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RESUMEN

En este trabajo se realizard un analisis de las diferentes estrategias corporativas de la
Planeacidén Estratégica para una empresa a partir del diagndstico de su entorno, revisiéon interna
y externa de la compaiiia, se utilizaran las diferentes tipos de herramientas que permitan la
toma de decisiones en pro de garantizar la permanencia, rentabilidad y sostenibilidad en el
mercado cambiante de una compaiiia. A partir de esta informacion, se indicaran los diferentes
tipos estrategias para toma de decisiones y sus diferentes herramientas de analisis. Por tanto el
resultado esperado para la persona que aplique estas estrategias, contar con un andlisis
detallado de la empresa, desde su misidn, vision, objetivos, metas y estrategias competitivas y

funcionales que permitan su permanencia en el mercado.

Palabras claves: Estrategia, Liderazgo, rentabilidad, procesos, seguimiento, control.

ABSTRACT

This paper presents an analysis of the different corporate strategies Strategic Planning for a
company from diagnosis of their environment, internal and external review of the company will
be held, different types of tools that enable decision making will be used towards to ensure
continuity, sustainability and profitability in the changing market for a company. From this
information, the different strategies for decision making types and different tools of analysis
indicate. Therefore the expected result for the person applying these strategies, have a detailed
analysis of the company, its mission, vision , objectives, goals and competitive and functional

strategies for their stay in the market.

Palabras claves: Strategy, Leadership , profitability , process , monitoring, control.



INTRODUCCION

En Colombia la gran mayoria de empresas constituidas estan clasificadas como micro y
pequeiias empresas y que logran sobrepasar los primeros tres afios de vida. Por lo
general, este tipo de empresas tiene una gran habilidad para reaccionar frente a
cambios del entorno que pudiera afectar su negocio. Sin embargo, para que una
empresa crezca y se desarrolle en el mediano y largo plazo, la planificacion estratégica
es fundamental. El empresario tiene la capacidad para solucionar problemas de manera
eficiente, pero para crecer de forma sostenida y segura, las estrategias reactivas de los
empresarios deben ser reemplazadas por estrategias planificadas de los gerentes o

estrategas.

Es comuln que este tipo de empresario nuevos en el mercado son emprendedores
intuitivo, muy orientado a la accién y reaccidn, de las necesidades de una sociedad de
consumo, son poco dedicados a la planeacion estratégica de su negocio, muchas veces
por desconocimiento del mismo. Esa intuicién y gran coraje, probablemente los ha
llevado a alcanzar un importante nivel de crecimiento y desarrollo. Sin embargo, el
empresario que quiere crecer y desarrollar su empresa de manera sélida, debe planificar
su crecimiento y determinar sobre la base de un analisis profundo del entorno y de sus

capacidades, cudl es la mejor forma de crecer y de enfrentar a la competencia.

Todas las empresa que comienzan a crecer en volumen de ventas, que aumenta su
participacién en el mercado, que empieza a tener un reconocimiento importante de sus
clientes y un buen posicionamiento en el mercado, debe tener mucho cuidado y actuar

con prudencia. Cuando las empresas crecen rdpidamente y no toman las precauciones



debidas, puede crearse el desorden, la desorganizacion, la falta de control, problemas
de financiamiento y sobre todo, pérdida de eficiencia. Cuando esto sucede, por lo
general, se sacrifica la eficiencia empresarial a cambio de cumplir con la promesa de
valor hecha al cliente y entonces, la rentabilidad de la empresa inicia un proceso de

descenso.

Inclusive si la empresa sigue siendo pequefia, es en este momento que la planificacion
estratégica y la planificacién operativa se convierten en herramientas esenciales e

indispensables, para el crecimiento sano y sostenido de la organizacion.

En ese sentido, el objetivo primordial de este trabajo es dar a conocer, de manera
sencilla y practica las siguientes herramientas que le permitiran, tener un crecimiento
sostenible, mantenerse en un mercado cambiante satisfacer las necesidades de sus
clientes, estas son: 1. La importancia de la planeacién estratégica y operativa, para
lograr el éxito empresarial, 2. El proceso de la planificacién estratégica y operativa, 3.
Las distintas opciones estratégicas que pueden ayudar las empresas pequenas con
ambicion de crecimiento y puedan competir con éxito en el mercado, 4. Las ventajasy
desventajas de cada opcidn estratégica en funcion a la diversidad de las organizaciones

y de los contextos.

Por ultimo, se presentan algunas recomendaciones para alcanzar y mantener el éxito

empresarial con una buena planeacidn estratégica.



PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢De qué manera se pueden optimizar los procesos de una compania y los mecanismos
gue ayudan a las a empresas a crecer de manera rentable y sostenible en comparacion

a sus competidores?
OBIJETIVO GENERAL

Evaluar las estrategias de la compafila, que resuelvan las problemdticas que
obstaculizan los procesos; realizar un analisis que le permita determinar las acciones
gue debe llevar a cabo para mantener su liderazgo en el mercado desde la planeacidn

estratégica.
OBIJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar el estado de la companiia desde su Planeacién Estratégica.
e Realizar un andlisis de las estrategias competitivas, funcionales y de crecimiento.

e Definir las posibles estrategias de financiamiento de un proyectd o servicio

nuevo para la compania, que permitan la permanencia en el mercado.



CAPITULO |
ANALISIS DE LA COMPANIA DESDE SU PLANEACION
ESTRATEGICA



1. ESTADO DE LA EMPRESA DESDE SU PLANEACION ESTRATEGICA

En este capitulo se iniciara describiendo e identificando las herramientas que me

permitirdn realizar un analisis de la empresa desde su planeacidn estratégica.

1.1 Planeacion Estratégica

La planeacion es la que permite prevenir o anticipar a situaciones que pueden llegar a
afectar a la empresa, ya sea de una forma positiva o negativamente. Buscar la forma de

anticiparse a los cambios o los sucesos futuros, enfrentarlos y catalizarlos para bien.

