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Agenda * Introduccion: el objetivo de este seminario web

* Perspectivas sobre los seis temas de HMM® de Fundamentos de
negocios

 Siguientes pasos
* Preguntas
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Marca tu asistencia si ingresaste a esta sesion Zoom utilizando
una direccion de correo electronico diferente al que utilizaste al
registrarte en el programa




Donde estamos en el programa

Orientacion
25 de agosto,
2025
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Semanas 1 -5

Semana 6

Semanas 7 -9

Semana 10

Estudio Autodidacta

Seminario Web en
vivo

Estudio Autodidacta

Seminario web en
vivo y cierre

» Completar los 6 temas
de HM

« Seminario web en
vivo moderado para
sintetizar los
aprendizajes de los
temas de HMM

* Completar temas
pendientes

* Autorreflexion

 Conclusiones

» Celebracion de la
finalizacion exitosa
del programa

Ago 25 - Sep 29

Semana del 29 sept

Octubre 6 - 26

Octubre 27




El objetivo de este seminario web

* El objetivo de Santander Open Academy es “desarrollar destrezas y
competencias clave para el lugar de trabajo”

* En este seminario web, queremos orientar y facilitar el desarrollo de
sus destrezas y competencias clave para el lugar de trabajo
poniendo los temas en perspectiva...

* ...y ayudarlos a relacionar los aprendizajes con ustedes y con
su trayectoria profesional




Tengan en cuenta que

* Los negocios son un

esfuerzo colectivo. Como tal,
existen iniciativas individuales
y un trabajo y desempeno
colectivos.

Fundamentos de negocios
trata las herramientas y
destrezas necesarias para
gue ustedes sean un activo
positivo y eficaz en cualquier
organizacion.
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Piensen el aprendizaje

COMOo uUn proceso — Haciendo
caracterizado por los En .
. . ontexto Reflexio-
siguientes elementos nando
\
Conocimiento
Habilidades ol S0
Mentalidad
/
Colaborando
Con -
compromiso
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Objetivos del programa Fundamentos de negocios

* Aprender los fundamentos en areas basicas como las finanzas y el marketing para
tomar decisiones, comunicarse con otras unidades y alinear su trabajo de manera

significativa y coherente con las practicas empresariales compartidas entre las
organizaciones.

* Aprender a establecer objetivos, a recopilar y analizar datos, y a utilizar mediciones
para comprender y gestionar mejor el desempeno individual y del equipo.

« Comprender mejor a sus clientes para satisfacer sus necesidades cambiantes y
mejorar su experiencia.

* Aprender a preparar y llevar a cabo una negociacion de manera eficaz y a
equilibrar los intereses contrapuestos.
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Temas del programa Fundamentos de negocios

* Fundamentos de finanzas
 Desarrollo de un caso de negocios
* Fundamentos de marketing

* Medicion del desempefo

* Negociacion

« Enfoque en el cliente

No revisaremos el material de HMM en si mismo...
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Fundamentos de finanzas

Fuente Harvard ManageMentor
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Pongamos en perspectiva la importancia de los informes
contables y financieros

Fra Luca Pacioli (finales del siglo XV)

Presentado como un sistema de contabilidad integral de doble entrada empleado por
comerciantes venecianos durante el Renacimiento italiano, este sistema fue inicialmente
concebido por comerciantes judios de Oriente Medio a principios de la Edad Media.
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Costos variables y fijos: sus efectos fundamentales en los negocios
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Costos variables y fijos: sus efectos fundamentales en los negocios
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Costos variables y fijos: sus efectos fundamentales en los negocios

I
g | Cuando el volumen esta por encima del |].
punto de equilibrio, vale la pena tener 1

costos fijos ALTOS. I

»
»

Unidades




Costos variables y fijos: sus efectos fundamentales en los negocios

' d

+  Cuando existe el riesgo de que las ventas estén
$ por debajo del punto de equilibrio, es mejor tener
costos fijos BAJOS.

}
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Costos variables y fijos: sus
efectos fundamentales en los

negocios




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Costos variables y fijos: sus efectos fundamentales en
los negocios

28




Desarrollo de un caso de negocios

Fuente Harvard ManageMentor
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Desarrollo de un caso de negocios

Entender los
casos de o, ST
- Mm%
negocios <
¢Quiere aprovechar una nueva oportunidad en su LA ﬂ# :

organizacion? Empiece por construir un caso de
negocios.

