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Webinar

BUSINESS CONTROLLING. DIAGNOSTICO,
EVALUACIONY FORMULACION DE ESTRATEGIAS
PARA LA MEJORA DEL NEGOCIO

9,10, 12, 16, 18 y 22 junio de 2020 (16 h)

El entorno econédmico actual, caracterizado por su
complejidad, globalizacién, competitividad y cambio
acelerado esta modificando radicalmente la vision de la
figura del controller. Ya no es suficiente con el andlisis de
datos sino que es necesario innovar, aportar valor al cliente
y tener un enfoque mas orientado a la generacion de valor
en el largo plazo.

El controller es una pieza imprescindible en la organizacién
que debe superar la funcién de reporting y "fiscalizador" de
costes, debe conocer el negocio, trabajar conjuntamente
con los equipos de direccién en la busqueda y potenciacion
de ventajas competitivas y ser el soporte de los
responsables de todas las dreas de la organizacion para
ayudarles a conseguir sus objetivos.

De 10:00a12:40 h

Contribuye al desarrollo de estrategias de mejora que
incrementen la competitividad presente y futura de tu
negocio

Conoce las herramientas que te permitiran elaborar
modelos de prevision y simulacién para la toma de
decisiones

Da el salto del controlling de gestion al controlling de
negocio




PROGRAMA

EL PROCESO ESTRATEGICO.ELEMENTOS DE UN
PLAN ESTRATEGICO.ESTABLECIENDO UN
MODELO DE DIAGNOSTICO: DECISIONES DE
NEGOCIO Y SU IMPACTO EN COSTES Y
RENTABILIDAD

* El Proceso Estratégico: elementos
* Analizando el Plan Estratégico de la Empresa
(Caso real de empresa del IBEX 35)
* El Crecimiento como Objetivo Estratégico: tasa de
crecimiento y estructura financiera
* Cuando lanzar un proceso de control y evaluacion
del rendimiento del negocio
* Decisiones estratégicas sobre costes: impacto en
la rentabilidad esperada del negocio
* Compitiendo con Modelos de Negocio. Una
herramienta clave para el Controller de Negocio
* Cudl es la hoja de ruta que debe plantearse la
compania
* El Diagndstico en el Proceso Estratégico: cuales
son los pilares fundamentales que debe sustentar
un diagnostico de negocio. Moléculas basicas de
diagnostico
* Impacto de las Decisones de Negocio en:

- Cuenta de Resultados

- Balance

- Cash Flow

- Valor de la Empresa
e Limitaciones para un crecimiento coherente con
el negocio
* Decisiones de negocio para competir o cooperar
* Valor empresa como objetivo estratégico:
consecuencias
* La gestion del cambio como proceso clave en las
transiciones empresariales

Casos y simulaciones en Excel

GESTION Y ESTRATEGIA DE COSTES. ANALISIS
DE RENTABILIDAD POR PRODUCTOS, SERVICIOS
Y CLIENTES. LA GESTION DE COSTES POR
PROCESOS Y ACTIVIDADES (Activity Based
Management) COMO HERRAMIENTA PARA LA
MEJORA DEL RESULTADO

* Costes para la direccion del negocio: un enfoque
estratégico

* Entendiendo las distintas clasificaciones de
costes: costes variables versus fijos, directos versus
indirectos. Ventajas e inconvenientes

* Las decisiones de capacidad y su impacto sobre el
beneficio empresarial. El andlisis de la sub actividad
en cada area de la empresa

e La gestion del resultado en el corto-largo plazo.
Definicion y célculo del margen de contribucién y el
margen bruto

* Decisiones a alta/baja capacidad

* Determinacion del umbral de rentabilidad o
break-even. El coeficiente de seguridad como
indicador de medida del riesgo operativo

* Costes y Apalancamiento Operativo

e Activity Based Management. Objetivos de mejora
y optimizacion de costes: la gestion por procesos y
actividades

* El reparto de los costes indirectos y su influencia
en el andlisis de rentabilidad por
productos/clientes. Los sistemas de reparto de
costes por centros versus sistemas ABC (Activity
Based Costing).

