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¿¿EL  TABLERO DE MANDO EL  TABLERO DE MANDO ES ES 
APLICABLE A LA PEQUEÑAAPLICABLE A LA PEQUEÑA Y Y 

MEDIANA EMPRESA?MEDIANA EMPRESA?

22°° Simposio Nacional de EstrategiaSimposio Nacional de Estrategia

““ESTRATEGIAS PARA NUESTRA ARGENTINAESTRATEGIAS PARA NUESTRA ARGENTINA””

Ciudad AutCiudad Autóónoma de Buenos Aires, 7 de Noviembre de 2003noma de Buenos Aires, 7 de Noviembre de 2003

Organizado en forma conjunta por Consejo Profesional de CienciasOrganizado en forma conjunta por Consejo Profesional de Ciencias
EconEconóómicas de la Ciudad Autmicas de la Ciudad Autóónoma de Buenos Aires y noma de Buenos Aires y Slade Slade -- ArgentinaArgentina
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¿Cuales son las ¿Cuales son las 
características de la pequeña características de la pequeña 

y mediana empresa y mediana empresa 
argentina?argentina?
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DebilidadesDebilidades
Control y gestión familiar

Sin estrategia

Poco manejo de la información interna

Concentración del poder en la cúspide

Poco profesionalizadas

Autistas(no recurren a ayuda externa)

Baja productividad

Orientadas al mercado interno

Carentes de normas de aseguramiento de la calidad
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FortalezasFortalezas

Conocimiento de la realidad 
local y del mercado

Aprovechar la ventaja de ser 
pequeño
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AmenazasAmenazas

Carencia de un sistema de apoyo a la producción

Falta de liquidez del mercado

Inestabilidad cambiaria

Discrecionalidad del Estado para fijar reglas de juego

Percepción de injusticia fiscal

Imprevisibilidad jurídica y económica

Cambios en las políticas de retenciones

Aumento de la competencia desleal
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OportunidadesOportunidades

Segmentarse en nichos en los que las grandes empresas no 
pueden o quieren competir

Desarrollo continuo de nuevas capacidades
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Como Puede Ayudar El Tablero?Como Puede Ayudar El Tablero?

•Aumentando las fortalezas

•Ayudando a aprovechar las oportunidades

•Neutralizando las amenazas

•Revirtiendo la debilidades

•Creando sinergia
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Esquema global de la Gestión del cambioEsquema global de la Gestión del cambio

¿Dónde 
estamos?

Oportunidades             y amenazas del entorno

Fortalezas              y debilidades de la empresa

MISIÓN: razón de 
ser ó ¿para qué?

Nuevas creencias y 
valores compartidos

Nuevas estructuras
Organizativas.

Nuevos procesos
Y sistemas de trabajo.

Nueva política de 
personas

“Gap”

¿Qué personas?
¿Cuánto dinero?
¿Cuánto tiempo?

¿Qué plan enfoque?

¿Hacia
dónde
vamos?

¿Cuál es nuestro
negocio actual?

¿Qué 
cambiar?

Nuevos y mejores productos
servicios y/ó mercados
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ESTRATEGIAESTRATEGIA

TEMAS TEMAS 
ESTRATEGICOSESTRATEGICOS

CLIENTESCLIENTES

TEMAS TEMAS 
ESTRATEGICOSESTRATEGICOS

TEMAS TEMAS 
ESTRATEGICOSESTRATEGICOS

FINANZASFINANZAS

PROCESOS PROCESOS 
INTERNOSINTERNOS

FORMACIÓN Y CRECIMIENTOFORMACIÓN Y CRECIMIENTO
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DISEÑODISEÑO

DATOSDATOS PROCESOPROCESO INFORMACIÓNINFORMACIÓN

PROCESO DE PROCESO DE 
SELECCCIÓN SELECCCIÓN 
ESTRATÉGICAESTRATÉGICA

INFORMACION INFORMACION 
UTIL Y  POR UTIL Y  POR 
EXCEPCIÓNEXCEPCIÓN
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MAPA ESTRATÉGICO CAUSAMAPA ESTRATÉGICO CAUSA--EFECTOEFECTO

