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Breve historia. Busqueda del SIG

e El control presupuestario se quedaba corto

e Aumentaban las necesidades de informacion de
los responsables

e Se empezod a generar un sistema de cuadros de
gestion (hojas de calculo — html)
e Dificultad de mantenimiento y difusién

e Incorporacion de objetivos individuales (DPO)

Busqueda de un sistema de informacion de gestion que sintetizara

en cuadros la informacion mas relevante de la compania.
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Reflexion estrategica

o Plan 1997 —— g

e Vision, Mision —— Objetivos estratégicos

¢ Iniciativas estratégicas — Proyectos
estratégicos

e Desarrollo para cada area de responsabilidad

e Enfoque distinto de la gestion
— De conseguir ventas a conseguir mejorar la distribucion
— De gestionar gastos a alcanzar eficacia en la gestion

La nueva reflexion estratégica ayudo a darle un enfoque distinto a la gestion,

focalizando los resultados a medio y largo plazo y consolidando los valores
estratégicos de la compaiia.
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Necesidad de comprobar como vamos

e Preguntas estratégicas
— Crece nuestra imagen de marca?. ..
— Mejoramos nuestra distribucion (directa e indirecta)? . ..

e Objetivos individuales ligados a la estrategia (y a
la remuneracion)

e Cuadros de mando. Enfoque.

e Problemas con la informacion
— Integracién de la informacion.
— Eliminacion de los tratamientos manuales.

Necesidad de contestar las preguntas estratégicas y de ir comprobando como

se van consiguiendo las distintas fases de los proyectos estratégicos.
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Evolucion de la reflexion estratégica

PLAN
ESTRATEGICO La estrategia se

convierte en el vehiculo
‘ de creacion de valor en
OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

la empresa

Fijacion de los objetivos

INICIATIVAS O o e
cualitativos y asignacion de
PROYECTOS responsabilidades

ESTRATEGICOS

Reflexion anual sobre los
objetivos estratégicos. Se METAS
concretan bajo una vision a - CUALITATIVAS

corto plazo - CUANTITATIVAS
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Procedimiento para llegar al CMI

e Transformar los objetivos estratégicos en lineas o proyectos
estratégicos.

Establecer los mapas estratégicos de relacion causa-efecto

Concretar las iniciativas o proyectos estratégicos en metas.
Objetivos personales.

e Establecer los indicadores adecuados para el seguimiento de
las metas. Cuantificacion.

e Construccion del CMI que me permita hacer el seguimiento
de los indicadores.

El CMI comienza a construirse como sistema de informacion para la

direccion, pero con vocacion de ir convirtiendose en un Balance Scorecard
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Objetivos del Cuadro de Mando Integral

e Concretar la estrategia en los factores criticos de
éxito

e lIdentificar y alinear las acciones necesarias para
lograr los objetivos estratégicos

e Establecer una uniéon clara entre la estrategia y las
tareas operacionales

e Comparar la actuacioén corriente con la planificada
para poder tomar medidas correctoras

e Analizar y gestionar la estrategia

El CMI trata de eliminar las dificultades que existen a la hora de implantar la

estrategia y orientar las actividades al cumplimiento de los objetivos
estratégicos
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Planes de accion detallados (ejemplo)

N
Iniciativa; MARCA LLADRO

Departamento Responsable: Direccion Marca Lladré Prioridad: 2003
Proyectos / actividades Areas implicadas
I Comunicacion (cont.) Marketing I

» Desarrollar junto con la agencia de comunicacion el Plan de + Direccion de Territorio
Comunicacion Inicial (Europa, Norteamérica y

« Analizar tipos promocion no tradicional e identificar las alternativas Resto del Mundo) para las
apropiadas segun un criterio de eficiencia de costes actividades de incidencia

- Desarrollar un piloto para testar la efectividad de la comunicacién del  regional/local

nuevo posicionamiento
* Implementar el piloto en la zona seleccionada
» Asignar responsabilidades y plazos para cada una de las acciones
| descritas |

