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MISION:

CHUBB es una empresa murciana de proyeccion nacional y europea
dedicada a la fabricacion y comercializacion de productos quimicos en
los sectores de drogueria, ferreteria y bricolaje, de uso domeéstico y
profesional, bajo estandares de gestion de calidad, con respeto al medio
ambiente, cumpliendo las expectativas creadas en nuestros
consumidores, siendo fieles a nuestros proveedores y procurando
prioritariamente el bienestar de sus recursos humanos.

VISION:

Queremos ser conocidos y reconocidos como empresa por nuestra
gestion y que nuestra marca sea conocida en todo el territorio nacional
dentro del segmento medio — alto de nuestro sector, procurando un
crecimiento constante y sostenible de nuestra actividad y un mayor

.... bienestar de nuestro personal.




NUESTRO MERCADO

Alimentacion
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PRELIMINARES

CATALOGO
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Abril 1983: Constitucion (Extintores).

=1992: Reorientacion del Negocio.

=71998: Contratacion consultores externos

=2000: Comienzo Crisis. ler. Intento de
Compra.

=April 2003: Venta Empresa FFC. Elaboracion
Plan Financlero LP

=Julio 2003: Ampliacion de Capital.

2 o =Fepbrero 2005: Nueva Ampliacion de Capital.

.'.'- = Julio 2005: Reestructuracion Accionariado.
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CHUBB, S.L.

ANALISIS DEL MARGEN BRUTO (31/12/1998 - 31/12/2007)

CHUBB, S.L.

EVOLUCION DEL ACTIVO
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El Plan Financiero era solo eso: FINANCIERO

<= |nexperiencia generalizada.

= Red de Ventas y Personal en contra.

= Red de Ventas y Personal no comprometidos y
desmotivados.

= Grandes diferencias en las lineas basicas de gestion
dentro del Consejo de Administracion.

= Egstrategias encontradas entre Gerencia y Consejo.

g = Quiebra técnica no declarada.
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Desconfianza en proveedores, clientes y entidades
financieras.
<= Fuga de “Talentos”

i

Estructura desproporcionada
= (Costes Directos de Producto muy elevados por falta de
rotacion (Suministro de materiales no estandarizado)
= (Costes de Personal injustificadamente elevados y
consolidados
g = Remuneracion red de ventas fuera de mercado.
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= ETC., ETC., ETC ...

Planteo al Consejo la Implantacion de una Estrategia a
través del BSC.
<= Fracasa por:
=Ausencia de Liderazgo
=E| Consejo no creia en el BSC
=|_a base de la piramide no creia en el BSC
<= Se adopta una Estrategia de Supervivencia: LLEGAR
AL DIA SIGUIENTE ... Y YA VEREMOS

&
a8 ]
.'.'. LA DECISION EMPRESARIAL MAS
ACERTADA HUBIERA SIDO EL ABANDONO
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“Si alguien nos hubiera dicho que era imposible
hubiéramos muerto, con total seguridad; pero no
sabiamos que era imposible”

D. Gustavo Zerbino Stanjano
Superviviente en el accidente aéreo de los Andes en 1972
16 de Marzo de 2005

LA DECISION EMPRESARIAL TOMADA FUE
SEGUIR

L




Refinanciacidon deuda bancaria

i

Generamos conflanza en proveedores

0

Sustituimos personal y parte Red Ventas

0

Incorporamos nuevo estilo de direccion, no
personalista: PROFESIONALIZACION
< |[LUSIONAMOS A TODOS LOS AGENTES
IMPLICADOS CON EL PROYECTO!!!
= |levamos a cabo la elaboracion e implantacion de
un nuevo Plan Estratégico a través de las técnicas
.del Cuadro de Mando Integral.

i._




Lchubhd
Lchubhd
Lchubhd
Lchubhd
>
Lchubhd

Preliminares
Las Fechas
Los Fracasos
El Cambio

Conclusiones




EMPRESA ENTORNO

ESTRATEGIA '

cmm 50 900 W Cortificado 15014001 por

E

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Qué debemos hacer

Procesos
EFICIENTES Y
EFICACES

Trabajadores
MOTIVADOS Y
PREPARADOS

Clientes
ENCANTADOS

Accionistas
SATISFECHOS

Adaptado a partir de Kaplan y Norton



Utilizamos todos los instrumentos a nuestro alcance para la
definicion, el desarrollo y la implantacion de la estrategia.
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¢ Qué cambios de estrategia sogtenibld x
¢ Coémo estd compitiendo la empresa ueden hacer los < S
actualmente? el h GESTION DE RECURSOS HUMANOS ol
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el Porter (1987)




Utilizamos todos los instrumentos a nuestro alcance para la
definicion, el desarrollo y la implantacion de la estrategia.

