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Presentacion

La estrategia como el principal recurso para la
consecucion de los objetivos personales y
empresariales ha cobrado vital importancia para el
mundo actual y por ende para aquellos que se
preparan a incursionar en él a través de las distintas
profesiones globales. Tal es el caso de los futuros
licenciados en comercio internacional considerando
que la Planificacion Estratégica es una poderosa
herramienta de diagnoéstico, analisis, reflexion y toma
de decisiones colectivas, en torno al quehacer actual y
al camino que deben recorrer en el futuro las
organizaciones e instituciones, para adecuarse a los
cambios y a las demandas que les impone el entorno y
lograr el maximo de eficiencia y calidad de sus
prestaciones




Proposito de la unidad de
aprendizaje

Iniciar y habilitar a los participantes en el modelo de Planeacion
Estratégica identificando su importancia y bondades asi como la
metodologia para la formulacion, seleccion, implementacion y
evaluacion de estrategias, que deben servir de base para el
establecimiento de programas y metas de trabajo, ademas de
desarrollar habilidades gerenciales en planeacion y formulacion
estratégica para que se apliquen los conceptos hacia el interior de
la organizacion con el fin de que coadyuven a que las empresas en

las que participen sean mas competitivas



Objetivo

Evaluar el entorno de manera objetiva de los
diferentes sectores.

Competencias a desarrollar

Capacidad de identificar estrategias, de acuerdo
al tipo de industria donde se encuentre la
empresa.
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Recomendaciones generales

Antes de 1niciar una unidad nueva, seria deseable un
examen departamental o un caso practico donde se aplicaran
los conocimientos adquiridas y habilidades desarrolladas en
la unidad anterior de tal forma que se el estudiante perciba
sin lugar a dudas la secuencia didactica e incremente sus
saberes de forma gradual relacionando el conocimiento

nuevo con los conceptos aprendidos previamente.



UNIDAD DE COMPETENCIA 4

SELECCION DE ESTRATEGIAS
SEGUN EL ESCENARIO



OBJETIVO

Habilitar al alumno en la creacion de los
distintos escenarios considerando las variables
de los diferentes tipos de amenazas Vy
oportunidades y la deteccion de estrategias
adecuados para cada uno de ellos.



TEMA 4.1

ESTRATEGIAS PARA
COMPETIR EN INDUSTRIAS
EMERGENTES, MADURAS Y

EN DECLIVE



Estrategias para competir en Industrias Emergentes.

Industria Etapa inicial de

Emergente formacion.

Dado que estan en una etapa inicial,
debe afadir personal, adquirir
instalaciones, impulsar la

produccion, etc.




“+Existen dos problemas estrategicos que
enfrentan este tipo de empresas.

Qué segmento del mercado deben

buscar al tratar de lograr una Como financiar las operaciones iniciales

posicion lider hasta que empiecen ventas.




Estrategias.

7 . .
**Tratar de ganar la primera carrera para lograr el liderazgo en la
industria con una actitud emprendedora y una estrategia creativa.

** Perfeccionar la tecnologia, mejora la calidad del producto.

** A medida que surge una tecnologia dominante, adoptarla de

inmediato.

7 . y e
**Formar alianzas estratégicas con los proveedores claves con el fin
de tener acceso a capacidades especializadas, tecnologicas y

materiales o componentes criticos.



“*Buscar nuevos grupos de
clientes, nuevas aplicaciones
para el usuario, € Ingresar en
nuevas areas geograficas.

s oq e . .

*%*Utilizar reducciones de precio
para atraer al siguiente estrato
de compradores.




Estrategias para competir en
Industrias Maduras

Industria | Maximo desarrollo

Estancamiento de
su
produccion

Debido al uso de tecnologia anticuada.



7 .

**Este estancamiento no puede
predecirse facilmente, por lo
que es posible anticiparse a la

transicion mediante:

N/ o
** Avances tecnologicos

adicionales,

2 .
** Innovaciones de producto




***Los compradores cada
vez son mas
sofisticados, a menudo
Imponen una
negociacion mas dificil
en la secuencia de las

compras.
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Estrategias.

***Reporte en la linea de productos.

*2*Un mayor énfasis en las lineas en las innovaciones del proceso.
**Incrementar las ventas a los clientes actuales.

*¢*La compra de empresas rivales a precio de ganga.

s . .
**Desarrollo de capacidades nuevas o mas flexibles.