La planeacién estratégica fue introducida por primera vez a mediados del afio 1950,
principalmente en empresas comerciales que contaban con una gran importancia
dentro de los mercados, como sistemas de planeacién a largo plazo. Desde esa época las
empresas se preocuparon por introducir la planeacion dentro de sus actividades, ya que
la planeacidn estratégica es el principal apoyo de la direccidon estratégica de una

organizacion.

Cuando se crea una empresa donde estan todos los planes e ideas, se debe tener claro
que tiempo se desea que labore la empresa. Esto es porque si se desea tener por un
largo periodo de tiempo, se deben analizar todas las situaciones por las que pueden
llegar a atravesar la empresa y es mejor entonces tener planeado el futuro de la
empresa, segun los objetivos, a continuacion podemos mencionar dos puntos de analisis

importantes que se pueden tener en cuenta en este andlisis.

e El proceso de determinar los mayores objetivos de una organizacién y las

politicas y estrategias que gobernardn la adquisicién, uso y disposicién de los



recursos para realizar esos objetivos.

e El proceso de decidir qué se va hacer, cémo se hara, quién y cuando se hara
mediante la implantacidn de los planes estratégicos, tacticos y operativos”

La planeacidn estratégica se encarga de cubrir todas las actividades de la empresa,

dando como resultado el cumplimiento de los objetivos que beneficiaran a la

organizacién como un todo y no solo cumpliendo los de un departamento o area de la

compaiiia en particular.

1.2 Modelo para el desarrollo de la planificacion estratégica

A continuacidén se indicaran las pautas necesarias para la elaboracién inicial de un plan

estratégico basico

e Establecer la Misidn de la empresa.

e Definir los Objetivos a largo plazo, teniendo en cuenta aspectos, Macro ambiente,
factores politicos, econdmicos, socioculturales y tecnoldgicos.

e Realizar un andlisis y evaluacién de las oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades.

e Revision del ambiente interno como: cadena de valor, analisis financiero,
evaluacidn de fuerzas y debilidades.

o Definicidn de estrategias empresariales.

e Programas que permitan la integracion de los departamentos

1.2.1 Conceptos claves
Misidn: proporciona ayuda a todos los niveles de la organizacion: al Directivo,
Administrativo y Operacional. A los Administrativos le proporciona la forma de llevar a
cabo los planes estructurados de una forma clara y precisa, utilizando los recursos con

los que cuenta la empresa de forma eficaz; Directivo saber utilizar las oportunidades



que se presentan en el mercado para el desarrollo de la empresa, se tiene claro el
camino a seguir evitando riesgos o terrenos desconocidos; Operativo proporciona el

papel principal en el desarrollo de las actividades de la organizacién.

Vision: Es la direccion que se le proporciona a la organizacién en un largo plazo, se va
construyendo y mejorando conforme pase el tiempo y segun la situacién del mercado.
Es una presentacion de como cree usted que debe ser el futuro para su empresa ante

los ojos de sus clientes, empleados, propietarios”

Segun adaptacion de Corona F., para poder hacer una vision de la organizacién deben

hacerse tres preguntas:

e (Cudl es la principal idea a futuro que motiva el desarrollo de la empresa?
e (En qué aspectos estratégicos debemos concentrar los esfuerzos
organizacionales para alcanzar la principal idea a futuro?

e (CAmo sabemos que vamos por el camino correcto?

Los objetivos de una organizacidn son la unién de la misidn y visidon de la empresa de
forma especifica, son las metas a las cuales la empresa debe de llegar. Estos objetivos
deben de ser conocidos por todas las personas que laboran en la empresa para que asi
los tengan presente y sepan hacia donde va la organizacion, son el resultado especifico

gue se espera cumplir en el tiempo establecido.

Para que los objetivos cuenten con valor en el desarrollo de la empresa deben
presentarse en forma cuantificables y deben de tener un tiempo limite para llegar a
ellos. Cuando se habla de cuantificables es decir especificamente cuanto se quiere

aumentar o reducir por ejemplo.



Tipos de objetivos de una empresa:

La empresa debe de establecer objetivos los cuales los gerentes o directivos buscardn
alcanzarlos de una manera eficiente, por medio de estos se puede medir el desarrollo
de la organizacién. Estos objetivos son de dos tipos los financieros y los estratégicos.

Los financieros son importantes porque si no se tienen bien estructurados la empresa
llegaria a tener problemas econdmicos, lo que provocaria una empresa sensible.
Manejan principalmente el aumento de utilidades, contar con flujo de efectivo y la
obtencidén de rendimiento sobre la inversion.

Los objetivos estratégicos se encuentran relacionados con la competitividad de la
empresa, analizar la situacién en el mercado, aumentar la participacién, superar a la
competencia y buscando incrementar a sus clientes y fidelizarlos actuales. EI mejor
medio para un posicionamiento mayor y duradero es la calidad en el producto o el

servicio que se ofrece.

Objetivos Financieros enfocados a:

- Mejor calificacién en el mercado de bonos y créditos.
- Mayores flujos de efectivo.

- Crecimiento de beneficios mas rapido.

- Crecimiento de ingresos mas rapido.

- Dividendos mas altos.

- Mayores margenes de beneficio.

- Mayor rentabilidad en capital invertido.

- Un crecimiento precio de las acciones.

- Reconocimiento como una compaiiia selecta.

- Una estructura de ingresos mas diversificada.

- Beneficios estables durante periodos de recesion.



Objetivos Estratégicos enfocados a:

- Mayor participacién en el mercado.

- Una posicion mas alta y segura en la industria.

- Mayor calidad de los productos.

- Costo mas bajo en relacidn con los competidores claves.

- Linea de productos mas amplia y atractiva.

- Mejor reputacién con los clientes.

- Servicio al cliente superior.

- Reconocimiento como lider en tecnologia e innovacién de productos.
- Mayor capacidad para competir en mercados internacionales.

- Mayores oportunidades de crecimiento.