PROCESOS INTERNOSPROCESOS INTERNOS

CRECIMIENTO Y APRENDIZAJECRECIMIENTO Y APRENDIZAJE

CLIENTE Y MERCADOCLIENTE Y MERCADO

FINANCIERAFINANCIERA

AUMENTAR LA PRODUCTIVIDAD 
DE LOS EMPLEADOS

MEJORAR LA CALIDAD DE LA 
GESTION INTERNA

AMPLIAR FUENTES DE INGRESOSAMPLIAR FUENTES DE INGRESOS PASAR CLIENTES A CANALES MASPASAR CLIENTES A CANALES MAS
RENTABLESRENTABLES

CREACION DE VALOR 
PARA EL CLIENTE

MEJORAR LOS RENDIMIENTOS

Desarrollar habilidades Desarrollar habilidades 
estratégicasestratégicas

Acceder a la Información Acceder a la Información 
EstratégicaEstratégica

Alinear las metas Alinear las metas 
personalespersonales

Pasar los clientes al canal Pasar los clientes al canal 
adecuadoadecuado

Proporcionar una Proporcionar una 
respuesta rápida al respuesta rápida al 

clientecliente

Reducir los problemas al Reducir los problemas al 
mínimo posiblemínimo posible

Mejorar la eficiencia Mejorar la eficiencia 
operativaoperativa

Ampliar la mezcla de Ampliar la mezcla de 
negociosnegocios

Aumentar la venta Aumentar la venta 
cruzada de productoscruzada de productos

Comprender a los Comprender a los 
clientesclientes

Desarrollar nuevosDesarrollar nuevos
productosproductos

Aumentar la confianza Aumentar la confianza 
del clientedel cliente

Aumentar la satisfacción Aumentar la satisfacción 
del clientedel cliente
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ESCENARIOS Datos correspondientes al mes de 

Nivel de capacitación
3,94

20,47

Rechazos Internos
6,09

Quejas
8,07

Participación en el 
mercado 22,36

4,67
Porcentaje de clientes 

activos 62,50
Cumplimiento programa 

producción 0,97
SujerenciasIndice de liquidez

40,00
Rotación del personal

2,36
Rentabilidad sobre 

patrimonio neto 1,98
Cantidad de nuevos 

clientes 20,00
Productividad horas 

hombre

1,20
Nivel de motivación

0,85
Rentabilidad Neta

0,41
Quejas y 

devoluciones 0,94
Tiempo promedio de 

producción

Cumplimiento de 
Objetivos de Ventas 3,32

Eficiencia
0,50

Perspectiva Cliente Perspectiva 
Procesos

Perspectiva 
Aprendizaje

Perspectiva 
Financiera

0,89
Nivel de ausentismo

0,83
Rentabilidad Bruta

Indice de rotación 
de mercadería 1,11

Indice de días de 
venta a cobrar 17,37

TABLERO DE COMANDO

VER ESTADO DE LOS INDICADORES ENUNCIACION DE OBJETIVOS May-99
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CONCLUSIONESCONCLUSIONES

LIMITACIONES AL USO DE PLANILLAS DE LIMITACIONES AL USO DE PLANILLAS DE 
CALCULOCALCULO

UTILIDAD DEL USO DE PLANILLAS DE UTILIDAD DEL USO DE PLANILLAS DE 
CALCULOCALCULO
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LIMITACIONES AL USO DE LIMITACIONES AL USO DE 
PLANILLAS DE CALCULOPLANILLAS DE CALCULO

VOLUMEN DE INFORMACIÓN QUE VOLUMEN DE INFORMACIÓN QUE 
PUEDE MANEJAR EFICIENTEMENTEPUEDE MANEJAR EFICIENTEMENTE

AUTOMATICIDAD DE LA ACTUALIZACIÓN AUTOMATICIDAD DE LA ACTUALIZACIÓN 
DE DATOSDE DATOS
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UTILIDAD DEL USO DE UTILIDAD DEL USO DE 
PLANILLAS DE CALCULOPLANILLAS DE CALCULO

COSTO DEL SOFTWARECOSTO DEL SOFTWARE

FACILIDAD DE IMPLEMENTACIÓNFACILIDAD DE IMPLEMENTACIÓN

FACILIDAD EN EL APRENDIZAJE Y FACILIDAD EN EL APRENDIZAJE Y 
MANTENIMIENTO DEL SISTEMAMANTENIMIENTO DEL SISTEMA

COMPATIBLE CON LOS SISTEMAS DE COMPATIBLE CON LOS SISTEMAS DE 
GESTIÓN EXISTENTES EN EL MERCADOGESTIÓN EXISTENTES EN EL MERCADO



GRACIAS POR SU ATENCION !GRACIAS POR SU ATENCION !
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