Estrategias para competir en
Industrias en Declive

La rentabilidad sigue

ndustria en

Declive descendiendo

Renovar Abandonar el
producto




|
Estrategias.

Buscar una estrategia de enfoque 1dentificando, creando y
explotando los segmentos en crecimiento dentro de la

industria.

Hacer hincapi¢ en la diferenciacion con base en el
mejoramiento de la calidad y la innovacion del producto.

Trabajar con diligencia y persistencia para bajar los

COstos.



Buscar una estrategia de enfoque identificando, creando y explotando los

segmentos de crecimiento de la industria.

Mercados

Bajo Decadentes
crecimiento

varios'segmentos
subsegmentos

Crece con Falta de crecimiento
rapidez de la industria




Competidor astuto
Concentra
Segmentos mas atractivos

Evita

Estancamiento

Ventas Utilidades
Ventaja competitiva

Segmento objetivo




Hacer hincapié en la diferenciacion basada en la mejora
de la calidad y la innovacién de los productos.

Mejora
Calidad Innovacion
Rejuvenecer la
Demanda
Nuevos segmentos Incitar a los
de crecimiento consumidores

importantes a comprar



Trabajar con diligencia y persistencia para
bajar los costos.

Las companias pueden mejorar los margenes de utilidad
y el rendimiento en la 1nversion reduciendo
continuamente los costos de operacion y aumentando la

eficiencia.




Se puede lograr una posicion de bajo
costo:
Mejorando el proceso de fabricacion.

Consolidando las instalaciones de fabricacion que
se usen por debajo de su capacidad.

Anadiendo mas canales de distribucion para
asegurar el volumen de unidades

Cerrando establecimientos de distribucion con bajo
volumen y alto costo,



TEMA 4.2

ESTRATEGIAS PARA
COMPETIR EN
INDUSTRIAS LIDERES,
FRAGMENTADAS Y
DEBILES



- |
Estrategias para competir en

Industrias lideres

N/

% La principal preocupacion estratégica de un lider
gira en torno a cOmo conservar una posicion de

liderazgo.




Existen tres estrategias:

l. Estrategia de mantenerse a la ofensiva: Se basa en el

principio de que la mejor defensa es un buen ataque.




2. Estrategia de fortificacion y defensa.: Consiste en
complicar la entrada a nuevas companias para que

los retadores ganen terreno.
Las metas de una defensa fuerte son:
R .o .,
+* Conservar la participacion en el mercado actual.

**Fortalecer la posicion en el mercado vigente y
proteger cualquier ventaja competitiva que tenga la

compania.



ACCIONES DEFENSIVAS:

Mayor publicidad, servicio al cliente e investigacion y

desarrollo.
Ampliar la linea de productos.
Precios razonables y una calidad atractiva.
*“**Invertir lo suficiente en tecnologia.

N/ . . .
**Firmar contratos exclusivos con los mejores

proveedores y comerciantes/distribuidores).



3. Estrategia de seguir al lider.




Estrategia para competir en
industrias fragmentadas

“*La caracteristica sobresaliente de wuna industria
fragmentada es la falta de lideres en el mercado con
grandes participaciones en ¢l que posean la influencia y la
visibilidad para establecer el tono de la competencia.
Algunos ejemplos son los muebles, hoteles, restaurantes,

talleres mecanicos.



Estrategias:

** Construir instalaciones de tipo estandar y trabajar en
ellas.

7/ . .
** Las bajas barreras de entrada permiten que las
pequenas companias ingresen en forma rapida y

barata.

** El mercado para el producto/servicio de la industria
es local .






“+Especializarse en tipos de clientes.
“*Enfocarse a un area geografica limitada.




Estrategias para competir en industrias
debiles




4. Estrategia de cosecha

El objetivo financiero dominante es cosechar la

mayor cantidad posible de efectivo para

orientarlo hacia otras actividades
empresariales.

Phillip

Kotler




TEMA

ESTRATEGIAS DE INTEGRACION,
INTENSIVAS Y DE
DIVERSIFICACION



ESTRATEGIAS DE INTEGRACION

|




ESTRATEGIA DE INTEGRACION.

INTEGRACION HACIA AD

<*Implica aumentar el control sobre los
distribuidores o detallistas

Ej. Coca cola compra grandes
embotelladoras.



