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Presentacion

A traves de la UA Estrategias y gestion de empresas se coadyuva para obtener conocimientos
solidos para proponer soluciones ante la problematica que enfrentan las organizaciones en el ambito
interno y externo, para llegar a tomar decisiones que contribuyan a dar soluciones que no rebasen la

ética y la responsabilidad social.

A partir de los conocimientos basicos tales como estrategias, se debera abordar los impactos que se
generan en las organizaciones, asi como la importancia de llevar a cabo dichas estrategias

adecuadamente para lograr los objetivos esperados apuntando a una ventaja competitiva.



Objetivo de la unidad de aprendizaje

Localizar areas o personas donde se presentan problemas financieros econdmicos dentro de una
organizacion, mediante técnicas de control presupuestal, control interno, etc. para aportar elementos

suficientes y oportunos que permitan obtener rendimiento o utilidad.



Secuencia didactica




Recomendaciones generales

Se sugiere iniciar con una sesion de encuadre en la que se haga la presentacion del
instructor y de los participantes, la deteccidon o diagndstico de expectativas y
necesidades, campo del desarrollo empresarial.

El docente, dara a conocer el programa de la unidad de aprendizaje citando las
formas de organizacién y evaluacién, asi como todos aquellos acuerdos generales
sobre el desarrollo de la unidad, lineamientos tanto del profesor como del
participante senalados en el Programa de Estudios.

Para todos los apartados de la unidad de aprendizaje, es indispensable establecer y
ponderar estrategias como lectura comentada, trabajo en equipos colaborativos,
grupales y vivénciales, asesoria con retroalimentacion durante todo el proceso.



Actividad semanal

Moris Dieck
presenta
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Objetivo:

* Explicar los aspectos basicos y la importancia que tienen las
estrategias a través de modelos y herramientas para formular

ventajas competitivas en el mercado.



Conocimientos:

1. Conceptos basicos y caracteristicas

2. Importancia y beneficios

3. Modelos y herramientas para formular estrategias
4. Tipos de estrategias y ventajas competitivas

5. Clasificacion



Antecedentes

« La palabra estrategia tiene su origen en las palabras
griegas “stratos”, que se refiere a ejéercito, y “agein’,
gue significa guia. Asi mismo, la palabra “strategos”
gue hacia alusion a “estratega”, también proviene del
latin y del antiguo dialecto griego dorico.

« El estratega era el individuo (o individuos) que se
encargaba de dirigir o de conducir al ejército en las
guerras por el dominio territorial o por imponer su
hegemonia. De igual forma, otra de sus funciones era
la de tratar de evitar la guerra a través de la
negociacion con las ciudades que iban a ser
iInvadidas. De esa manera, los gobernantes de Atenas,
Esparta y Tebas consolidaron su posicion; los primeros
a través del dialogo; los segundos, con el uso de la
fuerza, y los terceros, aplicando la estrategia.




@moises.arias06
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1.1 Conceptos basicos y caracteristicas

* Una estrategia es un conjunto de compromisos y acciones, integrados
y coordinados, disenado para explotar las competencias centrales y
lograr una ventaja competitiva (Hitt, Ireland y Hoskisson 2007).

* Para Watson (1995), es “la capacidad de percibir hacia donde uno
quiere ir, y de tomar las medidas necesarias para mantener el rumbo
vy llegar al destino”. Estrategia es conocer donde nos encontramos,
hacia donde vamos, cual es nuestra guia y cuales son los recursos que
contamos para alcanzar las metas (Forbes, 2014).



* De modo que cuando seas capaz, muestra
incapacidad. Cuando seas activo, muestras
inactividad. Cuando estés cerca, haz creer
gue estas lejos. Cuando estés lejos, haz creer
que estas cerca. De modo que cuando el
enemigo busque ventajas, lo atraeras.
Cuando se halle confundido, lo conquistaras.
Cuando tenga consistencia, preparate a
enfrentarte a él. Cuando sea fuerte, evitalo.
Cuando esté airado, acosalo. Atacale cuando
no esté preparado. Surge alli donde no te
espere. (Sun Tzu, 2009).




* Para Maquiavelo, la estrategia

x
|

del engano es licita ya sea para e
atacar o para defenderse (Pérez,
2011). |

“Nunca intentes ganar a la fuerza lo que
se puede ganar mediante el engano.”

-Nicolas Maquiavelo




En las organizaciones

Chandler (2003)

la estrategia es la determinacion de las metas y objetivos de una empresa a largo plazo,
las acciones a emprender y la asignacion de recursos necesarios para el logro de dichas

metas.

Druker

Ansoff (1965)

Learned, Christensen,
Andrews y Guth (1969)

la esencia de la estrategia esta en conocer équé es nuestro negocio? y, ¢qué deberia ser?

la estrategia es el lazo comun entre las actividades de la organizacion y las relaciones
producto-mercado de tal manera que definan la esencial naturaleza de los negocios en

qgue esta la organizacion y los negocios que planea para el futuro.

la estrategia es el patréon de objetivos, propdsitos o metas, politicas y planes esenciales
para lograrlos, establecidos de tal manera que definan en qué clase de negocio esta la

empresa o quiere estar y qué clase de empresa es o quiere setr.




En las organizaciones...

Schendell y Hatten (1972)

la estrategia es el con junto de fines y objetivos basicos de la organizacion, los principales
pro gramas de accidon escogidos para alcanzar estos fines y objetivos, y los sistemas mas
importantes de asignacion de recursos usados para relacionar a la organizaciéon con su

entorno.

