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Resumen

Se busca exponer que mediante la herramienta Balanced Scorecard es mas sencillo establecer el
desarrollo de planes de negocio usando el modelo CANVAS que en espariol equivale a la palabra lienzo.

Mediante la investigacion documental se expondra que es un Balanced Scorecard y que es el modelo de
negocio CANVAS en busca de un punto comun para trabajar estas dos herramientas, en beneficio de un
estudio de pertinencia econémica de un producto especifico, de este modo se puedan tener indicadores
adecuados para mediar la viabilidad del mismo.

De lo anterior haciendo un andlisis de las perspectivas: Financiera, De los clientes, de Desarrollo Interno
y de Aprendizaje y Crecimiento se podran obtener indicadores que permitan evaluar a la organizacion y
alinear estos resultados dentro de los sistemas de calidad.
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INTRODUCCION

En la Actualidad

Actualmente las organizaciones sin importar cual
sea su giro, se encuentran en una incertidumbre
permanente, debido al impacto de la globalizacién
en los mercados, estos cambios constantes en el
mercado y en los competidores, impactan a la
empresa que ha obtenido “buenos resultados”
durante afos, por lo que se ve en la necesidad de
tener que cambiar de manera radical sus procesos,
productos y/ o servicios, en general la manera de
llevar la administracion de las organizaciones, pues
estos cambios (tecnolégicos, sociales, culturales,
econdémicos, etc.) obligan a generar indicadores,
gue den un mayor grado de certeza en la toma de
decisiones y asi reducir el riesgo de fallar, de
perder inversion o de no ser competitivo, pues son
estos algunas de las principales areas que deberan
estar vigilandose periédicamente.

En la practica es comUn que no se puedan
identificar con claridad los puntos fuertes y débiles
de la empresa para la que se labora, ya que no es
facil analizar una situacidn cuando se esta inmerso
en ella, de hecho seguramente para los directivos y
propietarios de una organizacion sera muy dificil
encontrarse frente al dilema “cambiar o morir”,
mayormente si durante mucho tiempo se ha venido
actuando de wuna manera rutinaria, pero al
confrontar situaciones relacionadas con: sacrificar
margen de ganancia, perdida de ventaja
competitiva, crisis en el modelo estructural del
negocio, por citar solo algunos puntos criticos para
las empresas, por esto se vuelve apremiante la
necesidad de encontrar la manera de evaluar el
desempefio de las empresas.

MATERIALES Y METODOS

Balanced Scorecard

En la década de los 90's el profesor Roberto S.
Kaplani al lado de David Norton, desarrollo una
metodologia denominada “Balanced Scorecard
(BSC)” misma que definieron como “modelo de
gestibn que traduce la estrategia en objetivos
relacionados, medidos a través de indicadores que
ligados a los planes de acciones permiten alinear el

comportamiento de los elementos que forman una
organizacién”.

Es importante aclarar que el modelo BSC requiere
de tiempo y recursos de la organizacién, asi mismo
su utilidad no depende del tipo de empresa, sino de
los problemas a los que se enfrenta esta.

Este modelo permite:

¢ Reunir un conjunto coherente de elementos
gue conectan las acciones con la estrategia.

e Ayudar a la planificacién y gestidon que facilita
la comunicaciébn y proporciona mejor
informacion a todos los niveles.

e Concentrar el contenido en un software,
entendiendo que el software es un medio y no
un fin en si mismo.

e Concentrarse en los objetivos estratégicos y
las iniciativas prioritarias. Los cambios en la
evaluacion y la compensacion son una
consecuencia y no la razon de ser del modelo.

Elementos de un Balanced Scorecard

Los elementos de un cuadro de mando se listan a
continuacion:

Mision Visién y valores

Perspectivas, mapas estratégicos y objetivos
Perspectivas de valor al cliente

Indicadores y sus metas

Iniciativas estratégicas

Responsables y recursos

Evaluacion subjetiva

El modelo inicia con la definicion de misién, vision
y valores, en el caso de que ya estén definidos
(que es lo mas comdun), entonces el punto de
partida es la revision de la estrategia, con el fin de
determinar si hay estrategia definida y adecuada.

Misién Valores Visién

Objetivos
Indicadores
Estrategias

Procesos/ Proyectos

“| Estructuray funciones

| Anatisis interno |

4

Fuerzas y
debilidades

T [cranisscionaies |
Figura 1. Definicion Mision, Vision y Valores
La empresa debe tener vision global centrada en la
excelencia de la organizacién, y si no existe esta
etapa de planeacidn, es una excelente oportunidad

[ Metas

De grupo

Analisis externo

Oportunidades
y amenazas
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para comenzar a echar los cimientos de una vision
conjunta. De lo anterior se desprende la existencia
de numerosos modelos y métodos para desarrollar
una vision.