¢ Modelos de simulacion con Solver (Excel):
volatilidad del resultado

* Disefo eficiente de ofertas comerciales mediante
estructuras de costes basados en ABC

* Pricing y estrategias de costes

* Costes en la rentabilidad el cliente: modelos

* Modelos de Pricing para competir

* Estrategias de costes en empresas de servicios

Casos y Simulacione en Excel. Escenarios (Solver)

MODELOS DE CRECIMIENTO. CRECIMIENTO
BASADO EN LA GESTION DE LA CARTERA DE
CLIENTES. DEL CLIENTE INGRESO AL CLIENTE
RENTA: COMO CALCULAR EL “CLIENT LIFE TIME
VALUE”. ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DEL
CLIENTE

* Crecimiento rentable y estructura financiera del
negocio

* Modelos de crecimiento y valor empresa

* Fundamentos de métodos cuantitativos.
Conceptos clave de estadistica en el campo discreto
y continuo

* Analisis de modelos de prevision y aplicacién al
diagnostico y a las decisiones en la empresa

* La prevision en los modelos de crecimiento: series
temporales y regresion

* El CRM como estrategia: aspectos clave del
modelo. Introduccion al CX (Customer Experience)
* El cliente-renta: decisiones que afectan al Client
Life Time Value. Variables del Modelo. Simulacién

* Analisis de la rentabilidad del cliente

Ejercicios y Simulaciones en Excel

DECISIONES DE NEGOCIO Y SU RELACION CON
EL VALOR DE LA EMPRESA.
BENEFICIO-RENTABILIDAD-CASH FLOW. EL
CASH FLOW COMO GENERADOR DE VALOR

* El Concepto de Valor y de Valor Empresa
* El Coste del Capital. Concepto y calculo
* Rentabilidad Financiera (ROE) y Coste del Capital
¢ El Coste de los Recursos de la Empresa: WACC
* Rentabilidad y Valor Empresa: metodologias

* Multiplos y comparables

* Descuento de FCF
* El Valor de la Empresa como herramienta de
gestion
* Decisiones de negocio para aumentar el valor de
la empresa

* Decisiones sobre P&G

* Decisiones sobre el Balance

Casos y Simulaciones en Excel

CUADROS DE MANDO PARA LA DIRECCION Y EL
CONTROL DEL NEGOCIO. EL BALANCED
SCORECARD

* El Cuadro de Mando Integral: ventajas y
desventajas frente al modelo clasico de indicadores
financieros

* Entendiendo como construir un CMI

* Cémo identificar los indicadores de gestion en
funcién del tipo de negocio a diagnosticar

* Como analizar la informacion que ofrece el CMI'y
qué decisiones tomar en funcion de la evaluacion
* Evaluando el resultado financiero de un CMI

* Problemas de implantacion

* Criterios de eleccion de iniciativas derivadas del
CMI: plan de accién

Caso de Harvard
Caso en Excel



OBJETIVOS

DIRIGIDO A

METODOLOGIA

NOTA

PONENTE

 Plantear un andlisis que tenga en cuenta
estrategia, finanzas y actividad comercial y que
supere el cldsico diagndstico de negocio centrado
exclusivamente en datos econémico-financieros.
o Utilizar el modelo de negocio como herramienta
de diagnostico

* Conocer como implantar un modelo integral y
transversal de control y diagndstico, que nos
permita identificar los pilares fundamentales de

* Empresas que busquen el crecimiento rentable y
necesiten disponer de modelos y herramientas para
evaluar su capacidad de financiarlo

* Empresas que todavia estan viviendo situaciones
criticas y necesitan analizar sus fortalezas y
debilidades para motivar un punto de inflexion

* Empresas que quieren motivar el cambio y
quieren tener informacion previa para generar una
transformacion medida y meditada

* Empresas que se sienten fuertes y quieren
encontrar puntos de mejora para crecer

* Empresas que estan valorando la posibilidad de
desinvertir total o parcialmente

* Controllers dispuestos a salir de su zona de

Se utilizara la discusién de casos reales, la
presentacion de ejemplos y la resolucion de casos
practicos para conseguir una mejor asimilacién de

:{Qué necesitas para participar en el Webinar?