El Plan Estratégico se concreta anualmente en iniciativas estratégicas que se

apoyan a su vez en planes de accion detallados para conseguir las metas.
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Estrategia — Objetivos — Indicadores (ejemplo)

DESARROLLO DE LOS INDICADORES DE GESTION NEGOCIO REGALO

INICIATIVA ESTRATEGICA META CORPORATIVA

Gestion de clientes

Distribucion

Recursos humanos

Resultados

Maximizar el nimero de clientes fieles

Maximizar el valor de los cliente fieles

Aumentar el reconocimiento de la marca LLADRO
Optimizar el surtido de producto y la estructura de precios
Promover la innovacion

Promover la gestion de la calidad desde el disefio

Maximizar la rentabilidad de los canales y optimizar la
gestion de la marca LLADRO en los PDVs

Ser lider en el servicio

Ofrecer un ambiente atractivo de trabajo

Implementar programas de formacion

Asegurar la mejora de los distintos indicadores de negocio

INDICADOR DE GESTION

Clientes registrados en LAP (SKUs>900€)
Incremento de socios Privilege

% Ventas Privilege s/ Ventas Totales

Notoriedad de marca LLADRO en Alemania

% Unidades vendidas del catalogo de precio alto
% Unidades vendidas que representen innovacion de producto
% modelos entregados a fabricas en plazo

% Calidad artistica

% Ventas del canal directo/ Total ventas
Rentabilidad canal a

% Pedidos servidos a la primera, a tiempo
Indice de satisfaccion de los empleados

Horas de formacion / empleado

Incremento de las ventas

% BAIT s/Ventas (1)

Rentabilidad por cliente

Coste minuto producido

Asepecto CMI Fase

Cliente

Cliente
Resultados
Cliente
Aprendizaje y Cr.
Aprendizaje y Cr.
Procesos
Procesos
Cliente
Resultados
Procesos
Aprendizaje y Cr.
Aprendizaje y Cr.
Resultados
Resultados
Resultados
Procesos
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Ejemplos de obtencion de indicadores

Parametros de analisis en:

NIVEL DE SERVICIO

* Marca

*Temporal
*Escenario

*Indicadores

INDICADORES
% Nivel de Servicio en piezas
*% Nivel de Servicio en importe

*% Pedidos servidos a Tiempo

Parametros de analisis en:

PRODUCTOS

*Producto

*Precio
*Innovacioén
*Medidas
*Moneda
*Temporal
*Escenario
*Indicadores

* Metatema

* Grupo de Temas
* Tema

* Producto

* Marca
* Proyecto
* Producto

*Total

* Primicia
* Novedad
* No Novedad

*Total
* Bajo
» Medio
* Alto
* Especial

INDICADORES
Ventas
Derivados:

*Precio Venta (venta neta/unidades
vendidas)

*Uds. vendidas a precio bajo
*Uds.vendidas a precio medio
*Uds. vendidas a precio alto

*Uds. vendidas a precio especial
*Incremento de unidades vendidas
*Mantenimiento del precio de venta
*% Ventas Privilege

*% de unidades vendidas de
producto innovacién
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Enfoque del proyecto

» Necesidad de acotar el proyecto Negocio Regalo

* Enfoque por fases, tomando como criterio la relevancia de los indicadores
» Fase I: Resultados, Cliente, Consumidor, Producto.
» Fase II: Stocks, Servicio, Pedidos.
* Fase III: Produccion, RRHH.

» Resultados progresivos logrando utilidad al cierre de cada fase

» Extraer la informacion desde el origen

« Evitar manipulaciones previas en el tratamiento de la informacion

* Introducir criterios de gestion “modificadores” e informacion cualitativa
de forma directa en los cubos

* Incrementar la homogeneizacion de la informacion

» Lograr la maxima implicacion de los responsables
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Alcance del proyecto

Cuadro de Mando Integral

Negocio Regalo Negocio Regalo Particip. c::::es

Indicadores operativos Indicadores operativos

Area

INDICADORES Procesos
CONSEJO

Area
Financiera
Negocio Inmobiliario Negocio Financiero Negocio Diversificacion
Area
RRHH