1.3 Plan de Negocios

El plan de negocios es una herramienta que reune toda la informacidon necesaria para
llevar a cabo la evaluacidon del negocio y los lineamientos necesarios para ponerlo en
marcha. Presentan el o los escenarios mas probables con todas sus variables, para poder
asi facilitar un analisis integral y una presentacién a otras partes involucradas con el
proyecto. Se considera una herramienta de trabajo, es porque durante el proceso de
elaboracién evalua la factibilidad de la idea, se buscan alternativas y se proponen

acciones.

Estos planes son estructurados para cada area especifica de la empresa, donde se
encuentran las decisiones, acciones y los procedimientos para llevarlas a cabo. Estan
formados por los objetivos que los directivos estructuraron para llevarse a cabo dentro

de la empresa. Los directivos son los encargados de controlar el cumplimiento de estos



planes para obtener los resultados esperados por la organizacién.

Dentro de las pequefias empresas las decisiones con frecuencia son todas por un
nuimero reducido de personas y es por esto que la elaboracion de un plan de negocios
cuenta con una ventaja adicional. Ya que permite establecer metas claras precisas,

medibles y con compromiso de los empresarios responsables.

1.3.1 Principales objetivo y usos del Plan de Negocios:
Cuando se tiene un Plan de Negocios se cuenta con una herramienta empresarial que

optimiza el buen desempefio de la actividad de la empresa, ya que esto permite:

e Atraer inversionistas.

e Genera informes e instrumentos de evaluacién para la toma de decisiones.

e Guia para dar seguimiento y autoevaluacién de la actividad de la empresa en su
conjunto.

e Prever necesidades de recursos y su asignacién en el tiempo.

e Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales problemas antes de

que ocurran, con un ahorro de tiempo y recursos.

1.3.2 Elementos del plan de negocios:
Contiene en forma concisa y clara el panorama general del plan. Debe describir el
producto o servicio, el mercado, la empresa, los factores de éxito del proyecto, los
resultados esperados, las necesidades de financiamiento y las conclusiones generales. Es
recomendable que se elabore esta parte del plan hasta el final. Su principal objetivo es
captar la atencién del lector y facilitar la comprension de la informacion que contiene el

plan.

1.3.3 Analisis e investigacion del mercado.



Es donde se lleva a cabo el estudio y se determina la viabilidad del producto o servicio.
La investigacion de mercado se realiza para conocer la oferta (cudles son las empresas o
negocios similares y qué beneficios ofrecen) y para conocer la demanda (quiénes son y
gué quieren los consumidores). Como resultado se obtienen cudles son las necesidades
insatisfechas del mercado, cual es el mercado potencial, qué buscan los consumidores,
qué precios estan dispuestos a pagar, cuantos son los clientes que efectivamente
compraran, por qué compraran, qué otros productos o servicios similares compran

actualmente.

1.3.4 Anadlisis FODA ( Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
Es una herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situacion presente de una
empresa. Las amenazas y oportunidades surgen del ambiente, mientras las fortalezas y
debilidades son aspectos internos de la empresa. El propdsito fundamental de este
analisis es:

e Potenciar las fortalezas de la organizacién para aprovechar oportunidades

e Contrarrestar amenazas

e Corregir debilidades.

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la empresa y por esto se
debe analizar los siguientes aspectos:
e Los principales competidores y la posicidn competitiva que ocupa la empresa
entre ellos.
e Las tendencias del mercado.
e El impacto de la globalizacidon, los competidores internacionales que ingresan al
mercado local y las importaciones y exportaciones.
e Los factores macroecondmicos sociales, gubernamentales, legales y tecnolégicos

qgue afectan al sector.



En las fortalezas y debilidades de la empresa se identifican en la parte interna y es

necesario evaluar los siguientes aspectos:

e (Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa.
e Eficiencia e innovacion.

e Capacidad de satisfacer al cliente.

1.3.5 Estudio de la competencia.
Para realizar este estudio es necesario preguntarse si la empresa va a tener un futuro
con las estrategia y la oferta actual o es necesario pensar en algo diferente?, Esta
pregunta va dirigida hacia empresas que ya se encuentran en el mercado. Se necesita
establecer quiénes son los competidores y cudntos son o podran llegar a ser en el
futuro, asi como identificar cudles son las ventajas competitivas de cada uno de ellos,

para ello se indicara cuales son y cdmo identificar cada uno de los competidores.

1.4 Tipo de competidores
Competidores directos: son los mismos productos o servicios en el mismo ambito
geografico.
Competidores indirectos: ofrecen productos o servicios que por sus caracteristicas
pueden sustituir a los propios.
Competidores potenciales: no ofrecen productos o servicios similares en el mismo
ambito geografico, pero, por su naturaleza, podran ofrecerlos en el futuro. No son sélo
empresas locales que podrian llegar a ofrecer un producto o servicio similar, sino
también de empresas extranjeras que ya lo hacen en otros paises y que podrian ingresar

al mercado local.

1.5 Administracion estratégica

Administracién estratégica permite, implementar y evaluar las decisiones inter

funcionales que permiten a la organizacidn alcanzar sus objetivos. Integra a la



administracion, mercadotecnia, finanzas y contabilidad, producciéon y operaciones,
investigacion y desarrollo y los sistemas de computarizados de informacidn para el éxito

de empresa.

La empresa debe tener conciencia de los cambios que se presenta dentro del entorno
continuamente. Se deben establecer objetivos que pueden ser medibles y alcanzables,
se proponen acciones para poder llevarlas a cabo y conociendo las necesidades de los
recursos como los humanos, fisicos, financieros y tecnolégicos para poder llevarse a

cabo.

El proceso de administracion que indica que la organizacion prepara planes estratégicos
y después se debe de actuar conforme a ellos. Toda empresa sin importar el tamafio
gue tenga, realiza administracién estratégica esto es porque formula estrategias para las

operaciones que realizara diariamente, cumpliendo asi sus metas y objetivos.

