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YUBAI PEREZ

Director General, Mentor y Consultor Sr. Estrategia,
Excelencia Operacional y Liderazgo

30 anos de experiencia, Alta Direccion, Operaciones y Gobierno Corporativo
* General Manager

Vicepresidente Comercial

Director de Operaciones

Director de Calidad

Director de Proyectos

Head of World Class Manufacturing

Miembro de consejo

Fundador y Director general de YP Consulting Group

Coach y Mentor Ejecutivo

Experiencia Internacional en Alemania, Japon y EEUU
Amplia experiencia en Crisis Management, Solucién de Problemas
Conferencista, Co-autor de libro, Escritor en revistas ejecutivas y direccion.

Ingeniero Mecanico Electricista (UAG

Mgestrl'a en Administracion Inte&nacic))nal (CMU) Yubaip@YP-Consulting-Group.com
) A www.YP-Consulting-Group.com

Maestria en Desarrollo de Proyectos Tecnolégicos (UNIR) +52 722 2929190

Multiples diplomados: Negociacion Estratégica, Alta Direccion, Liderazgo, Lean, 6

sigma, Estrategia de ventas, Innovacion, Administracion de Proyectos...



Ejercicio de alineacion

Cuando estén reunidos todo el staff de tu organizacion:
¢ Cual es indicador mas importante financiero de tu organizacion?
¢Cual es la meta?

Respuestas probables:
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¢Cual es indicador mas importante operacional de tu organizacién? ¢Cual
es la meta?

Respuestas probables: Ostos fi: Ausentismo: 3% oA
o a5 JOs: 2 Mio 4o i " e“xano
ode?® : 93% vas 9°
nt Entregas: 9% ¢ idad con cliente: 95% W€

cumpiin®



Circulo Dorado de Simon Sinek

COMPORTAMIENTS

&POR QUE?

FILOSOFIA

“Lo que haces =%

simplemente prueba

en lo que crees”
Simon Sinek




ESTRATEGIA
X
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RESULTADOS
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Planeacion y Despliegue Estratégico

Mapa estratégico Lineas estratégicas Plan Anual Proyectos ' Despliegue

El modelo de Planeacidn estratégica de YP Consulting Group
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Mapa EStratégico r YP CONSULTING

<+ Definir claramente los deseos desde
. . diferentes perspectivas los
= | Inversionistas, los Clientes, nuestros

=~ % Procesos Internos,

‘nuestras Habilidades internas:
personas, aprendizaje, crecimiento



Mapa Estratégico (BSC):
Los enfoques de la estrategia

Financiero

Clientes

Personas

Maximizar el valor para los inversionistas
Maximizar rendimientos, crecer el negocio

Maximizar el valor para los clientes
Servicio, Calidad, Precio, Entregas, Diferenciacion

Los mejores procesos de operacion, productos, servicios
Los mejores procesos administrativos
Tecnologias, Sistemas

El mejor equipo, Actitudes, Especialidades, Experiencia
Aprendizaje, Crecimiento




& FILOSOFIA

CRECER LINEAS NUEVOS NUEVOS ESTRUCTURA USO DE ACTIVOS
PRINCIPALES PROYECTOS MERCADOS DE COSTOS FIJOS

ENFOQUE EN EL CLIENTE

EXCELENCIA OPERACIONAL:

ATENCION, SERVICIO .
EXCEPCIONAL INNOVACION
COMUNIDAD Y MEDIO AMBIENTE

ENFOQUE EN PROCESOS

R ‘

ENFOQUE EN LAS PERSONAS

CALIDAD, ENTREGAS, PRECIO




Lineas Estratégicas

La conexion y alineacion entre
los Inversionistas, los Clientes,
nuestros Procesos Internos,
nuestras Habilidades internas:
personas, aprendizaje, crecimiento




Lineas Estratégicas

Perspectivas Objetivos Estratégicos

@mentar el resu@ ~ Disminuir costo>
Incrementar Ventas
Reducir costos
Inc. Cantidad de Inc. VI('ant:S por Flujo de caja fijos variables
: cliente
clientes =—(Cash flow

IncremeNtar satisfaccidn Ser () e e Ger e e Vender nuevos
: de loclientes productos
Clientes .
Entrar en otro Tiempo de respuesta Empaque mas
mercado inmediato atractivo, versiones

Certificaciones Reducir tiempos
para USA Cambiar a de entrega
canales digitales productos
' \ Automatizar " Lotes de produccion
o manufactura menores
Mejorar info del Cultura de alto
cliente desempefo : i
Personas Cultura basada P Alineacion de la
Persgnallhabla en el cliente Habilidades organizacion
inglés especificas

Lineas estratégicas

Financiera




OFERTA DE VALOR
. Como distinguirse de la competencia?

Contact@YP-Consulting-Group.com Whatsapp: +52 722 2929190 www.YP-Consulting-Group.com
e T e —"—“— T —



B OFERTA DE VALOR
LE i ; Como distinguirse de la competencia?