"l.lln.n. $ e

Fuente HBR Atrticle
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v'Qué es un caso de negocios

v'Para qué sirve

Una presentacion o documento
en el que se comparan multiples
alternativas y se propone un
unico curso de accion que crea el
mayor valor

Su objetivo es ayudar a los
tomadores de decisiones
relevantes a invertir recursos en
tu Idea



El proceso de desarrollo

Fuente Harvard ManageMentor

OW>

2 EXPLORAR
« OPCIONES

Al

-l DEFINIR LA
« OPORTUNIDAD

/’

3

ANALIZAR
« ALTERNATIVAS

4

W

EVALUAR

« LOS RIESGOS

ELABORAR UN PLAN

*» DE IMPLEMENTACION

6

PRESENTAR
« SU CASO
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No es lineal...

Proceso B Proceso B Proceso

1 2 3




No es lineal, sino iterativo




Factibilidad,
viabilidad,
deseabilidad

Factibilidad

¢ Es técnicamente
posible?
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Factibilidad,
viabilidad,
deseabilidad

Factibilidad

¢ Es técnicamente
posible?

Viabilidad

ZSupera el valor

generado a los
costos?
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Factibilidad,
viabilidad,
deseabilidad

Factibilidad

¢ Es técnicamente
posible?

Deseabilidad

Los diferentes
stakeholders,
Zhallan que van a
estar mejor?

Viabilidad
ZSupera el valor

generado a los
costos?

© 2025 Harvard Business School Publishing. All rights reserved.



Factibilidad,
viabilidad,
deseabilidad

Factibilidad | Viabilidad
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.Es técnicamente. 24P
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Deseabilidad

Los diferentes
stakeholders,
Zhallan que van a
estar mejor?
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Factibilidad,
viabilidad,
deseabilidad

Factibilidad | Viabilidad
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Los diferentes
stakeholders,
Zhallan que van a
estar mejor?
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Desarrollando la idea

W Harvard Business Impact



Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Desarrollando la idea

... Y vendiendo la idea!




La “vision de helicoptero”

Diferentes perspectivas,
enfocadas o amplias, ofrecen
diversos insights

P T ———— T
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Metodologias agiles

De ser posible, desarrollen y prueben ideas poco a poco para
comprender la situacion real y los resultados y efectos posibles




Recuerden

Piensen en los pros/las ventajas y los contras/las desventajas.

Siempre hay ventajas y desventajas en la vida cuando nos
enfrentamos a problemas reales:

“Se puede elegir dos de tres’.




Fundamentos de marketing

Fuente Harvard ManageMentor
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

El marketing es un trabajo de todos...

“Dado que el objetivo de la empresa es crear un
cliente, ésta tiene dos (y solo dos) funciones
basicas: el marketing y la innovacion.”

Peter F. Drucker

W Harvard Business Impact




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

... pero no es lo que suele ocurrir

“La primera meta de la organizacion cambia
iInmediatamente de la que fuera la meta nominal
a la autopreservacion, por lo que el objetivo real
pasa del segundo lugar al n.”

Clay Shirky




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Comprender las necesidades de los clientes no es sencillo

Sobre todo en el mundo actual




Comprender las necesidades de los clientes no es sencillo




El recorrido del cliente se esta transformando

MANY BRANDS

FEWER BRANDS
EINAL CHOICE

BUY

Fuente Harvard ManageMentor
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El recorrido del cliente se esta transformando

5" TEel
l"lll '.#‘lr‘
EL BUCLE DE LA FIDELIZACION ‘:ﬂ
..:!.-
-lrJEII.__ li?__IP.-
“NDER = = pispruTAR 2 co

Fuente Harvard ManageMentor
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Un desafio adicional: los mercados globales

Los mercados emergentes ofrecen
poca informacioén

Kate Sweetman

CFHarva
* Busi
pvie

Fuente Harvard ManageMentor




Un desafio adicional: los mercados globales

Los mercados emergentes ofrecen poca informacion

No obstante, la miopia del mercado también puede aplicarse a los
mercados desarrollados




Medicion del desempeno

Fuente Harvard ManageMentor
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Una actividad no esta completa hasta que se hayan evaluado sus
resultados (los resultados, no los esfuerzos)

Las cuatro actividades basicas de gestion de Henri Fayol:

* Planificar
 Organizar

* Dirigir (commander)
« Controlar




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Necesitamos varios indicadores
para realizar una buena
evaluacion del desempeno
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Atencion: “Consigues lo que mides”, en particular si los incentivos
estan vinculados a los indicadores clave de desempeno

CSF(factores criticos de
éxito) y KPI (indicadores
clave de desempeno)

VS.

La satisfaccion
del cliente

W Harvard Business Impact



Medicion del desempeno: herramienta de empoderamiento o
mecanismo de sancion




Negociacion

W Harvard Business Impact
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Negociamos TODO el
tiempo

Fuente Harvard ManageMentor
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Negociacion de un tema
individual frente a
negociacion de temas
multiples

Marco para la paz entre Israel y

Egipto, una consecuencia de las
negociaciones de Camp David

w Harvard Business Impact
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Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Negociacion de un tema
individual frente a
negociacion de temas
multiples

Marco para la paz entre Israel y
Egipto, una consecuencia de las
negociaciones de Camp David

W Harvard Business Impact




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

iDebemos cambiar la pregunta!