Caneda (2010)

Steiner y Miner (1977)

Smith (1977)

la estrategia es la orientacion en el actuar futuro, el establecimiento de un fin, en un plazo

estimado como aceptable hacia el cual orientar el rumbo empresarial.

la estrategia es la declaracidon de las misiones de la empresa, el establecimiento de objetivos
a la luz de las fuerzas internas y externas, la formulacidn de politicas y estrategias especificas
para alcanzar los objetivos y asegurar su correcta implementacion, de tal forma que los

propdsitos basicos de la organizacion sean alcanzados.

la estrategia es la férmula para obtener éxito en el mundo de los negocios.




Caracteristicas de las estrategias

 Las estrategias se caracterizan por ser planes de accion definidos para
alcanzar objetivos especificos, utilizando recursos de manera
coordinada y considerando riesgos y beneficios. Implican la toma de
decisiones estratégicas que guian el rumbo de una organizacion o
proyecto, buscando adaptarse al entorno y lograr una ventaja

competitiva



Definicion de
objetivos:

Toda estrategia parte de la identificacion de metas claras y medibles que se desean
alcanzar.

Analisis del
entorno:

Implica evaluar factores internos (fortalezas, debilidades) y externos
(oportunidades, amenazas) para tomar decisiones informadas.

Asignacion de
recursos:

Se determinan los recursos necesarios (humanos, financieros, materiales) y como
se distribuiran para ejecutar las acciones estratégicas.

Acciones
coordinadas:

Se establecen las actividades especificas que se llevaran a cabo para lograr los
objetivos, asegurando una ejecucion coherente.



Adaptabilidad: Las estrategias deben ser flexibles y capaces de ajustarse a los cambios del entorno
O a nuevas circunstancias.

Medicidon y Es fundamental establecer indicadores de desempefno para monitorear el progreso
evaluacion: y evaluar la efectividad de la estrategia.

Enfoque en la Las estrategias buscan diferenciar a una organizacion de sus competidores,
ventaja aprovechando sus fortalezas y creando valor para los clientes.

competitiva:

Vision a largo Las estrategias suelen establecer objetivos a futuro, definiendo la direccion y el

plazo: rumbo de la organizacion en el tiempo.



Comunicacion Es crucial comunicar la estrategia a todos los involucrados, asegurando Ia
efectiva: comprension y el compromiso con los objetivos.

Flexibilidad Y Una estrategia exitosa debe ser capaz de ajustarse a las circunstancias cambiantes
adaptabilidad: y aprovechar las oportunidades que surjan.



Dimensiones de la definicién de estrategia

Medio para establecer el propdsito de la organizacidon en términos de objetivos a largo

Propdsito ., .. ) .,
plazo, programas de accién y prioridades en la asignacion de recursos.

Poder Dominio competitivo de la empresa, conocimiento presente de la empresa y negocios, y
vision de lo que quiere ser la empresa y negocio.

Vs eflefeed Proyecto global coherente y unificado de |la organizaciéon como un todo que le permite

asegurar el logro de los objetivos corporativos.

Respuesta a las fuerzas y debilidades del ambito interno y a las oportunidades y amenazas
Entorno presentes en el entorno. Incorpora una ambiente cambiante donde interactuan diversos
elementos o actores.

Instrumento para alcanzar una posicion competitiva sostenible y rentable con las fuerzas

Posicionamiento i ) )
gue determinan la competencia empresarial.

Fuerza motivante para los diferentes grupos de interés que afectan o pueden ser afectados

Grupos de interés . o
por el logro de los objetivos de |la organizacion.

Se destaca el rol protagdnico del sujeto. Resultado de una combinacién pensamiento y
Sujeto accion para el logro de los objetivos. Subyacen capacidades propias del sujeto: seleccion,
innovacion, creatividad y comunicacion.



1.2 Importancia y beneficios

 Henry Mintzberg, uno de los grandes tedricos de la

estrategia empresarial, escribio en 1987 El concepto
de estrategia Il: otra mirada a por qué las
organizaciones necesitan estrategias. En el articulo,
Mintzberg destaca algunas de las ventajas que aporta
haber definido una estrategia, como son establecer
una direccion, propiciar el alineamiento, definir Ia
organizacion y reducir la incertidumbre aportando

consistencia.



https://en.wikipedia.org/wiki/Henry_Mintzberg

Im porta nciag Establecer direccion

Alineacion interna de los integrantes de la empresa
Define a la organizacion

Reduce la incertidumbre

Adaptacion al cambio

Mejora de la toma de decisiones

Ventaja competitiva



1.3 Modelos y herramientas para formular
estrategias




1) DOFA. DAFO, FODA

* Proviene del acronimo en inglés SWOT, en espanol las siglas son FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). El analisis FODA
consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que
en su conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi
como su evaluacion externa; es decir, las oportunidades y amenazas.

* También es una herramienta que puede considerarse sencilla y permite
obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de una
organizacion determinada. Thompson (1998) establece que el analisis
FODA estima el hecho que una estrategia tiene que lograr un equilibrio
0 ajuste entre la capacidad interna de |la organizacion y su situacion de
caracter externo; es decir, las oportunidades y amenazas.



VARIABLES INTERNAS

VARIABLES EXTERNAS

ASPECTOS POSITIVOS

e

Fortalezas

-

Oportunidades

ASPECTOS NEGATIVOS

#&ﬁ i

Debilidades

Amenazas



Elementos de |la matriz

* Capacidades fundamentales en areas claves. * No hay una direccién estratégica clara.
e Recursos financieros adecuados * Instalaciones obsoletas.
 Buenaimagen de los compradores * Rentabilidad inferior al promedio.
* Un reconocido lider en el mercado e Falta de oportunidad y talento gerencial.
» Estrategias de las areas funcionales bien ideadas e Seguimiento deficiente al implantar la estrategia.
* Acceso a economias de escala e Abundancia de problemas operativos internos.
» Aislada (por lo menos hasta cierto grado) de las * Atraso en investigacion y desarrollo.
fuertes presiones competitivas. * Linea de productos demasiado limitada.
* Propiedad de la tecnologia. * Débil imagen en el mercado.
* Ventajas en costos. * Débil red de distribucion.
* Mejores campafias de publicidad * Habilidades de mercadotecnia por debajo del
* Habilidades para la innovacion de productos. promedio.
* Direccion capaz. * Incapacidad de financiar los cambios necesarios en
* Posicion ventajosa en la curva de experiencia. la estrategia.
* Mejor capacidad de fabricacion. * Costos unitarios generales mas altos en relacién

* Habilidades tecnoldgicas superiores. con los competidores clave.



