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DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO CORPORATIVO

1. Presentación del Tema

Para tener posibilidades de sobrevivir tenemos que conseguir la modificación de los valores y comportamientos de los hombres en la empresa, generando unidad doctrinal para que se identifique con la institución, con su realidad actual y futura.

Toda empresa como institución posee un conjunto de potenciales que podrán ser desarrollados según la forma en que se concibe la empresa y la dirección de la misma.

La capacidad de descubrir, desarrollar y valorar adecuadamente los potenciales estratégicos de la compañía exige un cambio en el planteamiento directivo y el acercamiento a la realidad.

Los hombres y las empresas son distintos; poseen capacidades diferentes y por lo tanto tendrán potenciales distintos a los de la competencia.

Dirigir estratégicamente supone un conocimiento amplio de dichas diferencias para valorar y definir el punto de referencia al que deben orientarse los directivos y el personal al dirigir la empresa y al asignar los recursos.

Necesitamos entonces:

1. Aceptar en la identificación de las capacidades de la organización

2. Saber dirigir a los hombres de manera que utilicen al máximo sus potenciales para desarrollar y aprovechar las capacidades de la organización.

3. El comportamiento de los hombres y la economía deben orientarse a la Creación de Valor  para cubrir las necesidades de los grupos de referencia.

Los éxitos empresariales nunca se generan en procesos estables, sin rupturas, continuistas.  Solo se generan cuando las empresas están en entornos muy dinámicos y estructuras dinámicas.

En las situaciones inestables aflora la capacidad humana innovadora y Creadora para aprovechar las oportunidades.

La dirección estratégica supone que el hombre es el protagonista del proceso empresarial, de su éxito o fracaso.  Exige una gran seguridad en el directivo que tienen que enfrentarse a nuevos entornos abiertos y dinámicos.

El cambio de la dirección tradicional a la dirección estratégica es una ruptura tanto de la mentalidad del directivo como en la forma de diseñar la organización y el control, pero lo más importante, en la forma de cómo concebir la empresa y como dirigir los hombres de la misma.

Necesitamos un Management centrado en la: Capacidad del hombre.
Las responsabilidades más importantes del Líder de una organización consisten en:

· Descubrir el futuro

· Toda empresa de negocios tiene dos funciones básicas: Mercadotecnia e innovación.

· El cambio tecnológico acelera la llegada del especialista.

· Conforme pasa el tiempo y los estilos de vida cambian surgen oportunidades para nuevos especialistas que sepan sacar provecho del cambio.

· El poder pertenece al especialista no al generalista.

El acontecimiento más importante en el mundo de los negocios de hoy es el surgimiento del comercio mundial – Globalización – y el dinamismo de la tecnología aplicada a las Telecomunicaciones entre otras.

¿Cómo afecta esta globalización su negocio?

¡Ojo! Va a tratar de desenfocarlo.

El secreto de la vida es; apégate a “una cosa” solo “una” y manda al carajo todo lo demás; ¿sabes cual es esa cosa? Eso es lo que tienes que descubrir.

El proceso de Direccionamiento Estratégico se constituye en una nueva forma de pensar la organización, de vincularla con los agentes de cambio y de responder en todas y cada una de las acciones ejecutadas.

2. Objetivo

Desarrollar en el participante las habilidades fundamentales para la construcción de una organización altamente competitiva a través de la incorporación de un modelo o Plan, que permita a todos los integrantes de la misma, centrar sus capacidades y conocimientos en el logro de los Objetivos Comunes.

Se hace necesario la formulación estratégica de la esencia de la Organización que se tiene, que se quiere y que se puede llegar a tener en el Largo Plazo.

Esta forma de entender la organización hace que las personas se vinculen extraordinariamente en lo que se conoce como Los Factores Claves de Éxito, elementos orientadores de toda la organización en el cumplimiento de aquel propósito fundamental que se define y que genera aquella relación básica e ineludible para la misma: El Mercado, El Cliente.

