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Asesoría Estratégica 2008-10Asesoría Estratégica 2008-10
Análisis DAFO, CAME y Mapa Estratégico

ParticipaciónAsesoramiento Estratégico Participación  
de la Plantilla

Asesoramiento Estratégico

DAFOCAME MISIÓN
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Asesoría Estratégica 2008-10Asesoría Estratégica 2008-10
Análisis DAFO, CAME y Mapa Estratégico

Informe final: Posibilidades de MejoraInforme final: Posibilidades de Mejora

N id d d li lAnálisis de la 
Situación Organizativa

Necesidad de alinear al 
Comité de Dirección / 
Fortalecer Habilidades 
Directivas.



Asesoría Estratégica 2008-10Asesoría Estratégica 2008-10
Coaching Equipo Directivo

Definición de Valores Corporativos



Asesoría Estratégica 2008-10Asesoría Estratégica 2008-10
Coaching Equipo Directivo

“Todas las decisiones importantes ahora 
se toman en equipo”



Asesoría Estratégica 2008-10Asesoría Estratégica 2008-10

METODOLOGÍA

Análisis Situacional

EMPRESA. Verificar la 
percepción del personal 
respecto a la misión, 
ubicación dentro de la 
Organización

OBJETIVO 
Organización

ÁREA DE EMPRESA. 
Organización de los puestos Proyecto de

Obtener 
i f ió Organización de los puestos 

de trabajo.

CONCLUSIONES

Proyecto de 
Desarrollo 

Organizacional

información para:

• Mejorar la 
capacidad de 
Gestión

PROCESOS. Grado de 
funcionamiento y diseño del 
mapa de procesos.

Gestión por Procesos

Gestión de Personas

Gestión.

•Optimizar los 
recursos. 

•Contribuir al
COMUNICACIÓN Y MEJORA 
DE LA ORGANIZACIÓN.
procesos de comunicación y la 
influencia del estilo de 

Contribuir al 
logro de Objetivos 
Estratégicos.

liderazgo en el mismo.
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Proyecto Mejora de la Organización: Gestión Estratégica de Recursos Humanos
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Proyecto Mejora de la Organización: Gestión por Procesos



Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Gestión por Procesos: Proyecto Atenea
gg

Implementación de Gestión por 
Procesos: Software OnBase.

Partner AVANZIR  



Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Identificación de Procesos con Personas

gg

Se establece la relación 
entre Procesos y Funciones
(Departamentos).

Identificación del 
P i i d l PPropietario del Proceso y 
el grado de Participación
Frecuente/Ocasional en 
l ilos mismos.



Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Identificación de Procesos con Objetivos Estratégicos

gg

Se establece la 
Relación entre 
Procesos y 
Objetivos 
Estratégicos

Vinculación de los Objetivos Estratégicos a Procesos y PersonasVinculación de los Objetivos Estratégicos a Procesos y Personas



Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Proyecto de 
Desarrollo Organizacional
Análisis de Cultura Organizativa

gg
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Proyecto de 
Desarrollo Organizacionalgg
Análisis de Cultura Organizativa



Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Proyecto de 
Desarrollo Organizacional

Comunicación a la Plantilla

gg

Se informa a la Plantilla de todo el programa de Reajuste Estratégico.
La contribución y participación de la Plantilla es fundamental en el éxito de la Estrategia.
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Proceso de
Planificación Estratégica

Proceso de
Planificación Estratégica

Planificación Estratégica:

gg

Planificación Estratégica: 
Alcance 3‐5 años.
Previa a la Planificación 
Operativa.
Repercusión en la 
Planificación Operativa

Planificación Operativa:Planificación Operativa: 
Alcance 1 años.