Elementos de la matriz...

Atender a grupos adicionales de clientes.

Ingresar en nuevos mercados o segmentos.
Expandir la linea de productos para satisfacer una
gama mayor de necesidades de los clientes.
Diversificarse en productos relacionados.
Integracion vertical (hacia adelante o hacia atras).
Eliminacidon de barreras comerciales en mercados
foraneos atractivos.

Complacencia entre las compainias rivales.
Crecimiento en el mercado mas rapido.

* Entrada de competidores foraneos con costos
menores.

* Incremento en las ventas y productos sustitutos.

e Crecimiento mas lento en el mercado.

 Cambios adversos en los tipos de cambio y

las politicas comerciales de gobiernos extranjeros.

* Requisitos reglamentarios costosos.

* Vulnerabilidad a la recesién y ciclo empresarial.

* Creciente poder de negociacion de clientes o
proveedores.

 Cambio en las necesidades y gustos de los
compradores.

* Cambios demograficos adversos.

Thompson (1998)



Matriz de Evaluacidon de Factores Internos (MEFI)



Procedimiento

1. Hacer una lista de las oportunidades y amenazas externas con que cuenta la
empresa.

2. Asignar un peso entre 0.0 (no importante) hasta 1.0 (muy importante), el peso
otorgado a cada factor, expresa la importancia relativa del mismo, y el total de todos
los pesos en su conjunto debe tener la suma de 1.0.

3. Asignar una calificacion entre 1 y 4, en orden de importancia, donde el 1 es
irrelevante y el 4 se evalua como muy importante.

4. Efectuar la multiplicacion del peso de cada factor para su calificacion
correspondiente, para determinar una calificacion ponderada de cada factor, ya sea
fortaleza o debilidad.

5. Sumar las calificaciones ponderadas de cada factor para determinar el total
ponderado de la organizacion en su conjunto.



Fortalezas

Factor a analizar Peso Calificacion Peso Ponderado

1. Adquisicion de .06 4 24
maquinaria moderna
2. Margen de utilidad .16 4 .64
subid a 6.94
3. La moral del personal es .18 4 72
alta
4. Nuevo sistema de .08 3 .24
informatica
5. Incremento en un 24% 12 3 .36
la participacion en el
mercado

SubTotal 2.20

Fortalezas



Debilidades

Factor a analizar Peso Calificacion Peso Ponderado
1. Demandas legales sin .05 2 .10
resolver
2. Disminucion de la .15 2 .30
capacidad de la planta
3. Falta de sistema de .06 1 .06
administracion estratégica
4. Incremento del 31% en .08 1 .08
gasto de investigacion y
desarrollo
5. Incentivos para .06 1 .06
distribuidores sin eficacia
Subtotal 0.60
debilidades

TOTAL 1.00 2.80



Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)



Procedimiento

1. Hacer una lista de las oportunidades y amenazas externas con que cuenta la empresa.

2. Asignar un peso entre 0.0 (irrelevante) hasta 1.0 (muy importante), el peso manifiesta
considerada relativa que tiene cada factor, soslayando que las oportunidades deben tener
mas peso que las amenazas, siendo necesario establecer que la suma de todas las
oportunidades y las amenazas deben sumar 1.0.

3. Asignar una calificacion entre 1 y 4, para cada uno de los factores considerados
determinantes para el éxito, con el propodsito de evaluar si las estrategias actuales de la
empresa son realmente eficaces, el 4 es una respuesta considerada superior, 3 es una
respuesta superior a la media, 2 una respuesta de término medio y 1 una respuesta mala.

4. Efectuar la multiplicacion del peso de cada factor para su calificacion correspondiente,
para determinar una calificacion ponderada de cada factor.

5. Sumar las calificaciones ponderadas de cada factor para determinar el total ponderado
de |la organizacion en su conjunto.



Oportunidades

Factor a analizar

1. El tratado de libre
comercio fomenta el
crecimiento

2. Incremento en los
valores del capital

3. El ingreso disponible
esta creciendo en 3% por
ano

4. Los consumidores estan
dispuestos a pagar por
empaques biodegradables

5. EL uso de TIC's para
mejora de procesos

Peso

0.08

.06

11

.09

.09

Calificacion

Peso Ponderado

24

12

11

.36

.36



INUELWEYERS

Factor a analizar

1. El cierre e mercados
para productos

2. Incremento en el precio
del délar

3. Inestabilidad del
mercado

4. Apoyo federal nulo

5. Incremento en las tasas
de desempleo

TOTAL

Peso

.10

12

.07

13

.10

1.00

Calificacion

Peso Ponderado

.20

A48

21

.26

.10

2.44



* El total ponderado de 2.44 indica que dicha organizacion esta por debajo de la media en cuanto
al esfuerzo por seguir estrategias que permitan aprovechar las oportunidades externas y evitar
las amenazas externas, la clave de la Matriz de Evaluacidon de los Factores Externos consiste en
que el valor del peso ponderado total de las oportunidades sea mayor al peso ponderado total

de las amenazas.

* Al evaluar el ejemplo anterior el peso ponderado total de las oportunidades es de 1.19, y de las
amenazas es de 1.25, lo cual establece que el medio ambiente externo es desfavorable para la
organizacion. Resulta simple establecer que al realizar una matriz MEFI la forma mas simple de
evaluar si las fuerzas del medio ambiente externo son favorables o desfavorables para una
organizacion es comparar el resultado del peso poderado total de las oportunidades, asi como

de las amenazas.