No se puede pretender solo desde allí, jalonar los esfuerzo de la organización para colocarla en una importante posición de Liderazgo Competitivo en aquella carrera sectorial en la que todas las empresas se vinculan; se hace necesario desde adentro asimilar los postulados fundamentales de la organización que propicie la capacidad colectiva de responder a la complejidad y dinamismo del ambiente que nos rodea.

Todos estos elementos se constituyen en la base de Formulación, Aplicación y Evaluación del Proceso que se desarrolla a continuación: El de Direccionamiento Estratégico, proceso Mental aplicado a las Organizaciones Líderes.

3. Alcance

No se concibe hoy una organización que con pretensiones de ejercer liderazgo y éxito competitivo, no posea una definición formal sobre los Grandes Nortes que la ocupan.

Son diversas las organizaciones que sin poseer un Plan Estratégico elaborado Formalmente, cumplen un importante papel en medio de la rivalidad del sector, generando posiblemente, grandes excedentes económicos que la justifican.

Sin embargo muchas de estas, después de largos períodos de existencia, ven como en forma radical o paulatina se van deteriorando en medio de los múltiples interrogantes que surgen por parte de sus Administradores, Gestores o Propietarios, en su esfuerzo por remediar la situación.

Hoy, después del deterioro empresarial que caracteriza las economías más sofisticadas, no tenemos oportunidad de hablar de aquellas organizaciones que no solo contentándose con no tener un importante excedente económico en sus operaciones, no definieron sus propósitos empresariales de corto, mediano y largo plazo.

Desde allí se puede entender que los aportes más significativos del Proceso para garantizar la existencia y continuidad de las organizaciones pueden reflejarse en:

· Definir el Enfoque organizacional que concentrará las acciones futuras.

· Desarrollar la capacidad para Identificar y desplegar los elementos distintivos de la Organización optimizando los recursos.

· Responder con mayor capacidad a los cambios y efectos generados por el Entorno.

· Rivalizar con mejores argumentos empresariales la rivalidad competitiva que afronta.

· Facilitar el proceso de Toma de Decisiones.

· Atender con mayor asertividad los requerimientos y expectativas de los Clientes y del Mercado.

· Generar el aprendizaje y conocimiento que caracterizan las organizaciones inteligentes.

· Generar atractivo empresarial para el establecimiento de Alianzas.

· Satisfacer las expectativas de los dueños y accionistas entre otras.

4. CONTENIDO

El Direccionamiento Estratégico para una organización mezcla Pensamiento Estratégico y aplicación de Metodología Formal para la toma de decisiones empresariales. Todo el proceso afecta diversos Sistemas que la componen, y será el estratega un permanente observador y creador de las condiciones que logren el Desarrollo y Transformación que pretende.

Estos Sistemas son:

Un Sistema Socio Estructural.

Compuesto de relaciones entre las estructuras, las estrategias, las políticas y otros procesos formales de Gerencia.

Un Sistema Cultural

Agrupa los aspectos expresivos y afectivos de la organización en un sistema colectivo de símbolos significativos.

Los Empleados

Como individuos, con su talento, sus experiencias, su personalidad, creadores, formadores y unificadores de importancia, que elaboran activamente una realidad organizacional coherente a partir del flujo continúo de los acontecimientos.
Estos tres elementos toman forma y sustancia con el juego de dos fuerzas o sea las interacciones Sincrónicas y las influencias Diacrónicas que sobre la organización ejercen la sociedad circundante, el pasado de la organización y los factores de contingencia.

4.1. Concepto de Planeación

Es el proceso por el cual los dirigentes priorizan sus objetivos y sus acciones en el tiempo.

4.1.1. ¿Para qué Planear?

· Es la primera función administrativa que obliga a los demás.

· Para diseñar un ambiente adecuado

· Por que es una función generalizadora

· Para un desempeño más eficaz de las personas

· Para hacer un uso más racional de los recursos existentes o potenciales

· Para solucionar problemas

· Para la consecución de los objetivos y metas organizacionales.

· Para afrontar adecuadamente los cambios.

· Para disminuir la incertidumbre en la toma de decisiones Gerenciales.