Cuando la empresa es pequeiia es necesario que realice estrategias ya que estas le

brindaran ayuda para obtener buenos resultados dentro de mercado.

e Identifique la misidn, visidn, objetivos y estrategias actuales
e Analizar oportunidades y amenazas, fortalezas y debilidades
e Revisar sus objetivos

e Analizar los recursos de la organizacién

Paso 1. Se debe conocer con exactitud el tipo de negocio al cual nos estamos dedicando
o al que nos vamos a dedicar. Ya que en muchas ocasiones por no tener bien definida
nuestra misién se cometen errores que mas adelante afectaran a la empresa.

Paso 2. Conocer lo que sucede en el ambiente externo es de suma importancia y esto es
porque asi la empresa estard preparada para enfrentarse a las dificultades que se

presenten. Evitando con esto que las operaciones de la empresa se vean afectadas por



ellas.

Paso 3. Ya analizado el ambiente, se evaltuan las oportunidades de las cuales la empresa
puede explotar y se evalian las amenazas a las que se va a enfrentar.

Paso 4. El administrador de la empresa debe analizar los recursos con los cuales cuenta
la empresa. Conocer si la empresa tiene las herramientas necesarias para poder
competir con las demds empresas del mercado. Es evaluar los recursos que posee la
empresa.

Paso 5. Como resultado de la evaluacién de los recursos se obtiene la competencia
distintiva, que son las habilidades y recursos que determinan las armas con las cuales
cuenta la empresa para la competitividad de la organizacién.

Paso 6. Conocido como Analisis integrado del proceso de administracidon estratégica
(SWQT), evalua la posicién en la que la empresa puede laborar a base de sus fortalezas y
debilidades, asi como las oportunidades y amenazas. En este paso es en el cual los
directivos se encargan de evaluar su misién y objetivos, esto es por si es necesario
modificarlos o continuar con los mismos.

Paso 7. Se desarrollan y evaluan las estrategias posibles para que la empresa aproveche
los recursos existentes de la mejor manera y saber cdmo aprovechas las oportunidades
gue se encuentran en el ambiente. En este paso es donde los directivos se encargan de
establecer la ventaja competitiva de la empresa dentro de su mercado.

Paso 8. Se crea una cultura y estructura organizacional para la estrategia, realizar
cambios dentro de las actividades comerciales, hacer presupuestos y sistemas de
informacidén. La tarea de la planeacién estratégica no termina con formularla sino en
implementar, conseguir que los gerentes y empleados lleven a cabo las estrategias
formuladas. Si los gerentes no saben implementar correctamente la estrategia no
servira de nada que esta sea excelente para la organizacion.

Paso 9. Finalmente son evaluados los resultados obtenidos en la empresa, para conocer
lo efectividad de las estrategias, reconocer el desempefio que dan como resultado y
reconocer las fallas o debilidades de estas, para poder realizar las correcciones

necesarias.



El proceso de administracidn estratégica consta de los 9 pasos antes mencionados en el

cual se encuentra incluido la planeacion estratégica.



CAPITULO 2
ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS,
FUNCIONALES Y DE CRECIMIENTO.



2. ANALISIS ESTRATEGICO

En este capitulo se indicaran las posibles estrategias que me permitiran tomar las

mejores decisiones

2.1 Estrategias y tipos

Son de gran importancia para la empresa ya que son las que marcan su rumbo vy les
permiten reaccionar a cambios en las condiciones del mercado. Existen diferentes tipos
de herramientas para el analisis estratégico, en este caso se recomendara como la mas
utilizada por las empresas, la matriz de estrategias genéricas de Michael Porter. Donde
se establece que toda empresa debe optar por tres estrategias posibles como son:

e Liderazgo en costos

e Diferenciacion

e Enfoque

Liderazgo en costos consiste en mantenerse competitivo frente a la competencia en
materia de costos. Esta ventaja se puede reflejar en precios mas bajos que la
competencia o pueden ser aprovechadas para reinvertir el ingreso adicional en el

negocio.

Diferenciacion es crear un valor sobre el producto o servicio ofrecido para que éste sea
percibido en el mercado como Unico. Alcanzar un desempefio superior en alguna area
importante en beneficio del cliente. Puede ser diseiio, imagen de la marca, tecnologia,
servicio al cliente.

Enfoque es la estrategia frecuente para la creacidon de nuevos negocios. La estrategia
foco implica la identificacidon de un nicho de mercado que aun no ha sido explotado y la

empresa llega a conocer las necesidades de estos clientes y pone en practica el liderazgo



de costos.

2.2 Estrategias de marketing

En esta estrategia se evaluaran diferentes aspectos como:
e Producto y/o servicio ofrecidos por la compaiiia
e Precio
e Distribucidn
e Comunicacién

e Recursos humanos.

Producto/Servicio Este andlisis se puede realizar contestando la siguiente pregunta
écuadles son los beneficios que la empresa ofrece en sus productos y/o servicios que

genera valor para los clientes?, para ello es necesario realizar:

e Descripcién objetiva del producto y/o servicio con todas las caracteristicas
técnicas. Si es un servicio, incluir un detalle del proceso u operacion de presta a
sus clientes.

e Descripcion de los beneficios que el producto y/o servicio brinda a los
consumidores.

e Marcar las diferencias entre el producto y/o servicio propuesto y los de la

competencia.

Precio Define cual es el precio se va a ofrecer el producto y/o servicio y cuanto influye el

precio en la decision de compra de los clientes?, podemos incluir el siguiente analisis:

e Incluir el precio o rango de precios al cual se ofrece el producto y/o servicio y su

fundamentacion.

e Incluir andlisis de sensibilidad para sustentar el rango adoptado y demostrar la



elasticidad de la demanda.
e Hacer referencia al a investigacién de mercado para justificar el rango de precios
adoptado.
e Incluir analisis de costos para dejar asentado cual es el punto de equilibrio y la
rentabilidad estimada.
Distribucion es necesario analizar cdmo se realizara la distribucién y en qué lugar se va a

vender el producto y/o servicio?

e Especificar si la distribucion se hard de forma directa o si actuardn
intermediarios.

e Determinar el alcance de la distribucién.

e Incluir mapa del drea de cobertura.

e Si el esquema de distribucién fuera complejo, incluir un diagrama que
esquematice las etapas.

e Justificar la eleccion de lugar para el establecimiento de oficinas, locales,

depdsitos, talleres.