¢ Quieres . Qué es lo que
‘esto”? quieres de

“esto’?




Cambiar la pregunta puede propiciar una gran creacion de valor

COMPRADOR




Cambiar la pregunta puede propiciar una gran creacion de valor




Enfoque en el cliente

Fuente Harvard ManageMentor

Harvard Business Impact




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Profesor de la HBS Ranjay
Gulati: Mentalidad de enfoque
en el cliente




Profesor de la HBS Ranjay
Gulati: Mentalidad de
enfoque en el cliente

CURIOSIDAD
= .
sabelotodo ‘ ? S
HUMILDAD EMPATIA
arrogancia indiferencia

URGENCIA
complacencia

Fuente Ranjay Gulati
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Profesor de la HBS Ranjay
Gulati: Mentalidad de
enfoque en el cliente

HUMILDAD
arrogancia

Fuente Ranjay Gulati
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complacencia

EMPATIA
indiferencia




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Entender a nuestro cliente
y tener una relacion de
lealtad mutua es una
estrategia a largo plazo




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Entender a nuestro cliente
y tener una relacion de
lealtad mutua es una
estrategia a largo plazo

Con demasiada frecuencia las
empresas tienen una posicion
cortoplacista: desean obtener
valor hoy mismo




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Entender a nuestro cliente
y tener una relacion de
lealtad mutua es una
estrategia a largo plazo

Presten atencion a esto si son
lideres, pero también si son
colaboradores individuales




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

El enfoque en el cliente es
una labor de todos en
cualquier organizacion, tanto
para el cliente tradicional
como para el interno

“El caso del formato errado del
numero de orden de compra en
una multinacional”

RECEIPT

g - Bar

= ugs »)

XX XXKK

TOTAL €.

KK XRXX XX




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

El enfoque en el cliente es SO o
una labor de todos en RECEIPT .o
cualquier organizacion, tanto S

para el cliente tradicional

como para el interno \No son lo mismol
34103741
“El caso del formato errado del 0034103741 Bar
numero de orden de compra en 3410374 - 1
una multinacional” #34103741 E ))))
e — |
TOTAL €. K YOKXK KKK KR

SORIKKK XRHNXX




En resumen...

* Los negocios son un

esfuerzo colectivo. Como tal,
existen iniciativas individuales
y un trabajo y desempeno
colectivos.

Fundamentos de negocios
trata las herramientas y
destrezas necesarias para
gue ustedes sean un activo
positivo y eficaz en cualquier
organizacion.

w Harvard Business Impact



La empresa es exitosa -de manera externa e interna- cuando
existe una actitud basica de colaboracion, no de competencia

Harvard

E] 323?2&" Collaboration And Teams | The Rules of Co-opetition S
Collaboration And Teams
o =
The Rules of Co-opetition

nd rewards. by Adam Brandenburger and Barry
Nalebuff




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Tener éxito y llevar una vida feliz y
fructifera en el mundo de los negocios
es mas una cuestion de actitud y valores
- la dimension humana - que una toma
de decisiones obstinada en la busqueda
de maximizar la rentabilidad.




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Tener éxito y llevar una vida feliz y
fructifera en el mundo de los negocios
es mas una cuestion de actitud y valores
- la dimension humana - que una toma
de decisiones obstinada en la busqueda
de maximizar la rentabilidad.

Sin embargo, esto no le resta valor a las
ventajas de dominar el uso de las
herramientas empresariales que tratamos
en este programa de Fundamentos de
negocios.

w Harvard Business Impact




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Siguientes pasos

Acceso al portal de estudios Preparate para la sesion de cierre
Seguido a esta sesion:
» Completa las tareas/temas pendientes y alcanza una e 27 de octubre
puntuacion de al menos 70% en la evaluacion de cada
tema.
* Ve I_a gralo_aqién de los seminarios Web a los que no hayas e 12:30-1:30 pm Argentina, Brasil
pocido asist « 5:30-6:30 pm Europa

+ Autorreflexion sobre los aprendizajes de la sesion de hoy.

» Asegurate de asistir a la sesion de cierre segun la invitacion
del calendario que ya se te envio.

W Harvard Business Impact



Marca tu asistencia si ingresaste a esta sesion Zoom utilizando
una direccion de correo electronico diferente al que utilizaste al
registrarte en el programa




Santander Open Academy — Fundamentos de negocios

Preguntas

w Harvard Business Impact
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Gracias

Por favor completa la encuesta de satisfaccion
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