4.1.2. Planeación Estratégica vs Planeación Operativa.

	Planeación Estratégica
	Planeación Operativa

	· Parte de la alta dirección
	· Parte de la gerencia media

	· Es corporativa
	· Es funcional

	· Es a mediano y largo plazo
	· Es a corto plazo

	· Alto riesgo
	· Bajo riesgo

	· Más información externa
	· Más información interna

	· Más grado de subjetividad
	· Más grado de objetividad

	· Es preactiva
	· Es reactiva

	· Soluciona problemas actuales y futuros
	· Soluciona problemas actuales.



	La responsabilidad más importantes del líder de una organización:

Descubrir el futuro.


4.1.3. Niveles de Planeación

Tenemos que hacer el reconocimiento de que el proceso de Planeación debe estar presente en todos los niveles de la organización independiente de la caracterización de su estructura bien sea esta, de carácter Funcional o Adhocrática.

Cada nivel de Planeación cumple con un propósito único e irremplazable, los cuales, unidos entre sí, conforman el concepto de Planeación Corporativa.

Estos tres niveles son:

A. Nivel Corporativo

Aquí residen las decisiones que por su naturaleza han de ser enfrentadas considerando la firma como un todo.

Las decisiones aquí no las toma sólo el Gerente General pues este puede hacer participe al grupo de ejecutivos superiores de la formulación e implementación de las estrategias corporativas.

Su principal propósito consistirá en garantizar la supervivencia y a partir de allí, el desarrollo empresarial en el sector o industria en la que se encuentre.

B. Nivel de Negocios

Aquí se desarrollan los principales esfuerzos dirigidos para asegurar una ventaja competitiva a largo plazo de cada uno de los negocios de la compañía.

Los gerentes de este nivel deben considerar con mucho cuidado las directrices corporativas generales en la formulación e implementación de ellas acciones estratégica, sujetándose a los recursos totales asignados a su unidad particular de negocios (U.E.N. Unidad Estratégica de negocios).

C. Nivel Funcional

En este nivel las estrategias funcionales consolidan los requerimientos funcionales exigidos por los diferentes negocios de la compañía y deben incluir preferentemente los argumentos competitivos para desarrollar sus competencias distintivas en los mercados en que la empresa participa.

Estos tres niveles son adecuados para el diseño del proceso de planificación formal en la mayoría de las empresas; en algunos casos se necesitaría expandir o contraer estos niveles.

4.2. Pensamiento Estratégico 

	Individual
	Aplicación del juicio basado en la experiencia para determinar las direcciones futuras.

	Empresarial
	Coordinación de mentes creativas dentro de una perspectiva común, que le permita a un negocio avanzar hacia el futuro de una manera satisfactoria para todos.

	
Propósito del pensamiento estratégico
	Ayudarnos a explotar los desafíos futuros previsibles e imprevisibles y servir como cimiento para las decisiones estratégicas más que prepararnos para un mañana único.


4.2.1. Importancia del Pensamiento Estratégico

1. Porqué nos ayuda a aplicar el “Juicio razonado”

2. Porque ayuda a quienes toman las decisiones importantes para que tengan una visión clara y consistente de lo que debe ser la administración futura de la empresa.

3. Porque la visión de la empresa depende mucho más de la forma en que sienten y ven los que toman las decisiones, que de los análisis sistemáticos.

4. Porque incorpora elementos intuitivos, basados en los sentimientos, tales como los valores, la misión, la visión, la estrategia, más que elementos analíticos, basados en la información.

5. Lleva al equipo administrativo a buscar un acuerdo sobre estos elementos, como un requisito para hacer una planeación efectiva.

6. Porque es el cimiento para la toma de decisiones estratégicas

7. Porque ayuda a lograr que las decisiones y acciones no sean fragmentadas e inconsistentes con la salud a largo plazo de la empresa.

8. Porque es el campo para soñar el futuro.  Sin que le estorben las utilidades prácticas.  En otras palabras:  es aceptable y deseable planear lo que nos gustaría que se convirtiera su empresa, sin preocuparse si es o no posible hoy.

4.2.2. Principios Operativos Para la Práctica del Pensamiento Estratégico.

· Para ser un estratega eficaz es necesaria la constante práctica del pensamiento estratégico.