Comunicacién de qué manera se va a comunicar el producto y/o servicio de modo tal
gue los clientes se enteren de su existencia y deseen comprarlo?
e Describir el objetivo de la comunicacion y el mensaje que se emitird para
lograrlo.
e Determinar los medios de comunicacion que se utilizan o que se utilizaran para
promover el producto y/o servicio como son: medios masivos, puntos de venta,
via publica, voz a voz, comercial de televisién o radio, etc.

e Sies un nuevo lanzamiento validar y evaluar campanias realizadas anteriormente.

Recursos humanos este factor es muy importante para lograr las metas propuestas, ya
gue depende de diferentes factores que utilizar la gestion de talento humano, para ello

es importante preguntarse, lo siguiente:



e Cuento con los recursos y talento humanos necesarios.

e Hay compromiso de las personas.

e Cual es tiempo disponible de las personas, en caso de ser personal asignado a
otras labores.

e Cual sera la remuneracion que recibiran por el desarrollo del proyecto

e Que motivacion tendran.

2.3 Estrategia de servicio

En caso de necesitar requerir instalaciones productivas, se debe de indicar la forma en Ia
cual se obtendran, asi como la forma de reclutamiento del personal necesario. Uno de
los factores mds importantes para el éxito es la administracion del tiempo. Ya que es

necesario coordinar los tiempos de produccién para poder adecuarse a la demanda.

Es importante un analisis de los proveedores de insumos para la produccién. Para
algunas empresas la maquinaria es un factor clave de éxito, es recomendable presentar

una breve descripcidn de los equipos y su funcionalidad a utilizar.

24 Estrategia de negocio o empresarial

El punto principal de esta estrategia es como construir y fortalecer la posicidon
competitiva a largo plazo de la compafiia en el mercado. Los puntos clave de esta

estrategia son:

e Creacién de respuestas para los cambios que surgen en la industria, economia
global, campos regulativos y politico.

e Crear movimientos competitivos y enfoques hacia el mercado que puedan
originar una ventaja competitiva persistente.

e Unir las iniciativas estratégicas de los departamentos funcionales.



e Concentrarse en los problemas estratégicos especificos a los que se enfrenta el

negocio.

Esta estrategia se encuentra bien relacionada con la situacién externa a la empresa, ya
gue esto es de suma importancia por la necesidad de adaptacién de la empresa al
mercado y sus cambios. Debe de realizarse en algunas ocasiones ajustes dentro de la

estrategia para que esta llegue a cumplir con lo establecido.

Es la principal ventaja competitiva con la que cuenta una empresa, ya que si no se tiene,
cuenta con un mayor riesgo de ser absorbida por los competidores que se encuentran
en constante busqueda de poder terminar con las empresas que les afecte en la

reduccion de numero de clientes.

La estrategia de negocio busca proporcionarle una ventaja competitiva a la empresa, es
decir, se encarga de; decidir donde la empresa tiene la mejor oportunidad de obtener
una posicién competitiva, desarrollar atributos de productos o servicios que sean
atractivos a los clientes y que les otorgué una diferencia con la competencia vy

neutralizar los movimientos competitivos de compaiiias rivales.

24.1 Principales enfoques competitivos basicos:

e Luchar por ser el fabricante de menor costo en la industria; tratar de obtener
una ventaja competitiva, basada en costos.

e Buscar diferenciacién basada en ventajas como calidad, rendimiento, servicio,
estilo, o superioridad tecnoldgica.

e Especializarse en un nicho de mercado limitado y obtener competitividad por la
realizacion de un mejor trabajo que la competencia en la satisfaccién de las

necesidades y gustos de los clientes

Dentro de la ventaja competitiva existe su base la cual es la capacidad funcional. Esta es



la que proporciona a la empresa la experiencia especializada que los competidores no

poseen y ni podrdn igualar.

Las areas funcionales de la empresa deben de colaborar directamente para poder hacer
gue la empresa logre obtener una ventaja competitiva. Estas dreas son el principal
apoyo para la estrategia de negocio. El encargado del negocio es el principal
responsable del buen desarrollo de la estrategia de negocios, ya que él sera el que
evalué la aceptacion y procedimiento de la misma dentro de las areas funcionales de la

empresa. Comunicara los resultados de la estrategia y buscara la forma de mejorarla.

2.5 Estrategia funcional

Este plan permite la actuacion directa para el desarrollo funcional de actividades en un
negocio. Es de vital importancia que la empresa cuente con una estrategia funcional
para cada actividad funcional es decir segmentarlas como por ejemplo: estrategia de
investigacion y desarrollo, estrategia de servicio al cliente, estrategia de finanzas,

estrategia de recursos humanos, etc.

Esta estrategia proporciona apoyo a las estrategias generales de la empresa y su
enfoque competitivo. Se encarga también de la creacidon del mapa de rutas gerenciales
para lograr los objetivos de cada area funcional. Es decir, proporciona todo lo necesario
para lograr las metas establecidas en la estrategia empresarial o de negocio y las metas

del area funcional.

Los encargados de estas estrategias son principalmente los de cada area funcional, pero
estos deben de trabajar con una estrecha relacién con las otras areas para que
conjuntamente trabajen en beneficio de la estrategia general. La estrategia funcional
cuenta con un gran porcentaje para que la estrategia de la empresa triunfe y cumpla

con todos sus objetivos y metas que se establecio.



2.6 Estrategia operativa

Esta estrategia esta dirigida a las areas claves de la empresa y se encarga de las tareas
operativas estratégicamente importantes para el buen funcionamiento de la empresa
dentro de su mercado, permitiendo el cumplimiento de compromisos a sus clientes y la
satisfaccion del mismo. Estas estrategias cuentan con una gran importancia dentro del
plan estratégico general de la empresa, es porque proporcionan detalles especificos

para el funcionamiento del negocio.