Indicadores operativos Indicadores operativos Indicadores operativos

Agustin Irlan 13




Proceso de implantacion

1 Formulacion

Inicio del
proyecto

*Detallar objetivos y
alcance del proyecto

*Toma de
requerimientos y
descripcion del alcance

*Plan proyecto y
calidad

*Formacion equipos

2 Comunicacion

3 Procesos 4 Sistemas 5 Implantacién

Diseno de
Cuadro de
Mando

*Establecimiento de
objetivos para todas
las areas

«Establecimiento de
indicadores

*Clarificacion de la
arquitectura del
proyecto

Andlisis y
validacion de
situacion actual y
necesidades de
informacion de
gestion

ugIoEpIeA

*Analisis y formulacién de un
modelo valido de analisis

*Analisis de la informacion de
gestion actual de todas las areas

*Requerimientos informaticos del
cuadro de mando

Implantacién y
modificacién de
informes de
gestion

uoIoEpIfeA

*Implantacion de la
aplicacién sobre el
modelo aprobado
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Kases del desarrollo del proyecto (Regalo)

Mayo 2002

Indicadores Septiembre 2002

Area Financiera
Indicadores i
Indicadores
Area Procesos Area RRHH
REGALO

REGALO
i Accion l
Febrero 2003
M M M M M Junio

Indicadores

Area Comercial
REGALO

©

Nivelde  Eyjstencias Entrada de 2004
CLIENTE PRODUCTO RESULTADOS Servicio SAP/ORACLE Pedidos
— SAP -
Centros de Fabricaciéon RRHH
Modificaciones Modificaciones Z‘f;e L sparee el
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Aspectos clave del proyecto

N
Empezar por el Negocio Regalo
Ataque a multiples aplicaciones
N° determinado de informes

Armonizacion de BD. Se camina por delante de
soluciones en origen

Transformacion y depuracién de datos

e Utilizacion de la herramienta para anadir criterios
de gestion (repartos, ajustes, ...)

e Gestion multidivisa con seguimiento del cambio y
volumen por moneda

Acotacion del proyecto. Busqueda de la fuente origen. Evitar manipulacion

de la informacion. Anadir valor a la informacion relevante
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Aspectos clave del proyecto

e Indicadores para el Consejo

— Informacién que permite visualizar, en forma rapida, el
crecimiento del negocio

— Informacién grafica con posibilidad de navegacioén sobre los
conceptos en forma resumida

e Indicadores operativos
— Informacién que permite gestionar el negocio

— Informacién resumida con posibilidad de navegacion sobre los
conceptos en forma detallada

e 30 indicadores, 18 informes y 10 usuarios concurrentes
e Frecuencia de actualizacion semanal, mensual y trimestral

El objetivo es que vaya creciendo a medida que se le van afiadiendo nuevas

areas con nuevos indicadores.
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Arquitectura del MIS

Otras Fuentes

Tablas Auxiliares

OnVision
sxtraccion
o | B

g

e U
Area
Almacenamiento .
Intermedio Almacén Integracion
M de Datos Excel

Cubos Auxiliares

SAP R/3 Import Master

LLADRO
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”g File Edit ‘iew Insert Format Exbras Help

Sistema de Informacion Directivo

Indicadores Ci

MNegocio Eegalo

MNegocio Inmabiliario

Megocio Financiero

MNegocio Diversificacian
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Sistema _de Informacion Directivo
Negocio Regalo Esquema Grafico