2) Cadena de Valor (Porter)

* La cadena de valor es un modelo conceptual desarrollado por Michael
Porter en 1985 que ayuda a las empresas a identificar las actividades
que crean valor para sus clientes y a optimizar sus procesos para

obtener una ventaja competitiva (Porter, 1985).

* Segun Porter (1985), la cadena de valor se divide en dos grandes

categorias de actividades: primarias y de apoyo.



* El desarrollo efectivo de |la cadena de valor permite a las empresas
identificar areas de mejora y oportunidades para crear valor
adicional, reducir costos y mejorar la competitividad. A través de un
analisis detallado de cada actividad y su impacto en el valor final del
producto o servicio, las organizaciones pueden implementar
estrategias que optimicen sus operaciones y alineen sus capacidades

con las demandas del mercado (Porter, 1985).



Objetivos de la cadena de valor

1.Maximizar el valor de los productos y servicios
2.Incrementar la productividad

3.Reducir costos

4.Crear valor

5.Mejorar la competitividad y |la calidad en el producto o servicio



Actividades
de Soporte

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
(Ej: Financiacitn, planificacion, relacion con inversores)

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

(Ej: Recfutamdento Capacilaclbn Sistema de Remunefaclbn)

. DESARROLLO DE TECNOLOGIA
(E}: Diseﬁo de productos, investigacion de mercado)

. COMPRAS
(EJ: Componemes. maqumarias publicidad, servldos)
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA MARKETING SERVICIOS
INTERNA NES EXTERNA Y VENTAS | POST VENTAS
(E}: {E):Montaje, | (E): Procesa- | (E|: Fuerza (EJ:
Almacena- | fabricacion miento de de ventas, Instalacion,
miento de ae pedidos, |promociones,| soporte al
materiales, |componentes | manejo de publicidad, cliente,
reoopc:dn de |, operaciones | depdsitos, |exposiciones,| resolucion de
de sucursal) | preparacién | presentacio- quejas,
acceso de de informes) nes de reparaciones)
chentes) propuestas)
\ P 4

Actividades Primarias




Como hacer una cadena de valor?

1.Dimensiona las partes involucradas en tu cadena de valor.
2.1dentifica las etapas de tu cadena.

3.Evalla la infraestructura de tu empresa.

4.Conoce los recursos humanos de los que dispones.
5.Examina tu capacidad tecnoldgica.

6.Determina tu actividad de adquisicion.

7.Reune a los responsables de cada area.

8.Propdn una estrategia para tus actividades primarias.




9. Divide tus actividades en procesos.

10. Pondera tu logistica de entrada.

11. Audita tus operaciones y procesos.

12. Evalua tu logistica de salida.

13. Identifica tu plan de marketing y ventas.
14. Conoce tus pautas de servicio.

15. Analiza costos.

16. Establece vinculos.

17. Haz una propuesta de valor.

18. Obtén tus resultados y optimiza.






Ejemplos

* Apple Innovacion en diseno y tecnologia: Apple
controla el disefio de hardware y software de sus
productos, lo que le permite ofrecer una experiencia
de usuario integrada y coherente.

e Cadenas de suministro optimizadas: La compaiia ha
establecido relaciones sélidas con proveedores y ha
mejorado continuamente su cadena de suministro
para reducir costos y tiempos de produccion.

* Estrategia de retail y marketing: Apple maneja sus
propias tiendas minoristas, lo que le permite tener
un control completo sobre |la presentacion de sus
productos y la experiencia del cliente.




3) Analisis PESTEL

« El Analisis PESTEL se basa en la descripcion del entorno de la empresa mediante la

consideracion de los elementos: Politicos, Economicos, Socio-cultural, Tecnolégicos,

Ecoldgicos 0 Ambientales y Legales.

« Es un instrumento para el analisis estratégico del entorno global economico en donde se

desarrolla la empresa.

 La aplicacion y uso te permite evaluar la perspectiva, crecimiento y orientacion de las
operaciones de la organizacion y a su vez, se podran identificar los elementos externos

que puedan afectar en el presente o en el futuro a la empresa.


https://milagrosruizbarroeta.com/Glosario/analisis-pestel/

Politicos:

Incluyen la estabilidad politica, las politicas fiscales, el
comercio exterior y las regulaciones gubernamentales.

Econdmicos:

Consideran la situacion econdmica general, tasas de
interés, inflacion, desempleo y poder adquisitivo.

Sociales:

Analizan tendencias demograficas, estilos de vida,
actitudes culturales y valores sociales que pueden influir
en el mercado.



Tecnolodgicos

Evalian el impacto de Ila innovacion,
automatizacion, nuevas tecnologias y avances
cientificos en la empresa y su industria.

Ecolégicos/
Ambientales

Consideran la sostenibilidad, el cambio climatico,
la gestion de recursos naturales y las regulaciones
ambientales.

Legales

Analizan las leyes laborales, leyes de proteccion al
consumidor, leyes de propiedad intelectual vy
otras regulaciones relevantes.



Importancia

* Planificacidn estratégica: ayuda a identificar oportunidades y amenazas en el entorno

empresarial y a disenar estrategias adecuadas.

* Evaluacion de proyectos: permite examinar la viabilidad de nuevos proyectos o

inversiones, considerando factores externos que puedan afectar su éxito.

 Expansion internacional: facilita la identificacion de riesgos y oportunidades en

mercados extranjeros, permitiendo a la empresa adaptarse y competir eficientemente.

e Cambios en el entorno: ayuda a anticipar y adaptarse a cambios en el entorno politico,

econdmico, social, tecnolégico, legal y ecoldgico.