· Pensamiento flexible:  ¿Cuál sería nuestro mejor curso de acción si la situación fuera tal y tal?.  Esta forma de abordar opciones evita la pereza de pensar.

· El perfeccionamiento es peligroso:  no tiene sentido elaborar la estrategia perfecta, la estrategia más brillantes no tiene sentido, o mejor, será inútil si no considera las tendencias cambiantes del medio.  Al margen que se obtenga no importa que sea pequeño; para ganar a la competencia bastará una estrategia que sea marginalmente superior.

· Visión estratégica tipo túnel:  Entre más fuertes las presiones y más necesaria y urgente es una amplitud de visión, mayor es el  peligro de que su visión mental se estreche.  Esto se da sobre todo a la persona con obsesión de triunfar.
Trate de cambiar el objetivo de “éxito a toda costa” por el de “evitar lo peor” y se le abrirán  grandes posibilidades.

· Falacia del todo o nada:  El éxito total quizá no sea alcanzable pero los problemas se pueden controlar, los obstáculos se pueden salvar y lo peor se pueden evitar.
· Cuidado de la perspectiva de los detalles:  Esta actividad encierra temores; se piensa que los problemas son demasiado complicados y tienen demasiados facetas como para que se logren soluciones definidas.
· Enfoque de los factores clave:  Sólo en la búsqueda de factores clave se puede el estratega ser minucioso obsesivo, tiene que ser perfeccionista.
Sólo una fracción de factores presentes será la que determine el resultado y la estrategia solo tendrá éxito si logran controlarse esos factores y se aplican con habilidad y conocimiento.

El enfoque en los F.C.E. que establecen la orientación de la operación es el pensamiento estratégico.

· Sondeo de los F.C.E:  Pregunte a los especialistas: cuál es el secreto para triunfar en su industria.  Llegue a la esencia de los problemas.
· Desafío de las restricciones:  pregunte:  Cuáles son los factores limitativos que le han convencido de que nada se puede hacer al respecto.
Pregunte después cuáles son las opciones que se abrirán si pudiesen eliminarse todas esas limitaciones.

El pensamiento estratégico busca generar una conciencia de lo que podrá ser un estado ideal de los negocios, aún si hoy parece inalcanzable.

Acá el pensador estratégico se concentra en las formas de eliminar dichos obstáculos.

	En una organización debe existir un reconocimiento común de cuál es la meta ideal y cuáles son los obstáculos que se presentan e impiden alcanzarla.


Esto enfoca el equipo que puede dedicarse a remover los obstáculos.

De esta forma el pensador estratégico encuentra que en realidad los obstáculos no son tan temibles.

Las estrategias exitosas de negocios no provienen de un análisis riguroso si no de un particular estado mental. La intuición creativa es el instrumento del estratega de éxito.

Al enfrentarse a problemas, tendencias, eventos o situaciones que parecen constituir un todo armónico.

El pensamiento estratégico los divide en sus partes constitutivas, descubre su significado y los vuelve a ensamblar para maximizar sus ventajas.  Esta es la característica del análisis.

Otra característica del pensador estratégico es la Flexibilidad Intelectual:  por medio de ella encuentra, respuestas realistas a situaciones cambiantes.

El pensamiento estratégico está entre el pensamiento lineal y la intuición.

4.3. Concepto de Misión 

Es la razón de ser de una organización.

4.3.1. ¿Porqué se requiere formular la misión?

· Define qué es la organización y lo que aspira ser.

· Distingue a una organización de todas las demás

· Comunica a todos los empleados en forma clara y concisa para quién trabajan.

· Establece un parámetro para planear, desarrollar y evaluar las actividades presentes y futuras.

4.3.2. Componentes DE LA  Misión
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	1.  En qué negocio estamos
	1. Que necesidades satisfacemos

2. Que grupos de clientes satisfacemos

3. Con que habilidades distintivas trabamos.

	
	2. Visión Compartida
	1. El sueño (intento estratégico)

2. Propósitos principales

3. Propósitos secundarios

	
	3.  Filosofía corporativa
	Principios fundamentales

Valores corporativos

Nuestro credo de responsabilidades.