Facturacion Terrtoral

Analisis Entrada
de Pedidos

Histdricos de Cartera

Grafico de Retenidos
sobre Cartera

Pedidos/
Facturacidn

Histdricos de Retenidos

Evolucion Wertas por
Fango de Precios

Evoluciones Analisis por Rango de

de Venta Precios

Resumen/Oferta

MNegocio Regalo

Cuadro de Mando

Cliente/Consumidor

HSHIESE indice de Concentracidn/Pagador

Cliente/

Distribucidn

Negocio Oferta/Consumidor/Marca

Resultados par
Territorio/Pals

Fesultados
por Proceso

Evolucidn

Maturale
de

Esguema Grafic
Esguema Simplificado
Informacion

por Terrtorio Resultados por
Territorio/Pagador
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Perindo[Mesames Xl Resultados
Sector _j" Mes |10 Trimestre =1 | 3
=
VENTAS
wholesale Retail
%S/Plan | 96S/4ant | %6S/Plan | %S/aant | 96S/Plan | 96S/aant
USA v CANADA -4,8% o5 8%
EURDPA 0,0% 0,0% 0,0%
AMERICA,MERCADOS ESPECIALES v ASIA|  3,3% -3,8%
Megocio Regalo REING UNIDO g, 4% 14, 2%
JAPON 9,7% 8,4%
Cuadro de Mandao 0,0% 0,0%
Resultados
i istribucian Control de desvisciones

Sl
GASTOS GESTION
Whalesale =1L E] Tatal
%5/Plan | 96S/Aant | 965/Plan
USA y CANADA -6, 4% -4,9% -10,6%
EUROPA -18,7% -16,8%
AMERICA, MERCADOS ESPECIALES v ASIA| -23,0% -16,1% -20,7% || -17,4%
REINOQ UNIDO -16,2% -15,7% || -17,4% | -12,1% | -16,5%
14PON -2,9% -5,0% -32,3% 0,0%
Estructura
-11,1% | -9,4% | -8,3% [ &58% |

Cantrol de deswisciones

{Walores en miles de euros a cambio actual)
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Perioda [Mes a Mes x] Cliente/Distribucion «
Mes [~ >
CAPTACION DE CLIENTES =] DISTRIBUCIGON
Precio Medio por Proyectos y Unidades Yendidas E Yentas de Tiendas sobre el Total{%) Ell'—l
Actual Anterior Diferent )
F.MEDIO o=, |P.MEDIO  UDE, [P.MEDIO DS,
Serie Limitada Lladra £50,8 1.331 f46,4 95 0,7% 3ELIT
Mavidad v Ornamentod 27,4 15,765 26,9 15,2249 1,8% -1,09%
SCL 13,6 62 204,58 135 -93,3% | -54.07%
Resto Porcelana Lladrd 1626 25.044 161,23 25.124 0,5% S0,32%
Gres Lladra 145.6 3202 174.7 1.883 -1 6.6 % 70,05% |
Cuadro de Mando Porcelana Funcional 23,5 1.098 20,0 1.004 4,2% 9,16%
ultados Entry Level 55,9 21,627 66,4 2g031 | -11,2% | -z2a5w
Cliente/Distribucion Privilege 223,68 547 03,6 290 S2E,3% | -14.44% b |
) Mao 3,3 45,626 34,7 37022 6,9 % 2E,245%
TOTAL
0,00% T T T
& (__]Q\OQ (,JQ\QQ \)f\\?
o o0 XN i
o \?‘Q Q@Q
@D Evolucion del indice de concentracidn de clisntes * “
onsumidaor D Actual O Anterior
G Analisis £
Tiendas a aperturar afio 2002 11
Tiendas abiertas afio 2002 1

Yenta de Unidades por Marca

N de PY por Marca Ifﬂ Cliente | N————

Total Lladra Legend
REAL [ 114,600 | &65.974 | 45.626 | #WALUE! Lladra Nao Legend Total Abierto
Afio anterior | 111,123 [ 74,101 | 37.022 | #VALUE! Actual 136 27 1 146 0 0
sReal/dant 3,1% -6, 9% 23,2% 0,0% Anterior 132 27 0 152 0 0
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Sociedad [TUINRE] | P
SECtDI’l.|!'.sianac||:|s | Carhbia |C Actual =] Periodo |Mes 3 Mex] Por Te I-rit..:.I I'iD |
Cliente [ Jm—m— 4| Moneda [Litra esterling =] Mes [Erero =] »

