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¢, Me podrias indicar, por favor, hacia
donde tengo que ir desde aqui?

Eso depende de a donde quieras
llegar — contestod el gato

“Ami no me importa demasiado a
donde” — empezd a explicar Alicia
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CADENA DE VALOR DE UNA INDUSTRIA

Cadenade Valor:

Desarrollo de Administracion de

MARKETING Productos y Servicios Elaboracion d? . la distribucion y la \_/e_ntas y
Productos y Servicios logistica Servicio al cliente

Procesos de Soporte:

Mejora de Procesos Administracion Financiera

Administracion Ambiental Administracién de los Recursos Humanos

Administracién de Relaciones Externas Administracién de los servicios legales

Administracion de Servicios Corporativos Compras

A U P

A U P

Planificacion Desarrollo y Mantenimiento de Sistemas




1estion dal yalor

Gestion de enlaces
Coordinacioén de
actividades
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La mision

¢ Qué somos?

;Qué necesidades o problemas sociales buscamos
satisfacer o resolver?

;Qué hacemos para responder a esas necesidades o
problemas?

;Cémo respondemos a nuestros beneficiarios mas
importantes?

;Cual es nuestra filosofia y nuestros valores mas
importantes?

;Qué nos hace distintos o Unicos?




TIPOS DE ESTRATEGIAS

a) Ganar participacion de mercado
(ofensiva) VERSUS Mantener
participacion de mercado.

b) Cosecha versus retiro o
abandono

c) Colaboracion, joint-ventures,

Bctc. versus individual




TIPOS DE ESTRATEGIAS

d) Segmentacién

e) Diferenciacion

f) Liderazgo en costes

g) calidad, flexibilidad, innovacidn
continuada




Control
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v El Activity Based Management (ABM)
establece una administracion, basada en
actividades y procesos

v'Que esta enfocada a la generacién de
valor para accionistas, personal, clientes,
proveedores, etc..




Sistema informativo

para  presupuestod)
con base en las  zgjgnacion de
actividades

>~ recursos a las

Investigar

/

discrepancias en la actividades
estructura de costes—’

Analisis de inductores

Andlisis de efecto
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v'Todos aquellos factores que influyen de
manera significativa en la ejecucion de
una actividad (costes, calidad, etc.)

It

v Actuando sobre los mismos se pueden
controlar las actividades
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gestion ABM/ gestion de procesos

la empresa puede ofertar un

mismo nivel de servicio
< (calidad, tiempo, etc.)
reduciendo o prescindiendo
\ de la misma

+




actividades que no anaden valor

»En una empresa que funcione bien habra
pocas actividades sin valor anadido

»Una actividad sin valor anadido es un
sintoma de que algo no esta funcionando
bien

»La deteccidon de una actividad sin valor
anadido puede conducir a revisar el
B Proceso en el que se encuentra.
Ry N




actividades que si anaden valor

»Mejorar la gestion de tales actividades

» Mejorar las de los procesos en las que se
encuentran.




GESTION POR ACTIVIDADES: ABM
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CAPACIDAD NORMAL

» De 3 a 5% de los ninos tienen poca capacidad
de atencion. Este trastorno se llama también
trastorno de falta de atencion (TFA) o
hiperactividad.

» La capacidad normal de atencion es de 3 a5
minutos por cada ano de edad del nino. Por lo
tanto, un nino de 2 anos de edad deberia ser
capaz de concentrarse en una determinada
tarea por lo menos durante 6 minutos, y un
nino que entra al jardin de ninos deberia poder
hacerlo por lo menos durante 15 minutos.




CAPACIDAD TEORICA

La velocidad media global de las
conexiones de los internautas esta, en
todas las tecnologias medidas, "por debajo
del 66 por ciento de la capacidad teodrica”,
segun el 'test de velocidad' de la Asociacion
de Usuarios de Internet (AUI), que ha
realizado 2.834 pruebas en sus primeros 20
dias de funcionamiento, segun informo la
asociacion en un comunicado.




CAPACIDAD EN INSTALACIONES

» Capacidad Ociosa: ocasionada por la falta temporal de uso de las
instalaciones.

» Capacidad Excesiva: cuando las instalaciones no son necesarias,
dificilmente solventable a corto plazo

» Capacidad Teorica: capacidad maxima o ideal.

» Capacidad Practica: la determinada por un uso con la maxima
eficiencia.

» Capacidad Normal: puede incluir tiempo ocioso, asi como ciertas
ineficiencias del personal y de los equipos.

Real Esperada: estimada para el periodo de que se trate.




IRELEVANCIA DE LOS COSTES HUNDIDOS

Muchas personas no estan conformes con la idea de
que los costes hundidos son irrelevantes. Al contrario,
se oponen con fuerza a esa idea. Por ejemplo, el
propietario de una casa normalmente se resiste a
venderla por menos que lo que le costo. Y ello con
independencia del hecho de que el coste hundido es

irrelevante para la decision que formara el precio final.

Y es que, con independencia del precio que se pueda
obtener ahora nada puede cambiar el que se pago en
su momento. Por este motivo, nadie entiende por que
la gente siempre encuentra problemas para vender su
casa por menos de lo que le costo.

Hammond, Keeney and Raiffa (1998), The Hidden Traps in
Decision Making. Harvard Business Review. Sept-Oct.
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Coste de oportunidad

Un coste de oportunidad es el beneficio potencial
gue se deja de ganar cuando se elige una alternativa

cualquiera. Lo primero es decidir si vas a encargarte de venderla tu
mismo o se lo quieres encargar a una agencia inmobiliaria 0 a una API. Si es
una agencia seran los profesionales los que te sugieran las diferentes formas
de anunciar tu casa y te aportaran experiencia 'y medios para hacerlo. Te
resolveran cualquier cuestion que te surja. Pero esto no te saldra gratis. Te
cobraran segun la normativa vigente, el 3% del valor de la tasacion si la casa
es una finca urbana, aunque este precio se puede pactar libremente .Hay
agentes que trabajan con contrato de exclusividad (solo ellos pueden vender
tu piso), mientras que otros no ponen esa condicion. Si eres tu el que se va a
encargar de vender la vivienda te aconsejamos que pongas un anuncio en
diferentes medios de comunicacion: secciones inmobiliarias de los

Susana Gago Rodriguez
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Cuellos de botella en transporte
aéreo

» Retrasos frecuentes : La falta de puntualidad es un problema
importante en el transporte aéreo. Se considera retraso cuando la
llegada se produce al menos 15 minutos mas tarde de lo previsto.
Segun la encuesta de la OCU, esto le ocurre a un avion de cada
cuatro. En el 28% de los casos, el retraso fue de al menos dos horas y
en el 6% de cinco horas o mas. El retraso medio en los grandes
aeropuertos (77 minutos) es similar al de los pequenos (70 minutos).

» Pérdida de equipajes y Overbooking: El 7% de los pasajeros tuvo
algun tipo de problema con su equipaje ( danos y perdida temporal
de las maletas, principalmente). El embarque por falta de pla z as se
denegd en un 1% de los casos. Una de las obligaciones de la
compania en este caso es buscar voluntarios que cedan su plaza a
otros mas necesitados, pues bien, en mas de la mitad de los casos la
legislacion no se respetd. Tan sbélo 4 de cada 10 pasajeros que
sufrieron overbooking recibieron comida y una compensacion
econdmica, como senala la normativa.

. mRlogs.periodistadigital.com/aviaciondigital.php/2006/04/19/p22948
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