—
ESTRATEGIA DE INTEGRACION

**»Tanto los fabricantes como los detallistas
compran a los proveedores los materiales que
necesitan.




EEE—————..,
ESTRATEGIA DE INTEGRAGION

<+ Mayor # acciones de competencia o empresa.




EEEEE—————————.,
ESTRATEGIA INTENSIVA

% La penetracion en el mercado, el desarrollo
del mercado y el desarrollo del producto, se
conocen con el nombre de "estrategias
intensivas”




<PENETRACION DE MERCADO

“Incrementar la participacion de mercado de los
productos o servicios actuales en mercados existentes
a través de mayores esfuerzos de marketing.

“*Involucra:

2 Llevar

“+E]. La campaina de Microsoft para promover Windows
08
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Desarrollo de Mercados
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“Ej.
“*Wal-Mart compro Grupo Cifra en
Meéxico por US$1.2 Dbillones para
Introducirse al mercado mexicano
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DESARROLLO DE PRODUCTOS

“*Busca un incremento en ventas ya sea
mejorando o modificando sus productos o
servicios actuales




ESTRATEGIAS DE DIVERSIFICACION.




N
Tipos de Estrategia de

Diversificacion
“Concentrica

“*Ejemplo: Bancos ofrecen
seguros




+*Horizontal

“*EJemplo: Agua embotellada (Coca y
Pepsi)




“*Conglomerado

“*Agregar nuevos productos o

productos que no estan
relacionados con los actuales se le
llama diversificacion

conglomerada.



TEMA 4.4

ESTRATEGIAS PARA
COMPETIR EN MERCADOS
INTERNACIONALES



¢, Porque participar en el mercado
Internacional?

&, Qué haeer para
pariicipar EXITOSA
y RECURRENTEMENTE
en el Cemereie exteHer?
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Con enfoque pragmatico
TLC
Socios comerciales

Evaluar si existe oportunidad de
colocar el producto.

Evaluar las condiciones
geograficas.




% Mide el grado de riesgo de inversion
en un pais

< El desempeio econdémico

% Riesgo politico




INTERNA(“I@NALES
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IZACION

Producto estandarizado
Suficientemente tlexibles

Concepto central de la



Adapta los productos a diferentes
mercados nacionales

Es ideal cuando:

Existen diferencias sustanciales en
relacion con los gustos y
preferencias

~.No existen intensas presiones en I

N

reduccion de costos




TRASNACIONAL

% Se constituyen en otros
paises para realizar :

* Actividades mercantiles

**Produccidon



=,
INTERNACIONAL

Transfiere sus productos a
mercados extranjeros donde
los competidores nativos
carecen de ellos







FRANQUICIA
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Cede a la empresa compradora sus derechos
Ofrece entrenamiento y capacitacion del
personal, tecnologia

De manera que se cumpla con los estandares
requeridos por la empresa internacional

KV . . -~ " //
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http://www.franquiciashoy.com/franchise.cfm?s_booth=739218
http://www.google.es/imgres?imgurl=http://estaralaultima.com/wp-content/uploads/2008/07/starbucks.jpg&imgrefurl=http://estaralaultima.com/2008/07/starbucks-muere-de-exito/&usg=__XTmjdLU_wSY11YsR80_jUeSvZm4=&h=520&w=520&sz=266&hl=es&start=2&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=gbNd1e8tcGlCIM:&tbnh=131&tbnw=131&prev=/images?q=starbucks&um=1&hl=es&sa=X&rlz=1T4ADBF_esMX273MX275&tbs=isch:1
http://www.google.es/imgres?imgurl=http://estaralaultima.com/wp-content/uploads/2008/07/starbucks.jpg&imgrefurl=http://estaralaultima.com/2008/07/starbucks-muere-de-exito/&usg=__XTmjdLU_wSY11YsR80_jUeSvZm4=&h=520&w=520&sz=266&hl=es&start=2&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=gbNd1e8tcGlCIM:&tbnh=131&tbnw=131&prev=/images?q=starbucks&um=1&hl=es&sa=X&rlz=1T4ADBF_esMX273MX275&tbs=isch:1




Otorga el derecho de utilizar su logo, marca
de productos y demas que tienen reservados

Permite a la empresa que recibi6 la licencia
= aprovechar el mercado que ya conozca a
pobws ¢ esta empresa internacional



http://www.ginemart.com/resources/Logos+licencias.jpg
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Ly Es el medio que se utiliza para l 7
Q; comercializar una serie de productosen | -
“’  un esquema funcional, por mediode

carpetas.