@@ Resultados por Territorio/Pals

Ao 2000
REAL  %5/Vtas
0 0,0%
0 0,0%

REAL %5/Vtas
0 0,0%
0 0,0%

PLAN %S/tas  %S/Plan
0 0,0% 0,0%
0 0,0% 0,0%

Yentas a terceros
Coste de Yentas

@D

- GTOS COMERCIALES ] 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0%
GYENTAS ] 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0%
Cuadro de Mando G EMYID 1] 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0%
G MARKETING ] 0,0% 0 0,0% 0,0% ] 0,0% 0,0%
ados z.DEC.PDY ] 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0%
Por Maturalez GCOMUNICACION 1] 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0%
Por Territorio +TOTAL OTROS GASTOS 0 0,0% ] 0,0% 0,0% 1] 0,0% 0,0%
Por Pri G.PERSOMNAL ] 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0%

For Territoro;
Dif Contravalor ] 0,0% ] 0,0% 0,0% ] 0,0% 0,0%
Extraordinarios 0 0,0% 0 0,0% 0,0% 0 0,0% 0,0%

Esquema de Pantallas

Informacian -
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Sociedad[LLADRO COL=] afo [z000 =]
Sector[asgnados @] Cambio[Cacual X1 Periodo [Mes ave=] Por Territorio/Pais

CIiente|EURopg vI MDnEdalLibraestE"I Mes||-:|-.er.;. |

@ analisis Detallado hasta Cliente
@ analisis Detallado hasta Pagado

MARGEN BAIT

YENTAS BRUTO MB S/Mtas BETOTAL GASTOS AWt REGALD
— ELRDOPA 1] 1] 0,0% 1] 1] 0,0% 1]
+ UK -Irl.-Africa-P.Nor 1] 1] 0,0% 1] 1] 0,0% 1]
+ **Irlanda 1] 1] 0,0% 1] 1] 0,0% 1]
—**Italia 5.Marino ] ] 0,0% ] ] 0,0% ]
+** Ttalia Morte 0 0 0,0% 0 0 0,0% 0
+** Ttalia Centr-Mort ] ] 0,0% ] ] 0,0% ]
+** Ttalia Centro-Sur ] ] 0,0% ] ] 0,0% ]
—** Ttalia Sur 1] 1] 0,0% 1] 1] 0,0% 1]
** Ttalia Sur Sin Asignar 0 0 0,0% 0 0 0,0% 0
+** Italia Conjunto 0 0 0,0% 0 0 0,0% 0
**Italia 5.Marino Sin Asignar ] ] 0,0% ] ] 0,0% ]
+**Canarias ] ] 0,0% ] ] 0,0% ]
+ **Paino Unido/Irland 0 0 0,0% 0 0 0,0% 0
+ CentroEuropa i) i) 0,0% i) i) 0,0% i)
+ Europa Mediterraneo ] ] 0,0% ] ] 0,0% ]
+ Espafia Peninsular ] ] 0,0% ] ] 0,0% ]
+Francia y Benelus 0 0 0,0% 0 0 0,0% 0
EUROPA Sin Asignar i) i) 0,0% i) i) 0,0% i)

leqocio Begalo

uadro de Mando

ltados
Par M: :
Por Terri

FPor Pro -
LH
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Sociedad|-|-0ta| -rl Cambil:ulc Actual "I Afio |2E|DS j"’

Sector[Total =]  Moneda [Euro =l reriodo [Acumulado =] Por Territorio/Cliente

NaturalezalGREcm | Mes [Aqosto -] +
BAIT BAIT
) ts GESTION BAIT s  RBEGALO

[515] 7 28 41,7% 28

] n] 3 -3 0,0% -3

27 13 1 12 44 5% 12

] n} n} n} 0,0% n}

0 ] n] n] 0,0% n]

39 21 3 13 47,0% 13

B o 0 0 0 0 0,0% 0

Megocio Regalo
Cuadro de Mando
sultados
Por Territorio

Por Pr
Por Territorio fPais

nsumidor

Pedidos/Facturacion

ryicio




T MIS onYision - MIS AG

”Q File Edit “ew Insert Format Exktras Help

Indice de Concentracién

Sector | Asignados - | Afiofzonz =]
Cliente I AMmErica - | Mesl Sepkiembre I +
% de Clientes para el 90% de las Yentas
Actual HO 46
Megocio Regalo
Anterior 40,00
Cuadro de Mando
T T T T T T T T T
5 10 15 20 25 jeii] 35 40 45 a0 55

