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ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE DESARROLLO DE PARETO

¿Cuáles son las acciones para incrementar

resultados?

¿Dónde se encuentra el talento? 

¿Cuáles son el 20% de los empleados más

productivos?

¿Cuáles son las innovaciones o mejoras a

incorporar?

¿Cuáles son el 20% de las áreas y acciones

que pueden generar una diferenciación?

¿Qué está generando perdidas?

¿Cuáles son el 20% 

actividades/productos/servicios que generan

el 80% de las pérdidas?

¿Cuáles son los colaboradores más

importantes?

¿Quiénes son el 20% de los colaboradores

que generan el 80% de los ingresos?

¿Cuáles son los errores prioritarios? 

¿Cuales son el 20% de las acciones que 

generan el 80% de los errores?

¿Cuáles son las infraestructuras ha mejorar?

¿Cuáles son el 20% de las infraestructuras que 

generan mayor productividad/rentabilidad?

¿Qué está generando crecimiento?

¿Cuáles son el 20% de los productos/servicios

que generan el 80% del beneficio/ingresos?

¿Cuáles son los clientes más importantes?

¿Quiénes son el 20% de los clientes que 

generan el 80% de los ingresos?

¿Cuáles son las acciones prioritarios?

¿Cuales son el 20% de las acciones que más

se ejecutan/repiten?

¿Que elementos son los que hay que mejorar?

¿Cuáles son el 20% de las acciones que pueden

generar el 80% de productividad/rentabilidad?

Ingresos
Costes
Beneficios
Pérdidas

Posibles clientes
Clientes
Colaboradores
Referencias
Distribuidores
Comerciales

Acciones
Procesos
Personal
Maquinaria
Herramientas

Talento
Productividad
Rentabilidad
Mejora continua
Innovacción
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ISHIKAWA-DIAGRAMA DE ESPINA DE PEZ 
(CAUSA-EFECTO)

La competencia ha 
innovado en procesos

No se dedica tiempo a 
la innovación

Test de productos muy
lentos

Procesos obsoletos

Procesos de compra
virtuales

Quieren más servicios

Paquetes dañados

Demanda de Residuo 0

Reducción de presupuesto

Falta entrenamiento en
información de productos

30% son obsoletos

Reposicionar

BBDD no actualizada

Muy complejos

Nada automatizados

Solicitud 24X7

Atención no 
correcta

Presupuestos de agencias
altos

Se ha reducido en
publicidad y partners

Mejorar packaging

Perdida en
ventas

Innovacción

Test

Clientes

Distribución

Cartera Productos

Procedimientos

Atención al cliente

Marketing



MATRIZ DE PRIORIDADES

FÁCILES PRIORITARIAS

RELLENO INGRATAS
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ALTOBAJO ESFUERZOS

ACCIONES Y PROYECTOS

Impacto Esfuerzo

Acción 5 2 9
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Acción 1

Proyecto 1

Proyecto 2

Acción 2
Acción 4

Proyecto 3

Acción 3

Proyecto 4

Proyecto 6
Proyecto 5

Acción 5

Acción 4 7 6

Acción 3 9 9

Acción 2 9 4

Acción 1 8 3

Proyecto 6 2 6

Proyecto 5 2 2

Proyecto 4 7 6

Proyecto 3 9 9

Proyecto 2 9 4

Proyecto 1 8 3



DMAIC

Problemas

Clentes

Procesos

Metas de proyectos

Validación de proyectos

Encontrar la difrencia
entre lo planificado y lo 

ejecutado

Crear procesos de base

Medir alcance y 
resultados

Establecer objetivos
máximos

Establecer objetivos
mínimos

Cauas y circustancias
que provocan

problemas

Cómo afecta las 
acciones al resultado

Localizar causas realles

Brainsroming

Definiri soluciones
rápidas y fáciles de 

implementar

Anticipar riesgos

Monitorizar

Plan de control

Actualización
de la información

Indentificar necesidades Gestionar los procesos Mejorar y cambiar procesos Mantener mejorasEvaluar los procesos

MEDIR ANALIZAR MEJORAR
(IMPROVE) CONTROLDEFINIR



MÉTODO DELPHI

FASE 01

FASE 02

FASE 03

FASE 04

FASE 05

FASE 06

Step 07

El facilitador sellecciona a 
los expertos y establce las 

bases y cuestiones a 
resolver durante el 

proceso

Resumen final del proceso
con las soluciones o 

aportaciones globales

Los expertos aportan, 
estudian el feedback de los 
informes de resultados por 

fases y aportan sus 
propuestas al facilitador

Recopila, tabula y 
desarrolla los informes de 
resultados por fases para 
entregar el feedback, los 

resultados previos y 
generar nueva fase de 

recogida de datos-

FACILITADOR EXPERTOS FACILITADOR INFORME FINAL



SEIS SOMBREROS

Revisión y mejora del proceso

Proximos pasos

Compromisos a desarrollar

Errores a superar

Ideas en las que no se ha de trabajar

Ideas en las que se puede trabajar

Puntos claves

Focalización

Hechos sobre la situación

Sentimientos sobre la situación

10 Min.

10 Min.

1 Min.

4 Min. x3

2 Min. x3

2 Min. x3

5 Min.

10 Min.

10 Min.

1 Min.

Situación/problemática
Valorar y validar opciones para alcanzar los 

resultados

OBJETIVO
3 ideas a desarrollar y ejecutar para el primer trimestre

SOMBREROS TIEMPO

FOCO



Contacta con nosotros

Para preguntas 
y dudas

DIRECCIÓN POSTAL
Paseo de la Castellana, 153 Bajo  

28046, Madrid, España

CORREO ELECTRÓNICO
info@grupodrakkar.com

aceleracion@renovapyme.com

TELÉFONO/WHATSAPP
+34 686 92 8161