Estas estrategias son manejadas por los directivos de nivel operativo. Al cumplir sus
objetivos hacen que se cumplan las demads areas de la empresa, es por esto que no se
debe de minimizar su importancia dentro de la formulacidon de estrategias. Ya que

otorgan gran ayuda a la alta direccion para el buen funcionamiento de la compaiiia.

2.6.1 Las ventaja Competitiva

La calidad de las cosas viene a ser como una consecuencia directa y natural de la calidad
de las personas. Los recursos humanos participan en una forma directa para el proceso
de mejoramiento para que la empresa posea una ventaja competitiva. Su objetivo
permanente es el enfoque hacia la excelencia, buscando cero defectos, cero accidentes,
cero desperdicios, la maxima productividad, reduccién de costos y la mejor calidad. Ser

una empresa competitiva exige preparacion y aceptacién de retos.

Una empresa cuenta con una ventaja competitiva cuando se encuentra en una mejor
posicidn que sus competidores para poder asegurar a los clientes y poder defenderse de
las fuerzas competitivas. Las principales fuentes de ventaja competitiva son; elaborar el
producto y/o servicio con la mas alta calidad, otorgando un servicio con el {FACTOR
WOW! a los clientes, tener menor costo que la competencia, hacer un producto y/o

servicio confiable, y proporcionar a los a los clientes un mayor valor para su dinero



(combinacién entre buena calidad, buen servicio y precio aceptable). La empresa debe
proporcionar los clientes un valor superior, es decir, dar un buen producto y/o servicio a
precio bajo o un mejor producto/servicio por el cual valga la pena pagar un mayor
monto.

La estrategia competitiva son todas las actividades que la empresa ya llevado a cabo
para poder tener asi la atencién directa de los clientes. Es con lo que cuenta la empresa
por encima de la competencia y por medio de la cual esta adquiriendo una ventaja
competitiva. Estas estrategias pueden ser de dos tipos basicamente son ofensiva o

defensiva, tomando la mas adecuada segun el momento del mercado.

2.7 Estrategia ofensiva para asegurar la ventaja competitiva

El periodo de desarrollo para las empresas de servicio puede llegar a ser corto, ya que
utilizan poco equipo y apoyo de distribucion para llevar a cabo un movimiento ofensivo.
La diferencia puede llegar a ser largo plazo, en industrias tecnoldgicas, donde se le
puede llegar a requerir varios afos para implementar nueva tecnologia y obtener
aceptacién de nuevos productos en el mercado. La prestacién del servicio, atencién al
cliente son denominados movimientos ofensivos que crean una ventaja competitiva, ya
gue entre mas tiempo se tarde, aumenta la probabilidad de ser descubiertos por los
competidores, analicen la situacién y empiecen a buscar la forma de responder. La
ventaja puede ser de gran magnitud (por ejemplo en empresas en las cuales existan
formas de respaldar los productos) o pueden ser pequefias (donde la competencia pue

de imitarnos rapidamente).

La longitud de este periodo depende del tiempo en que los competidores tarden en
sacar al mercado contraofensivas y esto lleve a una disminucién o hasta el final de la
ventaja. Para poder conservar la ventaja con la que se contaba al inicio, la empresa debe

de elaborar una segunda estrategias ofensiva.



Las mejores formas para elaborar ofensivas estrategias son:

e Ataque a los puntos fuertes de la competencia.

e Ataque a los puntos mas débiles de la competencia.
e Ataques simultdneos en muchos frentes.

e Ofensivas laterales.

e Ofensivas tipo guerrilla.

* Golpes de apropiacion.

2.8 Estrategias defensivas para protegen la ventaja competitiva:

Estas estrategias les permitirdn competir con la competencia, ya que las empresas
siempre se encuentran expuestas a ser atacadas, las estrategias ofensivas pueden venir

de empresas ya existentes o de empresas nuevas en el mercado.

El propdsito de estas estrategias es disminuir el riesgo de ataque, hacer débil el impacto
de los ataques de la competencia y hacer que estos ataques se dirijan hacia otros

competidores.

Este tipo de estrategias no son de las que aumenta la ventaja competitiva, sino lo que
hace es fortalecer y conservar la existente. Existen muchos métodos para proteger las
ventajas de una empresa. Un método muy utilizado es el de bloquear los caminos que

poseen los competidores para realizar una ofensiva; las opciones son:

e Ampliar lineas de produccion, para poder abarcar nichos brechas que se encuentran
solas dentro del mercado antes de que sean tomadas por los competidores.

e Introducir marcas que tengan relacion con caracteristicas de los modelos que fueron
realizados por los competidores o que pueden ser realizados por ellos.

* Precios bajos a modelos que se asimilen al de los competidores.

e Firmar acuerdos con proveedores y distribuidores para que la competencia ya no
cuente con ellos.

e Ofrecer capacitacién barata o nula para el personal de nuestros clientes.



e Cerrar el camino de los competidores hacia los posibles clientes de sus
productos/servicio, estos pueden ser por medio de; proporcionar descuentos
especiales, repartiendo cupones o muestras de regalo y haciendo cambios en los
precios de los compradores que pospongan el cambio.

e Elevar el nivel de financiacion de los clientes.

e Reducir tiempos de entrega.

e Aumento de garantias.

e Evitar a los proveedores que den servicio a la competencia.

Una buena defensa es adaptarse con rapidez a las condiciones cambiantes de la industria
y en ocasiones ser los primeros en dificultar los movimientos de la competencia hacia

nosotros. Es mejor contar con un defensa movil a una estacionaria.

2.9 Plan administrativo

Este plan es el encargado de analizar los recursos humanos y materiales que conforman
a la empresa. La administracién es el principal instrumento con el que se cuenta para
conocer la mejor forma en que la empresa se va desarrollando de una forma eficiente,

para ello existen las siguientes herramientas:

Organizar es cuando se ordenan todos los recursos con los cuales cuenta la empresa
para poder obtener un mejor desempeno de los mismos para beneficio de la empresa.
Se hace la distribucion légica de los recursos y la asignacidon de las tareas que seran

realizadas por los mismos.