	
	4.  Grupos de interés                  
	Nuestros públicos.


4.3.3. Componentes de la Formulación de una Misión

· Clientes:  ¿Quiénes son los clientes del grupo?

· Preocupación por imagen pública:  ¿A qué imagen aspira?

· Filosofía:  ¿Cuáles  son los valores, creencias y aspiraciones fundamentales del grupo y sus prioridades filosóficas?

· Bienes o servicios: ¿Cuáles son los productos más importantes?

· Efectividad conciliatoria:  Conciliación intereses clientes internos – externos

· Mercados:  ¿En dónde compite?
· Inspiración:  ¿Motiva y estimula a la acción la lectura de la misión?
· Concepto de sí mismo:  ¿Cuáles son las fortalezas y ventajas competitivas claves del grupo?
· Metas económicas:  ¿Cuál es la preocupación por supervivencia, crecimiento y rentabilidad?
· Responsabilidad social:  Responsabilidad hacia la comunidad.
· Tecnología:  ¿Cuál es la tecnología básica del grupo?
Definición del negocio.

1. Definir el negocio incluye hacerse varias preguntas

a. Cuál es nuestro negocio

b. Cuál será

c. Cuál debería ser

d. Es nuestra actividad actual una respuesta a los objetivos corporativos propuestos.

e. ¿Es nuestra empresa la organización llamada a cumplir con esta actividad?

2. Una compañía no diversificada, debería escoger para definir el negocio una orientación al consumidor en vez de una orientación al producto.

Esto incluye identificar:

a. Quién está siendo satisfecho; ¿qué grupos de clientes?

b. Qué esta siendo satisfecho; ¿qué necesidades del cliente?

c. Cómo se están satisfaciendo las necesidades del cliente, con qué tecnologías.

3. Una compañía diversificada enfrenta problemas especiales cuando trata de definir su negocio porque maneja varios.  En esencia su negocio es manejar una colección de negocios.

4.4. Concepto de Visión y Metas Principales

4.4.1. ¿Qué es la Visión y Porqué es Importante?

La visión es una representación de cómo cree usted que deba ser el futuro para su empresa ante los ojos de sus clientes, empleados, propietarios y accionistas importantes.  En su origen, la visión es casi por completo intuitiva.  Es una consecuencia de los valores y convicciones de su equipo de administración.  He aquí cómo es una declaración de visión bien formulada.

· Es breve; de preferencia, con menos de diez palabras.

· Es fácil de captar y recordar

· Inspira y plantea retos para sus logros

· Es creíble y consistente con los valores estratégicos y la misión

· Sirve como punto de consenso de todas las personas importantes

· Muestra la esencia de lo que debe llegar a ser una compañía

· Permite la flexibilidad y la creatividad en su ejecución

James Collins y Jerry Porras presenta una advertencia legítima en Builtto las: Successfull Habits of Visionary Companies:

En decenios recientes se ha puesto de moda en las compañías dedicar incontables horas y grandes sumas de dinero dibujando elegantes declaraciones de la visión, valor misión propósitos, objetivos y demás.  Tales pronunciamientos son todos correctos; en realidad, pueden ser de mucha utilidad, pero no son la esencia de una compañía visionaria. ¡El sólo hecho de que una compañía tenga una declaración de visión (o algo parecido) no garantiza de ninguna manera que se convertirá en una compañía visionaria! Si usted se aleja... pensando que el paso más esencial para formar una compañía visionaria es escribir tal declaración, entonces habría errado todo punto.  Una declaración puede ser un buen primer paso pero eso es, apenas un primer paso.

En su libro Strategic Readiness: The Maging of the Learning Organization, John Reding y Ralph Catalanello ofrecen una interesante perspectiva sobre la visión.  Afirman que:  Las empresas de aprendizaje organizacional buscan establecer una dirección estratégica clara que sea lo suficientemente flexible como para permitir la libertad de expresión y la creatividad en la ejecución.  Tienen una visión que está emergiendo y desarrollándose constantemente.  Una visión que da forma a la esencia de en qué se debe convertir la empresa para sobrevivir en el futuro.  