Yolumen del TOP15 actual sobre el Total de Yentas

5 00%
4 50%
4 16% 0,3% 0,3%
4 00% - 0,3% 0,2%
0,3% 0,2%
R Eerr 0,3% 0,7%
3,00% 0,3% 0,2%
0,29% 0,2%
2,30% 0,29% 0,2%
0,29% 0,1%
2,00%
! 0,2% 0,4%
1 50% 0,1% 0,2%
0,1% 0,1%
1,00% - 0,1% 1,1%
0,50% - 0,1% 0,1%
0,1% 0,0%
0,00% 0,1% 0,1%
Actual  Anterior
|« | 3
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onsumidor

Periodo [Mes aMes =] Segmentacion
Mes[Enero ~1
¥alor de ¥Yentas por Provecto Yalor de ¥Yentas por Metatema
Afio 2001 Afin 2000 Afio 2001 &fio 2000

[
LB
I ||l

Neqocio Reqg ala
Cuadro de Mando
vargenes/Resultados
Canales

O Sere Limitada Uadrd O Havidad v Omamertas LLadrd
LIMen OscL O Resto Porcelana Ladrd & Sin temas [ Familia v tradiciones [ Maturaleza
Segmentacion [ Gres Uadrd [ Parcelana Funcional O Ate v Cultura O Ensofiacion W Espiritualidad
Jedios [ Entry Lewel M Frivilege [ Sin asignar
B Legend O Hao
Top III Grupos de Temas Top ¥ de Temas
s00 350
400 3
9 230 1
E 300 200
g 200 150 -
W 100 4
100 4 50 4
0 T T 0 T T T
Romanticismao Mi preciozo Jardin Vida en Familia Mi precioso Jovenes Fantasia Cramas Jugando cen
jardin enamaorados elagantes mascotas
|I Afio 2001 O Afo 2000 T ] x
»
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Esquema Simplificado

|41 |

=12 x

Top III Grupo de Temas

g.0o0

-—

£.000

4.000 4

Miles de euros

2.000 4

Romanticismo

\ida en Familia

W Afio 2002 O Afo 2001

Top X¥ de Producto Actual

L& DICSA DEL AMOR
L& CamMA DEL RUISEFIOR_
MIM& COM PARP.GLIF\S_
COM FLORES AL MERCAD O
LIMD & SO CHPF\ZO_
TE POMHGO GUHF‘O_
LORD GF\NESHA_
MI PRECICSO BERE
iQUE BOMITA ES LA PRIMAVERA ! i
L& GR&M FAMILIA_
CAMISON CON Is.-'LIELO_
FLORES EM PRIMAVERA
ELPUESTZ DE FLORES_
FPRIMCIPE DE LOS ELFOS i

PRIMCESS DE LAS HADAS

JHIJUIJIJIJIJUUIJUUU

T
a00.000

Valores en euros

1.000.000

Mis mascotas

WTop
Sy Total
9,68%

Top ¥
5000

de Temas

4.000

3.000 4

2.000 4

=

Miles de euros

1.000 4

[ |

Cazaz de
nifios

Jovenes
enamoradas

T T T
Fantasia
jardin

M Afio 2002 O Afo 200

Top %¥ de Producto Anterior

MIFA COM PARAGUAS
BAILE DE ANIVERSARIO |
COM FLORES AL MERCADO |
CANDOR EN PRIMAVERA |
LINDA COM CAPAZO |
DECLARACIGN DE AMOR |
iQUE BONITA ES LA PRIMAVERA! |

BODA DE AMTAMNO
LA BELLEZ# DE LAS FLORES |
CAMISGN CON WUELD |
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BODA ACTUAL /1
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5/ Total
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sector|Por Sectores Periodo[Mes a Mes =1 Analisis por Rango de Precios
Cliente | p— | MESIEnerD 'I