4)Las 7s de McKinsey

« En el libro In Search of Excellence, publicado por primera vez en 1982, los ex
consultores de McKinsey, Thomas J. Peters y Robert H. Waterman,
describen esta herramienta para que los gerentes puedan mejorar la
coordinacion entre los diferentes aspectos que gobiernan el
funcionamiento de sus organizaciones y de esta manera evaluar la

iImplementacion de |la estrategia.

- Cada uno de estos factores estan relacionados, es decir que un cambio en
uno de ellos afecta positiva o negativamente a los otros y puede cambiar
de importancia con el tiempo y el tipo de estrategia a implementar.



Modelo

McKinsey & Company, www.mckinsey.com..
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Structure (estructura) )

* Es la forma en la que la compafiia esta organizada, las relaciones de roles y responsabilidades normalmente registradas
en el organigrama. Preguntas de analisis en esta esfera:

* Se cuenta con los sistemas necesarios para que la organizacion funcione?
* ¢Cudles son los sistemas mas importantes?
* ¢Como controlamos, evaluamos y mejoramos nuestros sistemas?

Systems (sistemas) )

¢ Entendido como los diferentes procesos internos y sistemas de informacidn, documentales, financieros, contables,
comerciales que posibilitan el funcionamiento de la organizacion.

* iSe cuenta con los sistemas necesarios para que la organizacion funcione?
* iCuales son los sistemas mas importantes?
* ¢Como controlamos, evaluamos y mejoramos nuestros sistemas?




4 - ~ Shared values (valores compartidos) N

Poder

e Son los valores fundamentales que integran a la organizacion en torno a su

i proposito comun y se reflejan en los colaboradores para alinearlos con dicho
proposito. Algunos expertos concuerdan en que los valores definen la
“personalidad” de la organizacion, le dan un sentido de identidad, influyen en |la
forma de tomar de decisiones e incluso en la motivacion. Algunas preguntas a
tener en cuenta en esta esfera son:

\_ soaiod ) ® éCuales son nuestros valores organizacionales?
\_ * ¢Como cada colaborador en su rol refleja los valores? -

Honestidad
Tolerancia

Libertad
Exito

Belleza

Skills (habilidades) A

e Hacen referencia a las competencias y habilidades de los colaboradores que
como suma constituyen las habilidades de la organizacion.

e (Cuadles son nuestras habilidades mas fuertes?
* iQué habilidades se deben desarrollar?




4 Style (estilo) h

* El estilo de liderazgo adoptado en la organizacion, los patrones generales de los
lideres, la forma de interactuar tanto interna como externamente. Normalmente
viene reflejado desde la alta direccion. A continuacion tres preguntas para
analizar en esta esfera:

e ¢Como se toman las decisiones?
e ¢Como los colaboradores perciben a sus lideres?
e ¢Qué tan burocraticos, o no, somos?

Staff (personal)

e En este factor se analiza cdmo la organizacién lleva a cabo la seleccidn,
capacitacion, evaluacion e incluso la motivacion de su personal.

 ¢COmo se sienten los colaboradores?
* iNos falta personal en algun proceso?




Ventajas

Desventajas

1.Es util para alcanzar objetivos clave de las
organizaciones y es mas efectivo que los modelos que sélo

se enfocan en la estrategia y la estructura.

2.El modelo funciona para validar el impacto de los

cambios en elementos clave de la organizacion.

3.Facilita la colaboracion entre procesos y unidades de
negocio, incluso en procesos de adquisiciones o fusiones a

nivel corporativo.

El modelo se centra en analizar internamente a la
organizacion descuidando un poco los factores
externos.

Es mas un método general que un mapa de ruta el que
seguir para lograr un ajuste en la gerencia de Ia
organizacion.

Requiere mucho tiempo para la investigacion y analisis
del funcionamiento de la organizacion.



5) Las 5 fuerzas de Porter en |a estrategia
de la empresa

* Cualquier negocio, a lo largo de su existencia, debe analizar su competitividad en el mercado, tanto en el
momento en el que se lanza como cuando se crea un nuevo proyecto o se quiere entrar en un nuevo
mercado. Este analisis y medicion de la competitividad se puede realizar a través de las [lamadas 5 fuerzas
de Porter, denominadas asi por su creador, el profesor de la Escuela de Negocios de Harvard, Michael

Eugene Porter.

* Desarrolladas en su libro Estrategia competitiva, las 5 fuerzas de Porter son un marco de evaluacién de la

posicion de un proyecto o empresa en el mercado con el objetivo de comprender su cuota de mercado.



Modelo

Risk of
Substitutes

Power of
Complementors

Competitive
Rivalry

Risk of Power of
New Entrants Buyers

Power of
Suppliers



Elementos

Poder de negociacion de los clientes. Dado que el
éxito o fracaso de cualquier negocio va a depender,
en ultimo término, del consumidor, este elemento
debe ser el primero en examinarse.

Poder de negociacion de los proveedores. Las
relaciones que se establecen con los proveedores son
fundamentales para cualquier compaiiia.
Representan el punto de partida de la planificacion
estratégica. Por ello, ocupan el segundo lugar en el
modelo de las 5 fuerzas de Porter.

Amenaza de entrada de nuevos competidores. El
tercer aspecto a tener en cuenta es el riesgo de que
aparezcan nuevas empresas en el sector.

Amenaza de entrada de productos sustitutos. La
metodologia de las 5 fuerzas de Porter continda con
el examen de la apariciéon de alternativas al producto
0 servicio.

Rivalidad entre competidores

existentes. Al

pertenecer al status quo de la empresa, este factor se
situa en el ultimo lugar de las 5 fuerzas de Porter. Eso
si, es también importante, ya que cualquier marca
debe estar en constante mejora para no quedarse
atras respecto a su competencia.




Aplicacién

.».»...».».




Beneficios

« Conocimiento completo, real y profundo del sector en el que se desarrolla la

actividad laboral.
» Capacidad de anticipacion ante los cambios que puedan presentarse.
* Necesidad de innovar, crear y evolucionar.