ANAHISISTDIAFO Corregir nuestras debilidades
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Las diferentes perspectivas plantean un
equilibrio entre diferentes visiones. Las
acciones planteadas en funcién de cada
perspectiva afectan y son afectadas por
las acciones tomadas en funcion de las
otras. La combinacion de estas cuatro
perspectivas en un sistema integrado
compondran nuestro Cuadro de Mando
Integral.
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_

Finanzas
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¢ Para tener éxito S 5 8 2
financieramente, @
cémo
deberiamos
aparecer ante
nuestros
accionistas?
J
Vision
— Y D
Estrategia

Aprendizaje y Crecimiento

¢Para alcanzar
nuestra vision,
cémo debriamos
mantener
nuestra habilidad
para cambiar y
mejorar?

UQISIA
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seale |
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<
Procesos de Negocio
< g8 = ¢
(Parasatisfacer | & £ & o
a nuestros - g 0 o©
accionistas y
clientes, qué
procesos de
negocio
deberiamos
mejorar?
J

El CMI sirve para
comunicar la Vision y la
Estrategia de la
Organizacion,
transformandola en

acciones operacionales
concretas.




Problemas

Financieros
Problemas . Problemas
Cambio de Rumbo )
En Procesos Comerciales
Problemas

De Recursos
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Quiebra

Técnicay
2 Financiera
'2' Ventas
<
2 Estancadas Costes
o elevados
Disminucién
i cartera clientes : : Mercado
L|I_J - Clientes Fieles Objetivo
z DL s6lo por precio Decreciente
-
©)
Elevado niumero
de devoluciones

(Uds. Y €)

FALTA
INFORMACION

* Inexperiencia » Topes salariales * ERP obsoleto

. » Desconocimiento del Sector Alcanzados » Falta SCG
» Personal No Formado » Ausencia de Objetivos » Ausencia Feed — Back a
generales y especificos todos los niveles

FALTA DE
COMPROMISO

« Empresa = Enemigo

DESCONOCIMIENTO DESMOTIVACION




Maximizar ROI

y ROE
<
N Crecimiento en .,
Z Ventas sostenido SRl .
Incrementar Fidelizar Eliminar MAéTch:jags
%) Clientes clientes devoluciones o
L|I_J Objetivo
zZ
= 1
o GENERAR VALOR 20 CLIENTE

CALIDAD DE
VIDA

FORMACION INFORMACION

» Gestion del Conocimiento * Fijacién de Objetivos a nivel e Cambio ERP » Feed — Back constante

» Personal altamente empresa, departamento y * Implantaciéon de un SCG trabajador empresa
cualificado persona » Gestion del conocimiento » Atencién constante a

» Andlisis constante del » Retribucién variable por « Comunicacién constante demandas sociales, no sélo

salarios




18
Objetivos
Estratégicos

22
Indicadores

Mapa
Estratégico

22
Metas

Perspectivas Factores
De Criticos de 6

EUEUNS Exito RESPONSABLES

: !

RETROALIMENTACION
DEL PROCESO




ELABORACION DEL PLAN

Objetivo

Iniciactiva

Indicador

Meta

Facilitador
Frecuencia
Responsable
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La clave del éxito estuvo en implicar e ilusionar a todos
los recursos en el proyecto (BSC).

= Fundamental: GESTION DEL CONOCIMIENTO (el error
se premia).

= Hemos conseguido transmitir y hacer entender la
estrategia a toda la organizacion.

<= Queda mucho por hacer y mejorar.

L



Incrementar Notoriedad
= Reducir Riesgos (Estabilidad)

Responsabilidad Social Corporativa
= Excelencia

L
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Muchas Gracilas

Francisco José Fuentes Campuzano
DIRECTOR GENERAL
francisco.fuentes@chubb.es
http://www.chubb.es

.. (. +34 (968) 88 00 60
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