Yenta de Unidades por Rango de Precio Distribucion Porcentual de Unidades Yendidas

d0.000

10,55%
§0.000 1 53%

Megocio Regalo

40,000 4 . .
Cuadro de Mando B M Precio Bajo
20,000 ' O Precio Medin
ultados O Precio Ao
i T ] ] . T , @ Precio Exclugivo
Precio Bajo Precio Mecdio Precio Ao Precio Exclusiva 44 G5%
‘l Actusl O Anterior
Clien nsumidaor
Oferta
Resumen @D Evolucidn de wentas por Rango de Precio
VYentas y Precio Medio { s por Ranqo de Precio 9% de Yenta de Uds. por Rango de Precio sobre
el Catalogo Activo
22 87% 9.26%

Ud. Wendidas Precio Medio

Bajo 15.262 39,21
Medio 12,563 75,11 B Precic Bajo
Alto 3.208 156,91 24 77% O Precio Medio
Exclusivo 452 428,79 O Precio Ao
@ Precio Exclusivo
sguema de Pantallas

Informacion

4310%
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sector [TotalLladra =1
Medio EntradaITgtaI =]
Territorio lﬁa

SistemalRow vi
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PEriDdDIMes 3 Me= Ti

=

Pedidos/Facturacion

PEDIDOS <o

Facturacién REAL 2003 M Facturacién PLAN 2003
Facturacion PLAN 2002 [ Facturacidn+Carera

Facturacién REAL 2002

[Walaies an
T — g u]y Cubertura Impnr’[e Cnhertura 2003 %S || Importe | Impore | Importe [Presupuesto [mporte
2003 Flan % 2002 Flan % 2002 Cartera | Retenidog Entrada Entrada |Diferencial Anulaciones
Enera 926 142 77% [ 877 124 97% | 559% B4R G74 181 11
Febrera 522 83.83% 562 TBED% | -542% 526 G47 -122
Marzo 550 14538% [ 527 108,02% | 431% 591 383 148
Abaril f14 10942% [ 742 23003% | -18.35% atets] 584 104 1
I A a1 141 67% T4 A9 03% | 33 99% fifi3 A8 245
Jnio 234 164,57% a87 164 24% | 42 20% 236 a28 30a
Julio (a1 97 03% [ 1.084 | 12684% |-4002% 53 28 703 -G74
Anosto 388 180,84 % 324 -324
Septiembre G0A 111,75% 524 -524
Octubre 4849 178,65% 473 -473
M oviembhbre A0 1849 7% 453 -453
Diciembre 196 331,01 % 234 -234
TOTAL 4 604 81,06% [ 7.071 | 130,36% |-34,89% 53 4188 5.907 -1.718 33
Evolucién de Facturacién (acumulado) - Evolucién de Pedidos
w S0 2 om0
= s
o 1§ P
a6 _— =
E 5000 | | E G600 A
£ 4000 ! £ \)</\ /\ \ T
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® 2000 —— - 2 200
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§ LT TSRS %f
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—— Entrada REAL 2003 — Entrada FLAN 2003
Cartera+Retenidos
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Cuadro de Mando

sultados

suridor

Stocks fServicio

Informacian

|+l |

pdeuCtDngta| -]
F‘al’s,,,_,j

Almacénl Central ]

ﬁ\ﬁnl 2002 -]

Ll ESl Diciembre x|

Analisis de Stocks

Clasificacién de Stocks por Pais % Desviacion| % Actual sobre
Ario 2002 Afio 2001 Flan 2002 sohre Plan Ario Anterior

Espafia 21.381.223 14.550.693 u] 0,00% 146,64 %
Usa 10.939.949 11.315.470 u] 0,00% 96 ,65%
Australia 594,255 551442 u] 0,00% 102,21%
Jlapan 2,331,788 1,259,003 u] 0,00% 185,21%
LIk 0 0 0 0,00 % 0,00%:
Resto u] u] u] 0,00%: 0,00%
TOTAL 35.247 245 27 777354 0 0,00% 126,89%
Clasificacién de Stocks por Eector'y' Producto