* Ordenador conectado a Internet

 Altavoces para poder escuchar, y recomendable
webcam para vernos

* Micréfono para poder hablar. En caso de no

MIGUEL ARJONA TORRES

Director del Instituto de Innovacién y Estrategia
Aplicada

Consultor del IMW y Consejero de la FGC.

Profesor de Universidad Pontificia Comillas ICAI -
ICADE.

Profesor ICADE Business School (Universidad
Pontificia Comillas)

Profesor en MADS - Universidad Pompeu Fabra -
FGC

Profesor del Tecnolégico de Monterrey y de EGADE
Business School

Profesor colaborador en diferentes escuelas de
negocios y centros de formacién en Espana, Perd y
México

Profesor en la Escuela Técnica Superior de
Ingenieros Industriales ETSII. Politécnica. Madrid
Empezo6 su carrera profesional como director
financiero en Viajes Marsans Buenos Aires,
Argentina. Posteriormente ha ocupado puestos de
direccién en Grupo AlG, BBVA, Cigna y Sanitas. Ha
sido senior manager de consultoria en
PriceWaterhouse Coopers y Ernst&Young

Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales
por la Universidad Complutense de Madrid, que
posteriormente completa con la especialidad de
Actuariales. Master en Corporate Finance IOF.
Doctorando en Direccion Estratégica UCLM. Autor y

negocio y nos sirva como punto de partida para la
elaboracién de estrategias de mejora

* Aprender a elaborar un Cuadro de Mando Integral
que nos aporte en todo momento una imagen fiel y
rigurosa de la empresa, asi como modelos de
prevision y simulacién de escenarios que ayuden a
la toma de decisiones

* Sentar las bases para dar el salto del control de
gestion al control del negocio y apoyar en este
proceso a controllers y directivos

confort y con voluntad de convertir su profesion en
una funcién de alto impacto para el negocio

* Directores generales y directores financieros que
quieran descubrir lo que puede aportar una funcion
de Controlling actualizada

* Emprendedores o gerentes de empresas que
estdn comenzando su actividad y necesitan desde
el principio disponer de modelos fundamentales
para valorar decisiones y minimizar riesgos
 Consultores y asesores empresariales que
necesitan perfeccionar su metodologia para
mejorar el diagndstico de las corporaciones de sus
clientes

la bateria de herramientas presentadas. Ademas se
realizaran simulaciones y los asistentes tendran la
oportunidad de participar activamente.

contar con micréfono, puedes participar a través del
chat de la plataforma

 El acceso al curso que se facilitara cuando se
confirme la inscripcion, una vez finalizado el plazo
de matricula

coautor de varias publicaciones sobre direccion y
planificacion estratégica, marketing y direccién
comercial, gestion clinica, BSC e innovacion de
gestion, etc,, las dltimas han sido: “La estrategia
expresionista. Un enfoque practico de la direccion
estratégica”. Ed. Diaz de Santos 2013. Gestion
Clinica. Vias de Avance. Ed. Piramide 2014. (Coautor)

Conferenciante en diferentes foros y articulista en
Dirigentes Digital entre otras publicaciones.

EDUARDO GARCIA - MAURINO BLANCO

Responsable de consultoria financiera y de control
de gestion del Instituto de Innovacién y Estrategia
Aplicada

Experto en finanzas y control de gestién y en
modelos de simulacién para el drea de gestiony
control econémico - financiero

Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales
por la Universidad Complutense de Madrid
Conferenciante y profesor colaborador de distintos
centros de formacion y escuelas de negocios entre
las que cabe destacar, CEF, ESIC, ICADE, UNED,
ENAE, FUNDACION UNIVERSIDAD POLITECNICA, LA
SALLE

Autor y coautor de articulos y casos précticos sobre
finanzas y control de gestion



BOLETIN DE
INCRIPCION

BUSINESS
CONTROLLING.
DIAGNOSTICO,
EVALUACION Y
FORMULACION
DE ESTRATEGIAS
PARA LA MEJORA
DEL NEGOCIO

Nombre y apellidos:

DNI:

Empresa / Institucion:

CIF: Cargo:

Sector / Actividad:

Direccion:

Localidad:

Provincia: C.P:

Teléfono: Fax:

Correo electrénico:

Autorizo expresamente el envio de informacion [J La Fundacién Empresa — Universidad Gallega es la responsable del tratamiento
de los datos personales proporcionados bajo su consentimiento y le informa que estos datos seran tratados de conformidad con lo
dispuesto en el Reglamento General de Proteccion de Datos (UE) 2016/679 de 27 de abril de 2016 (GDPR) y demas normas que
puedan resultar de aplicacion, con una finalidad de remitir comunicaciones electrénicas de contenido formativo. Los datos seran
conservados durante el tiempo necesario para atender dicha finalidad no siendo cedidos a terceros, en el momento en que dejen
de ser necesarios para tal fin se suprimiran adoptando para ello las medidas de seguridad que garanticen la seudonimizacién o
destruccion total de los mismos. El usuario garantiza que los datos aportados son verdaderos, exactos, completos y actualizados,
siendo responsable de cualquier dafio o perjuicio, directo o indirecto, que pudiera ocasionarse como consecuencia del
incumplimiento de tal obligacién. El usuario podra ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion, cancelacion, limitacion en el
tratamiento, oposicion y portabilidad de los datos para lo que debera dirigir una comunicacion por escrito a la empresa
(feuga@feuga.es / Riia Lope Goémez de Marzoa s/n Campus Vida 15705 Santiago de Compostela), adjuntando copia del documento
acreditativo de su identidad, y concretando el derecho o derechos que desea ejercer

www.feuga.es
Biiscanos en...

ﬂint

SEDE FEUGA

Rua Lope Gomez de Marzoa s/n

Campus Vida | 15705 Santiago de Compostela
T.+34 981534180 | F.+34 981 524 351

IMPORTE

Matricula
295€ | Incluye la documentacion y certificado.
Descuentos

Socios y CEDE FEUGA 10% en todos los cursos.
Demas interesados 10% Tercera inscripcidn y sucesivas para el mismo curso de la misma

empresa | 5% Inscripciones anticipadas (hasta 15 dias antesde la fecha de inicio).
Los descuentos no son acumulables.

MATRICULA

Inscripcion

Pueden inscribirse a los cursos en www.feuga.es (seccion Cursos de formacién, jornadas y
eventos) o enviando el boletin de inscripcidon cumplimentado a la direccion de correo
electrénico feugaformacion@feuga.es

Formalizacion de la matricula

Para formalizar la inscripcion serd necesario realizar el pago del curso antes de la fecha limite
de inscripcién. Aquellas empresas que no puedan cumplir con este requisito deberan
contactar con el drea de formacion para estudiar su casuistica particular.

La confirmacién de la actividad se realizara una vez finalizado el plazo de inscripcion.

En el caso de que se produzcan bajas con posterioridad a dicha confirmacién, el importe
de matricula quedara en depésito para futuros cursos. De producirse con anterioridad,

se procedera a su devolucidn. Lo mismo ocurrird cuando FEUGA se vea obligada a cancelar
0 pOSsponer un curso.

En caso de indisponibilidad de la persona inscrita, la empresa podra sustituirla en cualquier
momento, previo aviso al area de formacion de FEUGA.

Fecha limite de inscripcion
4 de junio de 2020

FORMA DE PAGO

Cheque o transferencia bancaria a favor de FEUGA

Entidad:BANCO SABADELL GALLEGO | N° de cuenta: ES10 0081 5363 2500 0109 7315 / BSAB ESBB
Importante enviar copia del justificante de pago antes de la fecha de inicio del curso

Por correo electronico feugaformacion@feuga.es

OFICINAS FEUGA

Area comercial, local A-9 Almirante Langara, s/n F E U c A

Campus Universitario | 36310 Vigo Campus Riazor 115011 A Coruna
T.+34 986469 110| F.+34 981 524 351 T.+34981250903 | F.+34 981524 35T  ronoacion empresa - universiond Gatieoa
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