Una visión que, cuando sea comprada con todas las realidades actuales necesite continuar con su búsqueda de mejores caminos.  Una visión que demuestre que la empresa no es una víctima indefensa de fuerzas incontrolables, sino un agente activo que tiene cierto poder sobre su propio destino.  Una visión que sea mantenida amplia y abierta para permitir con el tiempo la alteración del curso y el compromiso de la empresa en la creación de la visión.

Para competir con éxito en el futuro, una compañía debe ser capaz de ampliar su horizonte de oportunidades.  Esto requiere que la alta administración considere a la compañía como una cartera de competencias nucleares más que un portafolios de unidades de negocio.  Las unidades de negocio suelen definirse en términos de un enfoque específico de producto – mercado, en tanto que las competencias nucleares implican una extensa clase de beneficios para el cliente (como la “amigabilidad con el usuario” de Apple, la “amabilidad con el bolsillo” de Sony o las “comunicaciones sin limites” de Motorola).  

Cualquier compañía que se defina en términos de un conjunto específico de mercados de productos terminados limita su destino al de tales mercados en particular.  Los mercados maduran pero las competencias se desarrollan.

Con eso en mente, he aquí unos ejemplos de competencias nucleares que pueden tener una particular promesa para su futuro.  Su mejor lista, sin embargo, es una que genere usted mismo permitiendo que su imaginación creativa corra libre.

	Reacción rápida
	Conocimiento tecnológico

	Adaptabilidad
	(específico)

	Amigabilidad con el usuario
	Medios financieros

	Confiabilidad
	Primero en el mercado

	Servicio personalizado
	Mercadotecnia en red.


4.4.2. ¿Para qué se Requiere Formular la Visión?

· Para que los miembros de un grupo tengan la convicción de que sus vidas y el trabajo están interrelacionados y que marchan hacia metas reconocibles y legítimas.

· Las personas eventualmente deberán decidir si la visión se ajusta a sus metas y valores personales y determinar si pueden crecer con ella.

4.4.3. Aspectos Generales de una Visión

· La visión provee un foco y dirección

· La visión no solamente necesita ser creada, sino también necesita de un plan para desarrollar

· La visión ayuda a los miembros de un grupo a entender que representa y que se espera del grupo.

· La visión mejora una amplia gama de medidas de desempeño.

· La visión hace las veces de mapa vial para los grupos, cuando experimentan cambios acelerados.

· Una visión proporciona la base de un plan estratégico.

· La visión motiva a los individuos y facilita el reclutamiento de  talento.

· La visión mantiene la toma de decisiones dentro de un contexto.

4.4.4. ¿Cómo Llevar la Visión a la Realidad?

1. Debe ser construida  de forma compartida; debe surgir entonces de la reflexión de muchas personas de la organización; esto dará sentido de compromiso a todos los involucrados en su construcción.

2. Busque alineamiento, no consentimiento

3. Utilice una visión provisional para ganar fuerza

4. Concéntrese en el diálogo no solo en la expresión de la visión

5. Permita que sea flexible; que esté en constante evolución, no la imprima en mármol ni en folletos demasiado costosos.

6. Comuníquela constantemente.

7. Exprese la visión en el comportamiento cotidiano; vívala constantemente.

8. Haga una exposición corta, fácil de grabar por todo el mundo y con una meta general desafiante expresada en tiempo presente como si sucediera ahora mismo.

Grado de Participación Activa

Si no se adopta un proceso concertado y formal de visión compartida, la organización sigue el camino de menor resistencia hacia la izquierda camino contrario al que necesitamos en la organización

4.4.5. ¿Cómo Comunicar la Visión?

Puesto que es importante que todos los accionistas se familiaricen con su declaración de la misión, con el propósito de la toma de decisiones, es la declaración de la visión la que ellos deben recordar y por la que deben sentirse inspirados.  He aquí una lista de compras de distintas maneras en que una declaración de la visión  puede ser ya sea comunicada o exhibida:

· Membretes

Pueden ser utilizados en las más importantes comunicaciones de la empresa  tanto la que se genera internamente, como la que sale ante los diversos Grupos de Interés. Hay que hacer un adecuado balance entre La Comunicación y la Estética en la presentación del documento.