Tanto la misidn, vision y valores son tipos de
planes, por lo que serd importante definir estos
conceptos, y otros planes con una connotacion
mas a corto plazo.

Canvas o Lienzo de Modelo de Negocio

Es una metodologia planteada por el Suizo
Alexander Osterwalder y Pgneur, en su libro
Generacion de modelos de negocio (2011) crearon
el lienzo o canvas del modelo de negocio, una
forma préactica para la generacion de modelos
empresariales.

El lienzo consiste en la conexion esquematica de
nueve modulos que refleja la I6gica de una empresa
para alcanzar sus ingresos, cubriendo las cuatro
areas principales: Cliente, oferta, infraestructura y
viabilidad economica.

Propuestasde  Relacisn con los

Actividades clave V20T clientes
Sectores de
F clientes

Fuentes de
I ingresos

Figura 2. Plano de los Médulos para el Lienzo de Modelos de
Negocio (Bussines Model Generation)

Elementos de un Canvas o Lienzo de Modelo

de Negocio

Estas cuatro areas se dividen en 9 puntos a saber
los cuales se presentan a continuacion:

e Propuesta de Valor
e Segmento de Clientes

ROYECTO:
p—

Relacion con el Cliente
Canales de distribucion
Actividades Clave
Recursos Clave

Socios Clave

Fuentes de Ingreso
Estructura de Costos

A continuacion se muestra un ejemplo del lienzo y
la forma de operarlo.

Partners Clave

Propuesta de Valor

S
Canales Distribucién v
[ cién

Figura 3. Lienzo de Trabajo (Bussines Model Generation)

RESULTADOS Y DISCUSION

A continuacion se muestra la tabla de andlisis
comparativa:
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Balanced Socorecard Canvas Areas Comunes Cuestionamientos aresolver

&Por cual valor nuestres dclientes
estan realmente dispuestos a pagar?

- ¢ Actualmente por qué se paga?
Perspectiva Fuentes de [*
P Viabilidad

Financiera Ingreso ¢Co6mo estan pagando?

;Coémo prefieren pagar?

iCudnto aporta cada fuente de
ingresos a losingresos generales?

;Qué fipo de relacion espera gue
establezcamos y mantengamos cada
uno de nuestros segmentos de

Relacion con [dlientes?

los Clientes |¢Qué relaciones hemos establecido?

Perspectiva

Cliente Cliente :Cémo se integran con el resto de

nuestro modelo de negocio?

iPara quienes estamos creando
valor?

Segmentos < Quiénes son nuestros clientes mas

importanies?

iAtravés de que canales nuestros
segmentos de clientes quieren ser
alcanzados?

2Como podemos alcanzarlos ahora?

Canales de - -
iCdmo se integran nuestros
Distribucion |zanales?

< Cudles funcionan mejor?

Perspectiva Infraestructur iCudles son los mas rentables?

LCémo podemos integrarlos a las

Interna a rutinas de nuestros clientes?

oQué recursos clave requiere nuestra
propuesta de valor?

& Qué recursos claves requieren
Recursos nuestros canales de comunicacion y

distribucién?
Claves & Qué recursos clave requiere nuestra

relacién con los clientes?

& Qué recursos clave requiere
nuestros flujos de ingreso?

2Cual problema estamos ayudando
aresoher?

Perspectiva de

Cudlnecesidad de nuestros
Aprendizaje y Oferta Propuesta de| ¢

clientes e stamos satisfaciendo?
Valor

4 Qué paquetes de productos v
servicios estamos ofreciendo a cada
segmento de clientes?

Crecimiento

Figura 4. Tabla Comparativa BSC-Canvas

CONCLUSIONES

La herramienta Balanced Scorecard o “tablero de
mando” y el CANVAS Modelo de Negocio guardan
una similitud pues ambas herramientas buscan
alinear la filosofia de empresa a los planes
estratégicos de negocio, usan es su operatividad
una coherencia de color en algunos casos, lo que
ayuda a trabajar coherentemente cada una de sus
etapas de trabajo, por otro lado se busca establecer
una relacion entre cada una de sus etapas.

Combinando las herramientas por un lado El
Balanced Scorecard permitiria obtener indicadores
alineados a la filosofia empresarial, y el modelo de
negocio CANVAS, una aplicaciéon que facilita la
identificacién de actividades y procesos que le dan
valor real a la cadena productiva y al Plan de
Negocio de un producto.
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