estrategia |

True strategy is about placing bets
and making hard choices

decisiones dificiles



La estrategia tiene dos grandes ejes como
objetivos directrices

@ Creacion de Valor
@ Sostenible en el tiempo

Uno de los principales roles de |la Alta Direccion es definir la

estrategia y alinear a la organizacion para alcanzar sus objetivos
bajo un proposito compartido.




Proposito
El por qué de una organizacion. CoOmo esta

O O visualiza su contribucion a un mundo mejor
X )
X
>4 70

O

[ =~

O

estrategia



Proposito
El por qué de una organizacion. CoOmo esta

O O visualiza su contribucion a un mundo mejor
X )
X
>4 70

O

[ =~

O

estrategia

Debe describir un futuro mejor para el mundo o la sociedad



Proposito
El por qué de una organizacion. CoOmo esta

O O visualiza su contribucion a un mundo mejor
X )
X
>4 70

O

(/x Debe inspirar a la audiencia y generar pasion e

© identificacion y sentido de pertenencia con el mensaje

estrategia

Debe describir un futuro mejor para el mundo o la sociedad



Proposito

O El por qué de una organizacion. CoOmo esta
O visualiza su contribucion a un mundo mejor
X
X
O Debe describir un futuro mejor para el mundo o la sociedad
>4 70

(/x Debe inspirar a la audiencia y generar pasion e

© identificacion y sentido de pertenencia con el mensaje

estrategia

No debe ser autoreferente. No habla de temas
iInternos de la organizacion



Proposito
El por qué de una organizacion. CoOmo esta

O O visualiza su contribucion a un mundo mejor
X )
X
>4 70

Debe describir un futuro mejor para el mundo o la sociedad

O

(/X Debe inspirar a la audiencia y generar pasion e

© identificacion y sentido de pertenencia con el mensaje

estrategia

No debe ser autoreferente. No habla de temas
iInternos de la organizacion

No es un "slogan" de marketing
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Mision
La Mision debe ser definida para orientar a |la

organizacion hacia lo accionable, y debe incluir el
quien, el que y el como de manera simple y clara.

Breve, clara y facil de interpretar por multiples audiencias

Una representacion del quiéen, qué y como del modelo de
negocio de |la organizacion

Una guia para la toma de decisiones a todo nivel,
iIncluyendo temas referentes a la creacion de valor

Revisada periodicamente en funcion del contexto de
los negocios vy los objetivos de |la organizacion
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Los Valores deben vivirse en el dia a dia. La alta
direccion es el “role model” de los comportamientos
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Valores

Los Valores deben vivirse en el dia a dia. La alta
direccion es el “role model” de los comportamientos
a seguir por el resto de |la organizacion.

Ser fundamentales para guiar el comportamiento y la toma
decisiones de toda la organizacion

Definir las “reglas de juego” para la interaccion respetuosa
de los integrantes de |la organizacion

Ser atingentes al tipo de negocio y trascender mas alla
de las fronteras de la organizacion

Ser ejercidos por toda la organizacion, pero
especialmente ejemplificados por |los lideres
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POLITICOS ECONOMICOS SOCIALES TECNOLOGICOS ECOLOGICOS LEGALES




ROCE

ESTADO DE
RESULTADOS BALANCE

VENTAS ACTIVO PASIVO
(COSTOS) CORRIENTE  CORRIENTE

MARGEN ACTIVO FIJO PASIVO
(GASTOS) (DEPR.) LARGO PLAZO




ROCE - Creacion de valor

Rentabilidad

\
©

Rotaciion activos 0‘/"0
,

Eficiencia operacional 0

Estructura de costos Q /
0—0

Poder para fijar precios Factores econdmicos




Analisis de la Industria - Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Proveedores

Poder de negociacion de
los proveedores

Amenaza de |os
nuevos entrantes

Nuevos Competencia Sustitutos
entrantes en el mercado
e Amenaza de productos
Rivalidad entre las sustitutos
empresas

Clientes

Poder de negociacion de
los clientes



Estrategias Genéricas - Creacion y Captura de Valor

Disposicion

a Pagar
Valor Capturado Cliente T DAP
Excedente del Consumidor
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Valor Capturado Empresa
>> Excedente del Productor \L COSTO

Valor Total
Generado

Costo

La rentabilidad de una empresa depende de su capacidad de crear valor para aumentar la

disposicion a pagar de sus clientes (DAP) y/o de su capacidad de operar eficientemente (costos bajos).




Estrategias Genéricas - Creacion y Captura de Valor

DAP DAP
DAP
PRECIO © PRECIO @
DAP
PRECIO ®
PRECIO l
costo ©
COSTO ®
COSTO T COSTOT

Promedio de la Eficiencia en

industria costo Diferenciacion Maximizacion
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Analisis FODA Estatico

FACTORES INTERNOS

Fortalezas

Debilidades

FACTORES EXTERNOS

Oportunidades

Amenazas

Analisis FODA Dinamico

ACTIVIDADES x CUADRANTES ESTRATEGICOS

Desarrollo
Proactivo

Oportunidades vs. Fortalezas

Crecimiento
Restringido

Oportunidades vs. Debilidades

Mantenimiento
Defensivo

Amenazas vs. Fortalezas

Supervivencia
Critica

Amenazas vs. Debilidades



vovv La cadena de valor
Cada empresa elige cual(es) de los componentes de su cadena de valor va a priorizar y reforzar.

Infraestructura de la Empresa

Gestion de Recursos Humanos
Desarrollo de Tecnologia

Compras

Actividades de Soporte

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA DE MARKETING Y SERVICIO
DE SALIDA VENTAS
ENTRADA

Actividades Primarias

Fuente: M. Porter - Link: https://youtu.be/9-ial 2KXtsA



https://youtu.be/9-iaL2KxtsA

@ﬁ@ Ventajas Competitivas - Definicion

Conjunto de actividades y/o atributos que posee una
organizacion que estan orientados a la creacion de
valor y el logro de la preferencia y disposicion a pagar
de un mercado.

Estas deben cumplir con las siguientes condiciones
“sine qua non” de manera simultanea:

©

Son diferenciadas de Son dificiles de Son valoradas por el
la competencia replicar, imitar o copiar mercado objetivo

©




(V) Checklist - VRIO

S| | I | 0 | Ventaja
o
inimitable? organizada’® Compet.mva
Sostenible
l no l no l no l no

Desventaja Paridad Ventaja Ventaja
Competitiva Competitiva Temporal Desperdiciada




Generadores de
Ganancias

Ganancias

~ V)
R’J\ Tgrje)as

Produf:t_os & ||n||||m
Servicios

Jobs to
Be Done

s -
w \w

-~ Dolores

Mitigadores de
Dolores

Mapa de Valor Perfil del Cliente



Valor = Beneficio / Costo

Y:W\X*b

Ecuacion

Valor = Beneficios Funcionales + Beneficios Emocionales
de Valor

Precio + Incomodidades + Inseguridades

Los clientes NO compran productos. Los ‘contratan’ para cumplir una tarea



AE

Allanzas
Estratégicas
Necesarios

C$

Drivers de Costo

Eficiencia

AC

Actividades
Claves a
Desarrollar

RC

Recursos &
Habilidades
Claves

Requeridas

PV

Propuesta de

Valor al
Mercado

CRM

Filosofia de
Relacionamiento
con Clientes

CA

Estrategia de
Funciones de
los Canales de
Contacto

1S

Modelo de Ingresos

S

Definicion de
Segmentos &
Mercados
Objetivo

Valor