Jornadas Planificación EstratégicaJornadas Planificación Estratégica

Duración: 2 o 3 días
Agenda de las Jornadas

Lugar: Fuera de la empresa

Agenda de las Jornadas

Fase Planificación

Visión y MisiónVisión y Misión

Modelo Negocio

Modelo de Gestión

Mapa Estratégico

Objetivos Estratégicos

JORNADA 
PLANFICACION

INFORME DE 
PLANIFICACIÓN 

ESTRATÉGICA

Objetivos Operativos

Plan de Acción

Presupuesto Plan Acción



Análisis / Revisión de la CompañíaAnálisis / Revisión de la Compañía

Revisión de los valores corporativos:  Identificar  los niveles actuales y deseados 
para potenciar su transmisión a la Plantillamediante pautas de conducta

Competencias Estratégicas Nivel Comportamientos
Nivel 

Deseado
Nivel 
Actual

para potenciar su transmisión a la Plantilla mediante pautas de conducta.

Deseado Actual

Es la capacidad y 

0 La Competencia no se requiere para el puesto / 
La Persona no muestra evidencias de tenerla.

1 Se esfuerza por adaptarse y encajar bien en la 
organización.

2 Muestra una presencia adecuada acorde con la 
voluntad de orientar 
los propios intereses 
y comportamientos 

hacia las 
necesidades, 
prioridades y

2 empresa y respeta sus políticas y normas.

3 Demuestra lealtad y disponibilidad a ayudar a sus 
compañeros. 

4 Respeta y actúa según los criterios de sus 
responsables y la dirección.
Ajusta sus prioridades y actividades a las

2 Implicación
prioridades y 

objetivos de la 
compañía. Supone 

actuar de forma que 
se consigan los 
objetivos de la 

i ió

5 Ajusta sus prioridades y actividades a las 
necesidades de la Organización.

6 Hace concesiones profesionales o personales 
para beneficiar a la empresa. X

7 Tiene una actitud de disponibilidad hacia las 
necesidades de la Compañía y del Grupo.
D fi d d i i b fi i lorganización o se 

satisfagan las 
necesidades de ésta. 

8 Defiende decisiones que benefician a la empresa 
y/o Grupo. X

9 Pospone los intereses de su propia Área en favor 
de la empresa y/o del Grupo.

10
Consigue de los demás que se involucren para 
resolver las necesidades de la Compañía a largo 10 p g
plazo.



Análisis del Target
Clientes

Análisis del Target
Clientes

á
Criterio Clasificación

1. Análisis del Target –
Cliente:

Área Geográf.
Partic.
Tipo Partic.
Sector Actividad
Ventas (Facturación Total del Cliente)

1. Clarificación de Sectores de Interés Actuales:
1. Electrodomésticos – Cocción

Ventas (Facturación Total del Cliente)
Gtos Explotación
Tipo Cliente (Actual o No)
Tipo Cliente (Activo o No)
Frecuencia compra

2. Cableados
3. Iluminación
4. Construcción
5. Metering
6. Sistemas de Seguridad

Volumen compra
Influencia
Satisfacción
Tamaño

o Montar

g
7. Industrial
8. Climatización
9. Transporte – Taxi
10. Comunicaciones

2 Priorizar en la Selección de Clientes en base a los

V
al
or
 a
ña

di
do Montar

Test con equipo cliente
Con Gestión de Compras
Con diseño de PCB o industrialización
Con diseño y desarrollo de los test

2. Priorizar en la Selección de Clientes en base a los 
Sectores de interés y la evolución previsible económica 
de los mismos (Evitar sectores en crisis)

3. Realizar Seguimiento (próximos 8 meses) de las 
empresas de la competencia en crisis para captar 
li

y

Montadores Habituales del Cliente
Referencias con Componentes 
electrónicos

Volumen de Subcontratación
Nº Unidades físicas fabricadas / Año

clientes.
4. Investigar otros sectores:

1. Elevadores
2. Trenes
3. Telecomunicaciones

Nº Unidades físicas fabricadas / Año
4. Electrónica Profesional e industrial

5. Tipo de Cliente Objetivo: 



Análisis
Productos / Servicios

Análisis
Productos / Servicios

Criterio Clasificación
Referencia
Descripciónp
Familia
Tipo Producto
PPMs Exigidos
AOI
X RAY

ue
 s
e 
Cu

m
pl
e

.X‐RAY
Test Funcional
ICT
Flying Probe
Ensayos de burn‐in

 d
e 
Pr
od

uc
to
 q
u

Ensayos de vibraciones
Ensayos climáticos
Trazabilidad unitaria Nivel 1 (nº serie y fechas de montaje)
Trazabilidad unitaria Nivel 2 (N2 + componentes criticos)
Validación de procesos (cpk procesos)