Coordinar es realizar una correcta vinculacién de los recursos con los que cuenta la

empresa, para poder asi obtener mejores resultados.

Controlar esta herramienta cuenta con un trabajo mas complejo dentro de la
administracidon ya que debe de contar con la supervision, registro y la comprobacion.
Gracias a esto se pueden reforzar las actividades que se llevan a cabo dentro de la
empresa o en algunos casos se pueden hacer recomendaciones sobre cambios

necesarios en la coordinacidn o en la organizacién. Es medir lo que ocurre dentro de la



empresa.

Planear esta herramienta permite hacer una serie de objetivos y metas por alcanzar
dentro de un tiempo determinado. Se debe de reconocer la situaciéon actual de los
recursos de la empresa, la misién y vision, asi como tener conocimiento del negocio.
Dirigir es donde se establece como, cuando y dénde se realizaran las actividades que

llevaran al éxito a la empresa.

Se debe de indicar la organizacidn; como se coordina el personal y las distintas areas. La
mejor forma es por medio de un organigrama, donde se establece las relaciones entre

las areas que se encuentran dentro de la administracion de la empresay el personal.



CAPITULO 3
ESTRATEGIAS DE FINANCIAMIENTO
DE UN PROYECTO O SERVICIO.



3. ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo se indicaran las posibles herramientas financieras que me permitiran

tomar las mejores decisiones presupuestales que no afecten a la compaiiia.

3.1 Estrategia Financiera

Esta estrategia se basa en mantener un equilibrio econdmico en la compaiiia en la toma
de decisiones de inversiones, o gastos que afecten el flujo de efecto de la empresa, este
plan financiero es el encargado de anticipar el calculo de las futuras necesidades de
efectivo de la empresa. Ofrece un sistema en donde se encuentra la informacién y se

puede llegar a modificar para llevar a cabo el analisis de sensibilidad.

Estos planes se encargan de manejar y administrar los recursos financieros con los cuales
cuenta la empresa, para ellos surgen los siguientes interrogantes:

e (Cual eslarelacién de dudas al activo?

e (Cudl es la posicion del pasivo?

e (Cual es la posicidn del capital de trabajo?

e (Cual es la composicidn especifica de los activos y los riesgos?

Las principales estrategia de flujo de efectivo son:
e ¢ Cudl es el origen de los fondos?

e ¢ Ddnde se aplican los flujos de efectivo?

Los puntos clave que se analizaran es el plan de accién de finanzas son: activos, pasivos,

capital, ingresos, gastos y punto de equilibrio.



3.1.1 Rubros que integran las proyecciones financieras

Inversion Inicial son las inversiones necesarias para iniciar, instalaciones, equipo de
computo, comunicaciones, transporte, oficina, entre otros. Si la empresa ya se encuentra
laborando y ocupa instalaciones ya existentes, tendrda que asignar una parte

proporcional de la inversién.

Capital de riesgo es la aportacion directa al capital de la empresa, la cual convierte a los
inversionistas en accionistas de la empresa. Entre mayor es el riesgo de la inversién es

mayor la recompensa obtenida.

Capital de los propietarios son los inversionistas potenciales: los fundadores vy
propietarios de la empresa. Estos inversionistas no solo tiene la responsabilidad del
manejo, sino también buscar el rendimiento de la inversidon que realizaron. Si el
rendimiento esperado es satisfactorio, puede considerar realizar una inversion adicional

para la empresa.

3.2 Presupuestos Maestro

Los presupuestos en general son las expresiones cuantitativas de los planes de accién,
asi como la ayuda para la coordinacién y la ejecucién de ellos. Hablando en forma mas
especifica los presupuestos maestros resumen los objetivos de los departamentos de la

empresa en general.

Los presupuestos y los informes proporcionan a los gerentes una gran ayuda para llevar

a cabo la administracion. Tienen funciones adicionales; evaluacion del desempeiio, la



coordinacion de actividades y la ejecucion de los planes, como también comunicar,
motivar y autorizar acciones.

En el presupuesto maestro se incluyen las decisiones de operacidn; adquisicion y
utilizacién de recursos escasos, asi como las decisiones de financiamiento; relacionadas

con la obtencidn de los fondos necesarios para adquirir los recursos.

La elaboracién de presupuesto es mds comun en empresas grandes, en las cuales cuenta
la administracion con técnicas de apoyo. Sin embargo también son laborados por las

pequeiias empresas, las cuales cuentan con una tasa de fracaso relativamente alta.

3.2.1 Ventajas de los presupuestos:

Los presupuestos son de una importante caracteristica de los sistemas de control que se
llevan a cabo dentro de una empresa. Cuando son administrados de una forma

inteligente los presupuestos dan como resultado:

Hacer que los gerentes estén siempre con la vista puesta hacia el futuro y estar
preparados para las diferentes posibilidades de cambio que puedan presentarse en el
mercado. Es hacer que las empresas cuenten con una planeacion por delante, es decir,
hacer que las empresas estén preparadas con una planeaciéon que les indique como

actuar en el futuro.

Contar con planeaciones tanto a corto como a largo plazo, ya que para cada una de estas
planeaciones se debe elaborar un presupuesto diferente. Es decir que cuando se realizan

analisis estratégicos, deben desarrollarse planes y al final elaborar presupuestos.

Con el presupuesto los empleados tienen conocimiento de los que la empresa espera
qgue ellos realicen en un tiempo determinado. Es una forma de poder comparar el

desempefiio presupuestado con el desempefio real de los empleados.



Para poder cumplir los objetivos de la empresa, debe existir una coordinacién entre los
factores de la produccidn y de los departamentos y funciones. Es decir, que se lleve a

cabo una mezcla y un equilibrio entre estos factores.