L - N PRODUCTO X - 4 SONRISA v
o . ) " : ' J
ol L DIFER_ENCIA_DO Es la mejor medicina -
~ Lamejor comida Para las personas molestas
(mejores tortas, tacos, guisos) /
. _ _ Es la mejor medicina para
. El mejor tamafio Que el cliente te trate bien
/ . UE ES LO QUE EL (presentacion mas adecuada) |,
TN
¢Q ,Q " SERVICIO iSi le caes bien regresa! AfES
CLIENTE MAS e / DIFERENCIADO W5
APRECIA? INNOVACION*
........ : éQué te distingue
e (Calidad — ,
. . de los demas?
Servicio =
Precio ATENCION ,
Tiempo de entrega AMABILIDAD g
Diferente (innovacion)* N2:\Vilele) -

ESPECIALIDAD
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¢ Qué requiere la innovacion?
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@ Comunicacion
! Abilertay
% Transparente

 Ambiente para que ideas y opiniones
sean bienvenidas

« Reuniones de retroalimentacion
 Foros abiertos

« Canales accesibles




Objetivos y
desafios claros

* Metas y desafios que estimulen
la creatividad e innovacion

* Objetivos alineados a la vision
y mision de la organizacion
« Claros, Alcanzables, Medibles

“
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Empoderar
a los empleados

 Brindar la autoridad y autonomia
para explorar nuevas ideas y decidir

« Proporcionar recursos y apoyo

I+ Reconocer el trabajo bien hecho




Diversidad y
d ambiente
< colaborativo

« Multidisciplinario, Habilidades,
perspectivas, géneros, experiencias,
edades, departamentos

e Equidad para garantizar que todas las
voces sean escuchadas y valoradas.




Recompensar
la innovacion

« Reconocer y celebrar el esfuerzo y

ogros relacionados

* Peguenos incrementos — mejoras,
grandes transformaciones,
breakthrough...
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Sintetizar la informacion
construyendo un punto de
partida desde un dolor
significativo para el usuario

EMPATIZAR

v

Entender como piensan,

sus necesidades y lo que

es realmente importante
para los usuarios

Desarrollar prototipos rapidos

Generar muchas ideas,
siendo disruptivo e
innovador y construyendo
en equipo una propuesta

y sencillos que permitan
recibir retroalimentacion
sobre la propuesta

PROTOTIPAR

Simulando un contexto real,
comprender mejor al usuario
y con su retroalimentacién
mejorar la propuesta

Capacitarse
en Técnicas

« Empatizar
 Definicion de objetivos
 Generacion de Ideas

« Seleccion de Ideas

« Prototipado

* Prueba

YP CONSULTING
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Sintetizar la informacion Desarrollar prototipos rapidos
construyendo un punto de y sencillos que permitan
partida desde un dolor recibir retroalimentacion

significativo para el usuario sobre la propuesta

EMPATIZAR

4

Entender como piensan,

sus necesidades y lo que

es realmente importante
para los usuarios

Innovacion de:

PRODUCTOS / SERVICIOS
Generar muchas ideas, Simulando un contexto real, PROCESOS
siendo disruptivo e comprender mejor al usuario z
innovador y construyendo y con su retroalimentacion O RGAN IZACI O N
en equipo una propuesta mejorar la propuesta
MERCADOTECNIA

SENTIMIENTOS Y EMOCIONES

PROTOTIPAR
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YP Consulting Group: Podemos apoyarte con entrenamientos
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Generacion de Empatia (Entender necesidades)

Version

Mapa de empatia Fecho

¢Quién? META ~ ¢Qué necesita hacer?

- LCON quIén queremos empatizar? - hacer de manera diferente
- $U situacion - tareas que quiere realizar
- su oficio - LCOMo sabra si ha conseguido su objetivo?

Piensa y siente

ESFUERZOS RESULTADOS
éQué ve?
- mercado
- entorno inmediato
ecturas, peliculas, videos
¢Qué oye?
- 10 que dicen los otros,
SUS amigos
sus compaferos de trabajo
» ¢éQué dice?
« lo que dice
O que podria decir
¢ Oue otros pensamientos podrian influir en su comportamiento ?

¢Qué hace?

-loque haceensudiaadia
- LCOMO se comporta?
- cOmMo podria comportarse?

P CONSULTING
GROUP

Fuente: Dave Groy /xplane.com Traduccion: Philippe Boukobza /visual-mopping.es



Definir el enfoque de la innovacion

User Journey Mapping (Mapa de la experiencia del usuario)

Fases

Actividades

Experiencias
(sentimientos)

©

Muy contento

Satisfecho >

Muy molesto

Interaccian
con otros
Stakeholders

Puntos de A (w
conflicto -

MAPA DE EMPATIA P OSLITING
USER JOURNEY MAP SROUP
FOTO SAFARI...
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SCAMPER
i S C A M P E R
SUBSTITUTE . COMEINE ALDAFT MAGNIFY PUT TO OTHERS USES ELIMINATE REARAANGE
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RESULTS RESLULTS RESLLTS RESLULTS RESULTS RESULTS RESLULTS
SCAMPER
AXAXA YP CONSULTING

SROUP

FLOR DE LOTO...



Prototipar

MAQUETAS
TALLERES DE CARTON
WIREFRAMES

3D PRINTS...

YP CONSULTING
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Aumenta tu Rentabilidad

.~ Con'INNOVACION

Y
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Descarga nuestro portafolio /4 Contacta directamente a
de servicios completo ' Yubai Pérez

> . ; I
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