» Posibilidad de identificar nuevas oportunidades para mejorar el negocio.



Ejemplo en la industria minorista

[ ]
EJ e I I l p O Andiisis del entorno de mercado de Walmart con el modelo de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos entrantes (baja)

considerable cantidad de capital necesario
represalias aceleradas

cumplimiento de |a seguridad alimentaria
inversion constante en la reputacion de la
marca

mantenimiento de la variedad de productos
gran acceso a los proveedores

logre de economias de escala

menores costes irrecuperables

Poder de negociacién de los
compradores (media a baja)

* numerosos compradores (baja
concentracion)

muchos compradores peguefios
diferenciados por la estrategia de precios
bajos costes de cambio

no hay integracion hacia atras

sensible a los precios

impacto en las ventas
* |os sustitutos son irrelevantes debido a la
gama de Walmart

Rivalidad competitiva (media)

* 30 4rivales directos (del mismo tamafio o

> mas pequefios)

la fidelidad del cliente es irrelevante
(sensibilidad al precio)

alto coste de comercializacion

alto coste de salida

crecimiento de las ventas del sector
tamafio del mercado

Poder de negociacién de los
proveedores (baja)

muchos proveedores disponibles
alto porcentaje de ventas
facilidad de cambio de proveedor
costes de cambio moderados
poca integracion hacia delante

la accesibilidad de la informacion tiene poco

almart

Amenaza de sustitutos (baja)

# jrrelevante (numero de sustitutos,
rendimiento de los sustitutos, costes de
cambio)



6) Diagrama de Pareto

 Desarrollado por Vilfredo Pareto y basado en la idea de que la
mayoria de los problemas o efectos provienen de un pequeno
namero de causas, el diagrama de Pareto es una herramienta
grafica utilizada en la gestion de calidad y la toma de
decisiones.

- El diagrama se crea a partir de la recopilacion de datos sobre
problemas o causas, gque luego se ordenan en orden
descendente segln su frecuencia o impacto.

- Estos datos se representan en un grafico de barras, donde cada
barra representa una causa o problema, y su altura indica su
frecuencia o impacto.



Modelo

Ley de Pareto

3
Esfuerzo
Resultados




* Pareto utilizé por primera vez esta ley para explicar la distribucion de la
rigueza en su pais natal, Italia, ya que observo que alrededor del 80% de
la riqueza pertenecia a un escaso 20% de |la poblacion. Extrapolando sus
datos a otros ambitos de la vida, calculd que el 80% de los ingresos de
una empresa procedian generalmente de alrededor del 20% de sus
productos y clientes; el 80% de todos los delitos son cometidos por el
20% de todos los delincuentes, y el 80% de todos los accidentes de

trafico son causados por el 20% de todos los conductores.



Elementos

Causas o problemas: son los elementos que se estan analizando en el
diagrama. Pueden ser problemas en un proceso, quejas de clientes,
tipos de defectos, o cualquier otro aspecto que se desee evaluar.

Frecuencia o impacto: cada causa o problema se cuantifica en términos
de su frecuencia o impacto en la organizacion. Esto por lo general se

mide en unidades, por ejemplo, numero de ocurrencias, o en
porcentaje.

Grafico de barras: las causas o problemas se representan mediante
barras verticales en el grafico. La altura de cada barra corresponde a la
frecuencia o impacto de la causa, y las causas se enumeran en el eje
vertical izquierdo. Las barras se organizan en orden descendente, de
manera que la causa mas importante esta en la parte superior.




Elementos

Eje horizontal: el eje horizontal representa las causas o problemas, y se utiliza
para etiquetar las barras. Pueden ser nombres de las causas o numeros de
identificacion.

Eje vertical: el eje vertical izquierdo muestra la frecuencia o impacto de las
causas. Generalmente se etiqueta con valores numéricos que indican la
magnitud de cada causa.

Linea acumulativa: se agrega una linea acumulativa en el grafico que muestra el
porcentaje total acumulado de las causas. Esto ayuda a identificar cuanto
contribuyen las causas mas importantes al problema general.

Titulo y etiquetas: el diagrama de Pareto suele llevar un titulo que describe el
problema o el enfoque del analisis. Ademas, se pueden agregar etiquetas a las
barras y a la linea acumulativa para proporcionar informacion adicional y
facilitar la comprension.




Ventajas

Priorizacion efectiva

Sencillez

Enfoque en lo critico

Comunicacion efectiva

Toma de decisiones basada en datos

Enfoque en dreas de mejora

Visualizacion clara

Enfoque proactivo

Mejora continua



Ejemplo

 En Bali, el Hard Rock Hotel recopilo los datos de 75 llamadas de
guejas hechas al gerente general durante el mes de octubre. El
gerente quiere preparar un analisis de las quejas. De los datos
proporcionados, 54 son de servicio a la habitacion; 12 de
demoras en el registro de entrada; 4 sobre los horarios de la
alberca; 3 de los precios del minibar, y 2 sobre diversos

aspectos. Realice un analisis de Pareto de las quejas al hotel.



Ejemplo

Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa Frecuencia Abs. Acumulada Frecuencia Rel. Acumulada

Llamadas a la

habitacion
Demora en el registro 12 16% 66 88%
Horario de alberca 4 5.333% 70 93.33%
Precio del mini bar 3 4% 73 97.33%

Diversos aspectos 2 2.667% 75 100%



Grafico

60 120%

50 - e 100%

40 80%

30 60%

20 40%

10 20%
0 0%

Llamadas a la habitacién Demora en el registro Horario de alberca Precio del mini bar Diversos aspectos



7) Matriz BCG

* La creacion de la matriz de participacion en el crecimiento fue un esfuerzo
colaborativo. Alan Zakon de BCG, quien posteriormente se convertiria en el director
ejecutivo de la firma, primero la esbozé y luego la perfecciond junto con sus colegas.
El fundador de BCG, Bruce Henderson, popularizdo el concepto en su ensayo "La
cartera de productos” en 1970. En su apogeo, la matriz de participacion en el
crecimiento fue utilizada por aproximadamente la mitad de las empresas de Fortune
500; hoy en dia, sigue siendo fundamental en la ensenanza de la estrategia

empresarial en las escuelas de negocios .