La administracidon coordina de una mejor forma por medio de los presupuestos, por

ejemplo:

° El plan elaborado es el paso para el logro de una coordinacién. Ya que los
gerentes se encuentran obligados a ver la relacidn de las operaciones individuales
y la compaiiia en general.

° Los presupuestos descubren las debilidades en la estructura de Ia
empresa. Se identifican dificultades de comunicacidn, fijacién de responsabilidad

y relaciones de trabajo por medio de los presupuestos.

La alta direccién debe comprender perfectamente los presupuestos y poder asi apoyarlo
para su buen desarrollo. Siempre un presupuesto se debe cumplir, esto serd si las
situaciones asi lo ameritan o lo permitan. Es decir, los presupuestos pueden llegar a

sufrir cambios que se crean necesarios para el desarrollo éptimo de la empresa.

3.2.2 Tipos de presupuestos

En estos tiempos ha aumentado el nimero de empresas que han utilizado a los
presupuestos como herramientas para su planeacion a largo plazo. El periodo de
planeacion y control del presupuesto es normalmente por un afio. Este presupuesto

anual se divide por meses para el primer trimestre y por trimestres para el resto del afio.

La informacién debe de revisarse conforme va transcurriendo el afio. Al finalizar el



primer trimestre se cambia el presupuesto para los siguientes tres trimestres conforme

a la informacidén que se adquirié en el transcurso del primer trimestre.

3.23 Clasificacién de los presupuestos

Los estados financieros presupuestados también son conocidos como estados pro
forma. Muchas organizaciones no utilizan el término presupuesto, sino en su lugar lo
llaman planeacién de utilidades. Las formas de presupuestos pueden llegar a ser

incontable. Pero se elaboran presupuestos especiales con sus informes, donde incluyen:

e Comparaciones de los presupuestos con el desempeno real, el lamado informes
de desempenio.

e Informes de necesidades gerenciales especificas.

e Presupuestos a largo plazo, con frecuencia denominada presupuesto de “capital”
o “instalaciones”.

e Presupuestos flexibles.

3.3 Utilizacion de Razones Financieras

Las razones financieras son herramientas que son utilizadas para la evaluacion desde el
punto de vista financiero a la empresa.

3.3.1 Razon de Liquidez:

Razdn circulante = Activo circulante

Pasivo circulante
Nos indica cual es la capacidad con la que cuenta la empresa para hacer frente a sus

pasivos u obligaciones a corto plazo.



El capital de trabajo (activo circulante - pasivo circulante) debe ser positivo y la razén de

liqguidez debe ser > 1. La razén mds cercana de 2 indica una empresa financieramente estable.

3.3.2 Prueba del acido:

Razon rapida o prueba del acido = activo circulante - inventarios Pasivo

Circulante

Representa la capacidad de enfrentar los pasivos a corto plazo.

3.33 Razones de apalancamiento financiero:

Razoén de apalancamiento o endeudamiento = Deuda total

Activos totales

Indica cudntos créditos han sido otorgados a la empresa una fuente de financiamiento. Muestra
cudl es la capacidad de endeudamiento que le resta a la empresa. El limite de apalancamiento
de 400 por ciento; donde el acreedor otorga $3 por cada $1 de activo. La razén 1:1 indica que la
empresa cuenta con capacidad de endeudamiento. Las empresa medianas y pequefias es

comun que presenten la razén de apalancamiento >1.

3.34 Razones de rentabilidad:

Margen de utilidad sobre ventas = Ingreso neto después de impuestos Ventas netas

Indica la utilidad por cada peso de ventas

Conocido también cono ROE, esta razén indica el rendimiento sobre la inversion de los

accionistas.



Rendimiento sobre los activos totales = Ingreso neto

Activos totales

3.3.5 Valor neto:

Del balance es de donde se obtiene la cantidad de dinero que se invirtid inicialmente en la
empresa, es la capitalizacién inicial de los fundadores. Las utilidades o pérdidas acumuladas

contenidas en las utilidades retenidas son otro indicador del desempefio de la empresa.

Valor neto de la empresa = Deuda

Capital
La capacidad de endeudamiento de la empresa, los rubros son:
e Capacidad de pago.
e Fortaleza de respaldos personales.

e Rentabilidad de las empresas.



4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las pymes conforman gran parte del mercado empresarial del pais, en ellas se encuentran
falencias que no permiten el crecimiento y sostenibilidad en el mercado, por eso es importante
apoyar este proceso de crecimiento de las pymes con la elaboraciéon de un andlisis, diagndstico
para la elaboracién de una planeacion estratégica integral.

Es importante que todas las empresas y en especial las pymes implementen la planeacion
desde un comienzo para que sean mas competitivas, ya que al iniciarse una empresa se
enfrentan muchas amenazas que crean una situacién de incertidumbre en cuanto al ambiente
externo y sus capacidades internas para enfrentarlo.

Paralelo al proceso de la planeacién estratégica se debe generar un mayor apoyo por parte del
Estado, ya que se estd desperdiciando el gran potencial de exportaciéon que tienen las pymes
colombianas, este apoyo les permitiria acceder a créditos para la compra de maquinaria que
representaria un aumento en la produccidon y mayor calidad de sus productos, que al contener
un alto nivel tecnoldgico podrian proyectarse a mercados internacionales, mejorando la
economia del pais.

Basados en los referentes tedricos se recolectd la informacidn pertinente para la fase de inicio
de este trabajo, en la cual se indicd las herramientas de analisis y diagndstico de la empresa y
las herramientas para la formulacidn de estrategias, partiendo de esto, se indicaron pautas para
la elaboracion de objetivos, planes de accion para la motivacion y politicas para la empresa.

Por tanto el resultado que se espera por parte de la empresa es la implementacién de
estrategias corporativas y seguimiento de la propuesta de valor, realizando un anilisis de la
compaifiia en su entorno con el fin de generar cambios significativos que le permitiran competir
en un mercando cambiante y sostenerse estratégicamente frente a la competencia y el
mercado.
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