Ex
ig
en

ci
as

a dac ó de p ocesos (cp p ocesos)
Evaluación de capacidad de producto (cpk parámetros productos)
Validación de sistemas de medida
Evaluación de sistemas de medida
No reparación
Atmósfera controladaAtmósfera controlada
Producto diseñado por E. Cerler (implica Serv. Post‐Venta)
Industrialización
SMD
Convencional

Nuevos Campos 
a Incluir en BB.DD.

Servicio Logístico



Planes de Acción

1. Potenciación de nuestro Capital Humano: Indicador

Línea Estratégica

1. Staff Comprometido y equipo de personas Motivado y Preparado:

1. Mantener un Clima Organizacional adecuado y alineado con la 
Cultura y Estrategia de la empresa:

Índice de Satisfacción 
general empleadosObjetivo

Acción 1: Diseñar e Implantar Encuesta Anual sobre 
Clima/Cultura para realizar seguimiento anual y fijar 
acciones correctivas.

Acción 2: Análisis de la opinión de los Responsables y Mandos 
intermedios sobre el Nivel de Implantación de los

g p

Absentismo

Objetivo 
Estratégico

intermedios sobre el Nivel de Implantación de los 
Valores Corporativos

2. Retener el Talento:

Acción 3: Actualización de los CVs de los Empleados de Acuerdo 
l f t d DPT d E C l

Tasa de abandono
a los formatos de DPT de E. Cerler.

Acción 4: Determinación del Mapa de Puestos y sus 
correspondientes DPT una vez esté implantado 
Atenea

Objetivo Operativo

Indicadores asociados Cada línea Estratégica engloba 1 o varios Objetivos estratégicos que aglutinan

Acciones / Proyectos del 
Objetivo Estratégico

al Objetivo Estratégico
g g j g q g

varias acciones o proyectos que se han agrupado por Objetivos operativos (Más
vinculados a Objetivos de Área y para facilitar la implantación de los Objetivos
Estratégicos).



Visión VisiónVisión

“Queremos estar comprometidos con los
problemas de nuestros clientes de formaproblemas de nuestros clientes de forma
transparente y eficaz para convertirnos
en su socio de confianza.

En nuestra visión, queremos ser una
empresa de referencia, consolidada y
reconocida tanto a nivel internacional
como nacional especializada en lacomo nacional, especializada en la
subcontratación electrónica de alto
componente tecnológico y Valor
Añadido, fuertemente implantada en el
mercado nacional y desarrollando su
expansión en base a las alianzas. Esta
labor se debe desempeñar de forma
ética y satisfactoria para nosotros,ética y satisfactoria para nosotros,
nuestros clientes y el resto de la
sociedad”.



Misión MisiónMisión

“Ofrecer a nuestros clientes productos electrónicos aportándoles desarrollo,
calidad, fiabilidad, innovación, servicio, colaboración, capacidad industrialp
y tecnológica.

Buscamos la satisfacción mediante un trabajo de desarrollo y fabricación
competitivo, estrechando relaciones con nuestros colaboradores;
respetando el medio ambiente y potenciando el crecimiento y desarrollo de
la plantilla.”

Premio Mejor Proveedor 
l ómundial de cocción 



Líneas Estratégicas

1. Potenciación de nuestro Capital Humano

2. Potenciación de la relación con nuestros clientes

3. Diversificación de clientes y disminución del Riesgo 
Comercial

4.  Potenciación del Crecimiento y Diferenciación frente 
a la Competencia

5. Optimización del Modelo de Negocio y Disminución 
de Costes

Crecimiento Sostenible 
y y 

Aumento de Valor



Mapa Estratégico 2.011-2.013Mapa Estratégico 2.011-2.013



Implementación del BSC en Software de 
Gestión Estratégica

Mapa Estratégico
Planes de Acción

KPI´s Software de Gestión Estratégica



Gracias por su atenciónGracias por su atención

Alfonso Mora
Controller
amora@electronicacerler.com