 La matriz de participacion en el crecimiento es, en pocas palabras, un marco de
gestion de cartera que ayuda a las empresas a decidir como priorizar sus diferentes
negocios. Se trata de una tabla dividida en cuatro cuadrantes, cada uno con un

simbolo unico que representa un determinado grado de rentabilidad: signos de

Interrogacion, estrellas, mascotas (a menudo representadas por un perro) y vacas
lecheras. Al asignar cada negocio a una de estas cuatro categorias, los ejecutivos
pueden decidir donde concentrar sus recursos y capital para generar el maximo

valor, asi como donde minimizar sus perdidas.



Coste

Tasa de crecimiento del mercado

ALTO

BAJO

Cuota de Mercado Relativa

ALTO BAJO

Liquidez

emprende

" pyme ne



Elementos

Productos vaca

En la esquina inferior izquierda del cuadrante son los productos,
gue generan mucha liquidez a cambio de una inversidn escasa.
Son productos que estan consolidados en un mercado que no va a
crecer mucho mas, y el objetivo del marketing debe ser consolidar
la situacion para lograr un beneficio que luego invertiremos en
otro. Hay que seguir ordenando la vaca pero evitar que se
convierta en perro.

Productos perro

También conocidos como “productos desastre”, estan en
la esquina inferior derecha del cuadrante lo que significa que
tienen una escasa cuota de mercado y generan poca liquidez.
Dicho de otro modo, son productos con bajo crecimiento.



Procedimiento

NN N N H




MATRIZ BCG NESTLE

Estrella  Q§Interrogante

Ejemplo

Crecimiento de mercado

Cuota de mercado



8) Analisis de escenarios

« La planificacion de escenarios examina diferentes escenarios futuros y considera diversas
combinaciones de supuestos y eventos. Estos escenarios no son predicciones ni prongsticos, sino
perspectivas alternativas de como podria evolucionar el futuro. Al analizar estos escenarios, las
organizaciones pueden anticipar posibles desafios y oportunidades, lo que les ayuda a reaccionar

eficazmente ante los acontecimientos.

« Desarrollada inicialmente para estrategias militares y posteriormente adoptada por el mundo
corporativo, la planificacion de escenarios resulta beneficiosa en entornos inciertos, complejos o de
rapida evolucion. Permite a las organizaciones probar estrategias ante posibles situaciones futuras,
comprender el impacto de decisiones recientes y aumentar su preparacion ante imprevistos.



Beneficios

e Gestion de riesgos

* Toma de decisiones informada
e Adaptabilidad

* Innovacion y creatividad

* Ventaja competitiva



Como hacer un analisis de escenarios?

e |[dentifique la decisidn que esta evaluando

LR e Determine lo que pretende con este analisis (riesgos u oportunidades)

y objetivos

e Recopilar informacién (tendencias, entorno, comportamiento)
=i e |dentifigue los impulsores clave (factores criticos para la decision)

incertidumbres

e Seleccionar escenarios (alto, medio, bajo)
Soiiss e Construir narrativas detalladas

escenarios

e Evaluar impactos para cumplimiento de objetivos definidos
N e |dentificar indicadores para monitorear el entorno

escenarios

e Formular estrategias
5. Desarrollar ) Planificar aCCioneS

estrategias y planes

e Establecer un proceso de monitoreo de indicadores
SO e Revisar y adaptar estrategias y planes

ajustar




Imaginemos que una empresa esta a punto de lanzar un nuevo producto al mercado y desea estimar

las ventas esperadas durante el primer ano. Para hacer esto, utilizaran la simulacion de Monte

Carlo considerando varias variables que podrian influir en las ventas.
Variables relevantes:

 Precio de venta del producto.

Gasto en marketing y publicidad.

Nivel de competencia en el mercado.

Tendencias economicas que afectan el poder adquisitivo del consumidor.

Estacionalidad u otros factores externos.



Ejemplo

« Un gerente esta tratando de decidir si debe comprar una maquina o dos.
Si compra solo una y la demanda resulta ser excesiva, podria adquirir
despueés la segunda maquina. Sin embargo, perderia algunas ventas
porque el tiempo que implica la fabricacion de este tipo de maquinas es
de seis meses. Ademas, el costo por maquina seria mas bajo si comprara
las dos al mismo tiempo. La probabilidad de que la demanda sea baja se
ha estimado en 0.30. El valor presente neto, después de impuestos, de los
beneficios derivados de comprar las dos maquinas a la vez es de $90,000
si la demanda es baja, y de $170,000 si la demanda es alta.



« Si se decide comprar una maquina y la demanda resulta ser
baja, el valor presente neto seria de $120,000. Si la demanda
es alta, el gerente tendra tres opciones. La de no hacer nada
tiene un valor presente neto de $120,000; la opcion de
subcontratar, $140,000; y la de comprar la segunda
maquina, $130,000.



