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GESTION DEL RENDIMIENTO
CORPORATIVO

Este mensaje captura la esencia de CPM.

" El siguiente nivel de ventaja competitiva - y el mayor nivel de productividad - vendra
de la empresas gue tengan una mejor conexion entre sus empleados y el negocio, su
vision, sus estrategias y su rendimiento".

CPM es el conjunto de procesos, metodologias, aplicaciones
y tecnologias involucradas en la monitorizacion, gestion y
direccion del desempefio a través de toda una organizacion...

CPM es también la Capacidad de conectar todo el ciclo de gestion
empresarial de forma consistente y coordenada con los ERPs,
CRM, SCM...”
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EN BUSCA DEL MAXIMO RENDIMIENTO

VISION COMPLETA DE LA GESTION DEL NEGOCIO
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Scorecarding Reporting Planning, Budgeting
& Dashboarding & Analysis & Forecasting

ORIGENES DE LA INFORMACION DEL NEGOCIO
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 Modelo de datos y procesos predisefnados

e Basado en best-practices ya probadas

* Obtencidon del maximo valor en el minimo tiempo
 Reduccion del riesgo

e Orientado a procesos de negocio clave por area
de negocio y sector de actividad
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Finance

Stores & Channels Merchandising

(Product Mix, Assortment)

Supply Chain,
Sourcing
& Distribution

Marketing

(Pricing, Promotions)

MoNITORY

PLANNING Human

Customers g
ORTING g ANAWY Resources

IT / Systems
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Ventas, trabajadores, gastos,
Iniciativas

Store Development
Nuevas tiendas, mejoras, remodelados

Promotion Planning

Gasto en Marketing, campafas,

Objetivos anuales organizados por division, canal, etc
Calendario de acciones por target
Merchandise financial planning
Evaluacion del Stock
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Business Intelligence a lo largo

de la empresa

N

» 87.5% de los responsables de tienc
creen due sus tiendas generan bu
Iniciativas.
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2006 State of the Store Survey



» Amplia gestion del rendimiento empresarial
para las operaciones en tienda mediante:

— Presupuestacion y prevision paratiendas

— Mejor andlisis de P&L a nivel de tiendas

— Andlisis ‘What-if’ para nuevos escenarios de
negocio

— Planificacion top-down y bottom-up.

— Inclusién de la estrategia en el proceso de
planificacion

— Workflow activo (entorno visual para el
control de los procesos y el control de la
colaboracion)

— Implementacion al nivel que tenga sentido
(centralizado, regional, a nivel de tienda)
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OBJETIVO:

Este Blueprint esta disenado para ayudar a las empresas del
sector retall a modelar, planificar, realizar previsiones,
comunicar y medir el impacto financiero de las iniciativas de
desarrollo del negocio

ENFOQUE:

Cubre las necesidades de cuantificar y analizar el impacto
filnanciero y operacional del desarrollo de los puntos de
ta.

* Nuevas tiendas

* Remodelaciones de antiguas tiendas

» Implementacion de iniciativas tipo showrooms, zonas dedicadas a
productos exclusivos..etc..
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COMMON FOR
BOTH BLUEPRINTS

Store Hierarchy

Store Attributes
Channels

Chart of Accounts
Departments
Positions

HR Metrics
Periods

Actuals

CRM Data

Merchandise
Financial Plan

,(

Store Development
Blueprint

Approved Initiatives

Store Operations
(P&L) Blueprint

J
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Plans

EDW

REAL ESTATE

PLANNING &
PROJ MGMT

CONSTRUCTED |

FIN. PLANS

ITEWA

Project Cost Actuals

Standard Project Costs

Capital Costs
Data for Project Analysis
Capital Planning Blueprint

Strategic Long Range
Planning Blueprint

Corporate Guidelines
Prior Forecasts
Profiles:

« Regional Averages
 Store Type Averages
e Seasonality

* New Store

Store P&L
Reports

Metrics

Strategic Long Range
Planning Blueprint
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WORKFLOW

Analizar el rendimiento operacional para
determinar que nuevas iniciativas aumentaran las
ventas, beneficios y la satisfaccion del cliente.

eldentificar areas donde las iniciativas pueden mejorar la operativa
*Medir los costes del proyecto contra el presupuesto.
*Determinar los objetivos de ROI
*ldentificar nuevas tendencias

Participar en el proceso de planificacion de las
nuevas iniciativas en tiendas

Resultados
De
NEGOCIO




Una vez definidas las iniciativas podremos:

Visualizar el impacto en la cuenta de resultados de las nuevas
iniciativas

Rehacer la prevision y la planificacion asociando los recursos
adecuados para cada iniciativa.

Obtener la maxima visibilidad sobre los costes futuros y retorno de
la inversion de las decisiones de negocio.

Minimizar el riesgo de nuestras decisiones definiendo todos los
gastos asociados a cada iniciativa

Modelar las previsiones de los resultados de las iniciativas sin
desmarcarnos de los estandares de riesgo marcados por la empresa.

Monitorizar a través de un cuadro de mando el correcto desarrollo di
las iniciativas minimizando las desviaciones.
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ITEVA SOLUTIONS BARCELONA
C/ Oriente, 78-84 Edificio Inbisa
Planta 4

Sant Cugat del Valles

08172 Barcelona

T 936 748 302

F 935 907 504

ITEVA SOLUTIONS MADRID
C/ Capitan Haya, 1

Edificio Eurocentro empresarial
Planta 15

28020 Madrid

T9141769 44

F 915 562 8801

www.itevasolutions.com
iteva@itevasolutions.com
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