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organiza en 4 niveles.

Cada uno responde una
pregunta diferente.
Ninguno reemplaza al otro.

Reviciom | Suay

NIVEL 02:
Operacion —
¢Qué pasa adentro?

NIVEL 03:
Negocio —
¢Qué impacto tiene?

—— — —— — ———— ——— — — —

NIVEL 04:
Estrategia —
¢Qué valor genera?
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NIVEL 04
Estrategia
;Qué valor genera a largo plazo?
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La cadena que lo
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Una mejora operatlva tiene |mpacto economlco

. _Eso es lo que le da a CX un lugar en la mesa ejecutiva. »
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