Gerente

1 maquina

Demanda Baja

2 maquinas

0.30

Demanda Alta

0.70

Demanda Baja

0.30

Demanda Alta

0.70

A A

MNo hacer nada

Subcontratar

Comprar maquina

AAA



Alternativa Valor Presente Neto

1) Una maquina, demanda baja

2) Una maquina, demanda alta, no hacer nada

3) Una mdaquina, demanda alta, subcontratar

4) Una maquina, demanda alta, comprar maquina adicional

5) Dos maquinas, demanda baja

6) Dos maquinas, demanda alta

$ 120,000
$ 120,000
$ 140,000
$ 130,000

$ 90,000

$ 146,000



Demanda Baja
$120,000
0.30

1 maquina No hacer nada
$134,000 $120,000

Demanda Alta Subcontratar
$140,000

0.70
Comprar maquina
$130,000

$140,000

Gerente

Demanda Baja
490,000
0.30
$146,000
4 $170,000

Demanda Alta
La compafiia debe comprar dos maquinas que representa un beneficio esperado de $146,000.

2 maquinas

0.70



1.4 Tipos de estrategias y ventajas competitivas

Las estrategias empresariales pueden clasificarse de diversas maneras. Sin embargo, la

clasificacion esencial incluye:
1. Estrategias de costo
2. Estrategia de diferenciacion
3. Estrategia de enfoque

4. Estrategia de crecimiento



1. Estrategia de costo.

* La estrategia de liderazgo en costos
representa el conjunto de acciones
integradas que desempena la empresa
para producir bienes o servicios que
tengan caracteristicas aceptables para los

clientes, al costo mas bajo posible, en

relacion con el de sus competidores.



Puntos clave

* Eficiencia operativa: Optimizar los procesos de produccion, mejorar la cadena de
suministros, adoptar tecnologias eficientes, minimizar el desperdicio y reducir los
costos.

* Economia de escala: A medida que la produccion aumenta, los costos por unidad
tienden a disminuir.

* Negociacion con proveedores: Establecer acuerdos para obtener materias primas
y componentes a precios mas bajos.

 Estandares de calidad: Mantener altos estandares de calidad evita costos
adicionales asociados con devoluciones, reparaciones y pérdida de clientes.

* Capacitacion y motivacion de empleados: Mejora la eficiencia laboral y reduce los
errores, contribuyendo con la disminucion de costos.

* Precio competitivo: Monitorea el mercado constantemente y ajusta los precios
para asegurar una posicion competitiva.



2. Estrategia de diferenciacion

Al adoptar un tipo de estrategia de
diferenciacion, las empresas buscan
crear una percepcion de
singularidad o superioridad de sus

productos o servicios en |la mente

de los consumidores.



Puntos clave:

* Caracteristicas unicas del producto o servicio: Identificar y desarrollar
caracteristicas distintivas que hagan que los productos o servicios se destaquen en
comparacion con los de la competencia.

* Innovacién constante: Buscar continuamente nuevas formas de mejorar y
ggtugllzar productos o servicios en términos de caracteristicas, tecnologia o
isefio.

* Servicio al cliente excepcional: Generar una experiencia positiva que los clientes
asocien con la marca.

* Canales de distribucion exclusivos: Crear estrategias de acceso al mercado que no
estén facilmente disponibles para los competidores.

* Publicidad y marketing creativos: Destacar las caracteristicas unicas y los
beneficios diferenciales de los productos o servicios de tu empresa.

* Precio Premium: Establecer precios mas altos en comparacion con los
competidores para reflejar la calidad y exclusividad percibidas.



3. Estrategia de enfoque

La presentacion y el “packaging” se adaptan a las caracteristicas de cada segmento:

* La estrategia de enfoque, se e ™

Productos
destinados

centra en atender las

infantil y juvenil
(+/-3 a15 anhos)

necesidades especificas de un

Productos

segmento de mercado 10 segenos

de adultos
(+/- 20 a 45 anos)

0CO TIEMPO

particular, en lugar de tratar de

Productos
destinados

satisfacer a todo el mercado en

maduros

(+ 50 ahos)

ge n e ra | . CUIDAR LA SALUD EL TRXNSITO INTESTINAL COMER SANO



Puntos Clave:

* Identificacion del segmento de mercado: Comprender a fondo las
necesidades, preferencias y comportamiento del segmento de mercado

objetivo.

* Ventaja competitiva: Procurar eficiencia en costos para la diferenciacion
del producto.

* Concentracion de recursos: Asignar los recursos de manera eficiente
satisface las demandas especificas del segmento de mercado elegido.

* Flexibilidad y adaptabilidad: Contar con la capacidad para dar respuesta
rapida y oportuna a los cambios en su mercado objetivo.



4. Estrategia de crecimiento

* Los tipos de estrategias de crecimiento se definen
como los diversos enfoques organizacionales
orientados a aumentar las ganancias, las ventas o |la
cuota de mercado, con el objetivo de incrementar

el valor global de la empresa.

e Esto implica la capacidad de aprovechar

oportunidades favorables en el mercado mediante

la introduccion de nuevos productos y el aumento

significativo del volumen de ventas.



Puntos clave:

* Innovacion: Mantenerse a la vanguardia de la competencia mediante el
constante desarrollo y lanzamiento de nuevos productos y servicios.

Joint Venture: Colaborar con otra empresa para ingresar a un nuevo
mercado, combinando recursos financieros y tecnologicos para potenciar
mutuamente las capacidades.

* Expansion: Planificar cuidadosamente el proceso, evitando pérdidas de
inversion y tiempo que resulten en la disminucion de la participacion de
mercado.

* Internacionalizacion: Ampliar las operaciones mas alla del pais de origen,
explorando nuevos horizontes geograficos y mercados internacionales.



 Las empresas pueden elegir estrategias de negocios para establecer Ia
posicion estratégica que desean y defenderla contra sus competidores:

liderazgo en costos, diferenciacion, enfoque y crecimiento.

* Cada una de las estrategias de negocios ayuda a la empresa a establecer y a
explotar una ventaja competitiva particular dentro de un ambito especifico
de la competencia. En el caso de cada una de las diferentes estrategias de
negocios, la forma en que las empresas integren las actividades que

desempefian mostrara las diferencias que existen entre unas y otras.






1.5 Clasificacion de las estrategias

/- B
-
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