alineados con el desempeño estratégico?
3. Tecnología:
· ¿Qué sistemas y tecnologías de información son críticos para recopilar, analizar y reportar los datos necesarios para el BSC?
· ¿Cómo podemos utilizar la tecnología para mejorar la eficiencia de nuestros procesos internos y la experiencia del cliente?
4. Estructura y Procesos Organizacionales:
· ¿Nuestra estructura organizacional apoya la ejecución de la estrategia o la obstaculiza?
· ¿Qué procesos clave deben ser optimizados o rediseñados para mejorar la eficiencia y la efectividad?
5. Gestión del Cambio:
· ¿Qué resistencia al cambio podemos anticipar durante la implementación del BSC y cómo podemos mitigarlo?
· ¿Cómo podemos crear un sentido de urgencia y compromiso con la estrategia en toda la organización?



Drivers

1. Perspectiva Financiera:
· Drivers de Ingresos: 
· Adquisición de nuevos clientes: Estrategias y acciones para atraer nuevos clientes.
· Retención de clientes: Programas de fidelización y satisfacción para mantener a los clientes actuales.
· Aumento de la cuota de mercado: Iniciativas para ganar una mayor porción del mercado existente.
· Desarrollo de nuevos productos/servicios: Innovación para generar nuevas fuentes de ingresos.
· Optimización de precios: Estrategias de precios para maximizar la rentabilidad.
· Expansión a nuevos mercados: Ingresar a geografías o segmentos de clientes diferentes.
· Drivers de Costos: 
· Eficiencia operativa: Optimización de procesos para reducir costos.
· Gestión de la cadena de suministro: Negociación con proveedores y optimización de la logística.
· Economías de escala: Reducción de costos unitarios al aumentar la producción.
· Inversión en tecnología: Automatización y digitalización para reducir costos a largo plazo.
· Drivers de Utilización de Activos: 
· Optimización del capital de trabajo: Gestión eficiente de inventarios, cuentas por cobrar y por pagar.
· Mejora de la rotación de activos: Utilización más eficiente de los activos fijos.
2. Perspectiva del Cliente:
· Drivers de Propuesta de Valor al Cliente: 
· Calidad del producto/servicio: Cumplimiento de las expectativas y necesidades del cliente.
· Precio competitivo: Ofrecer una relación valor-precio atractiva.
· Servicio al cliente excepcional: Brindar una experiencia positiva y resolver problemas eficazmente.
· Marca y reputación: Construir una imagen positiva y confiable.
· Funcionalidad y características del producto/servicio: Ofrecer soluciones innovadoras y relevantes.
· Drivers de Relación con el Cliente: 
· Satisfacción del cliente: Superar las expectativas y generar lealtad.
· Retención de clientes: Fomentar relaciones a largo plazo.
· Rentabilidad del cliente: Enfocarse en los clientes más valiosos.
· Adquisición de nuevos clientes: Estrategias de marketing y ventas efectivas.
· Drivers de Imagen y Reputación: 
· Responsabilidad social corporativa: Acciones éticas y sostenibles.
· Comunicación efectiva: Transparencia y diálogo con los clientes.
3. Perspectiva de Procesos Internos:
· Drivers de Gestión de Operaciones: 
· Eficiencia de los procesos: Reducción de tiempos, costos y errores.
· Calidad de los procesos: Asegurar la consistencia y el cumplimiento de los estándares.
· Flexibilidad y capacidad de respuesta: Adaptación rápida a los cambios del mercado.
· Innovación en los procesos: Buscar continuamente nuevas y mejores formas de trabajar.
· Drivers de Gestión de la Relación con los Clientes: 
· Procesos de venta efectivos: Optimización del ciclo de ventas.
· Gestión de la atención al cliente: Resolución eficiente de consultas y problemas.
· Gestión de la relación (CRM): Utilización de herramientas para entender y gestionar las interacciones con los clientes.
· Drivers de Innovación: 
· Generación de nuevas ideas: Fomentar la creatividad y la experimentación.
· Desarrollo de nuevos productos/servicios: Proceso eficiente desde la idea hasta el lanzamiento.
· Protección de la propiedad intelectual: Asegurar la ventaja competitiva.
4. Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento:
· Drivers de Capital Humano: 
· Competencias y habilidades del personal: Desarrollo y capacitación continua.
· Motivación y compromiso de los empleados: Crear un ambiente de trabajo positivo y estimulante.
· Retención del talento: Ofrecer oportunidades de crecimiento y desarrollo.
· Cultura de aprendizaje: Fomentar la adquisición y el intercambio de conocimientos.
· Drivers de Capital de Información: 
· Disponibilidad y calidad de la información: Sistemas de información eficientes y confiables.
· Uso del conocimiento: Análisis de datos para la toma de decisiones estratégicas.
· Infraestructura tecnológica: Plataformas y herramientas que apoyan la gestión de la información.
· Drivers de Capital Organizacional: 
· Cultura organizacional: Valores, creencias y normas que apoyan la estrategia.
· Liderazgo efectivo: Capacidad de guiar e inspirar a la organización.
· Alineación estratégica: Coherencia entre la estructura, los procesos y la estrategia.
· Trabajo en equipo y colaboración: Fomentar la comunicación y la cooperación.
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