Total Porcelanal % Inactiva Total MPY % Inactivo TOTAL
Lladrd 15.421.352 15,87% 345,748 0,19% 15.767.079
Nao 5.601.127 3,21 % 13,017 0,09 % 5.614.144
TOTAL 21.022 458 12,50% 358,765 0,17% 21.381.223

Evolucién anual de los Stocks

Mota:
El Stock del mes ==
stock a final de mes

Mata: Rotacidn sdla
para almacén Central
v periodo rmes a mes

Rotacién para USA y ESPANA (interanual)

25.000.000 5

20.000.000 4

145.000.000 3

A10.000.000 H 2

5.000.000 H 1
u] T T T u] T
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Ca“‘i aﬁ’ o T g ﬁ@i @@'
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|. Afio 2002 [OPLAN 2002 O Afie 2001 |
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¥

A

|— UsA
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sector [Tatal Ladrix] Histéricos de Cartera
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CARTERA ACTUAL

2003 2004 2004

Febrera

Julio Enara

TO0.773

Cierre en: [2003 =] HISTORICOS DE CARTERA

Canera Cierre

Sy [Moviembre|Diciembre Fehbrero Ml azo

____
A r|I

Lema

Febrero Abril

Lema 3 Anterior | Octubre Mowiembre Dicie Marzo Junio

Informacion

Ma i

|+l | Llﬂ



Dificultades encontradas

e Dificultad de cuadres, debido a la complejidad.
— Niveles de integracion
— Homogeneizacion de la informacién

e Inundacion de indicadores. Priorizacion

e Dificultad para convencer a los usuarios en el uso de la
nueva herramienta

e Problematica de los informes manuales preparados por los
usuarios. Informacién no corporativa

— Falta de integridad. El dato existe de muchas formas
— Poca relacion con la estrategia

e Niveles de autorizacion a la informacion
e Responsables de las filiales (acceso a la informacién)

e Lentitud en la navegacion al no poder refrescarse varios
combos a la vez

e Poca facilidad en la definicidn de la impresidon de informes
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Beneficios aportados

|
e Lainformacion ya no debe ser tratada manualmente

e La informacion se ajusta a la I6gica del negocio
dinamicamente

e La informacion reside en un unico sitio

e Homogeneizacion de la informacidén. Se camina por delante
de soluciones en origen (mas costosas)

e La frecuencia de obtenciéon es mayor (agilidad en la toma de
decisiones)

e Lainformacion se independiza de las personas y responde a
la vision del negocio global y no departamental

e Lainformacion se agrupa de manera coherente en base a las
perspectivas estratégicas, se marcan objetivos, se dirige el
analisis

e Entorno de analisis navegable gracias a la l6gica
multidimensional

e Mejora de los tiempos de obtencion de la informacion
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.Y ahora que?

e Continuar con la filosofia de acotar e implantar alli donde los
beneficios sean mas palpables, la informacion mas
relevante, y en el entorno mas estable

e Extender el uso de la herramienta a la organizaciéon mediante
un trabajo extensivo de definicion de roles y autorizaciones

e Habilitar la herramienta via WEB
e Incorporar resto de indicadores del Negocio

e Incorporar resto de Negocios y cuadro de indicadores del
Consejo

e Busqueda de proyecciones futuras en los informes.
Anticipar escenarios posibles
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Infraestructura de Soporte

B |
= Caracteristicas determinantes de la = Entorno Funcional
infraestructura — Cliente/Servidor Interna

— 2 Millones de Objetos PA en SAP _ Cliente/Servidor, Web en la

USA . .
intranet corporativa

— 1 Millén de Objetos PA en SAP :
Espafia — Web para Exterior

— Reestructuracion de la informacion — 10 usuarios concurrentes
SAP USA de acuerdo a la — Volumen Medio de los cubos: 2
transferencia entre sistemas millones de datos por cubo.

— Lectura de Facturacion a nivel de

linea de factura y pedido =  Entorno Técnico

— RAID
» Procesos de Carga 1GB de M '
— SAP USA: Aprox. 1 Hora ) i
— Pentium Il

— SAP Espaiia: Aprox. 30 min.

— Coste: A 12.000 €.
— Puntos de Venta y Facturacion: 1h oste: Aprox
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