· Literatura de ventas

Si la empresa tiene algunos anuncios publicitarios en medios impresos Especializados, podrá también agregarse al artículo especializado, uno o dos mensajes, los más importantes, sobre la Definición Estratégica de la Empresa ( Misión – Visión – Valores o Fuerza Direccionadora )

· Informes anuales

Si estos son compartidos multitudinariamente, vale la pena resaltar en los primeros Apartes del Informe, dos o tres páginas donde se comparte un extracto del informe final, proponiendo preferiblemente involucrar los elementos del item anterior más una clara descripción de los Objetivos Corporativos.

· Publicaciones internas (boletines)

· Orientación a nuevos empleados.

· Manuales para empleados

· Placas en la pared

· Tarjetas de visita

· Letreros acrílicos para mesa

· Carteles

· Pisapapeles

· Juntas de personal

· Criterio para la determinación de nuevos proyectos

· Criterios para el reclutamiento y selección de personal

· Base para los empeños de colaboración entre equipos.

Su visión estratégica es una representación de lo que usted cree que deba ser el futuro para su empresa a los ojos de los clientes, empleados, propietarios, y otras personas importantes.

Su declaración de la visión debe ser breve, fácil de recordar, estimulante y un reto para su logro.

Debe enfocarse en lo que se quiere llegar a ser, no en lo que es ahora.

Puede generarse por separación o como una derivación de la declaración de su misión.

Su visión debe ser comunicada o exhibida en una amplia variedad de formas, con el fin de que sea recordada y sirva de estímulo a los funcionarios importantes.

Es una imagen del estado deseado en algún punto futuro del tiempo.

4.4.6. ¿Porqué FracasaN las Visiones?

· No deben ser planes a corto plazo, sino debe ser una visión de largo alcance.

· La visión debe ser real y no idealizada

· El comportamiento compromiso de la alta gerencia y de cada uno de los miembros del grupo, debe ser consistente con la visión

· La visión debe estar anclada en la realidad, debe tener en cuenta el entorno, las fortalezas y debilidades del grupo.

· Uno de los desafíos que plantea la definición de una visión, es reconocer la adversidad, pero con una perspectiva de éxito.

· Las visiones requieren una dosis de idealismo y la habilidad de imaginar como será una empresa cuando haya solucionado todos los problemas que la aquejan.

· Se debe crear una visión que sea lo bastante idealista pero al mismo tiempo lo suficientemente realista y tangible para que las personas crean que puede alcanzarse en algunos aspectos.

· El proceso es creativo y con frecuencia caótico y exige muchas reiteraciones.  Es una experiencia aleccionadora pero vigorizante.

· Una visión sustentada en un proceso complejo de colaboración debe construirse con base en diversas visiones de todos los niveles.  Solo después de que suficientes personas están de acuerdo, podrá el líder anunciar la nueva visión.  Las personas deben responder por las acciones que acercan a la empresa a su visión.

1. La visión y las metas principales de una organización explican detalladamente y formalmente lo que la organización está tratando de obtener.

Ellas dan dirección a la exposición de la misión corporativa y ayudan a guiar la formulación de la estrategia.

2. La visión de una organización puede verse como la expresión de su intento estratégico.

3. Además de expresar su Visión, muchas compañías también establecen otras metas importantes en la exposición de su misión.

Estas metas frecuentemente expresan con más precisión cómo una empresa intenta avanzar para alcanzar su intento estratégico.

4. Para muchas compañías maximizar la riqueza de los accionistas es una meta  prioritaria, hacia la que todas las otras deben orientar.

5. La mejor forma de maximizar la riqueza de los accionistas es trazar estrategias que busquen maximizar el R.O.I
 sin embargo cuando se exagera en buscar la maximización del ROI a corto plazo se pueden suspender gastos como investigación y desarrollo, mercadeo, inversiones de capital, que pueden juzgarse como no importantes en el corto plazo pero que comprometen en largo plazo a la compañía.

6. Enfocarse en el corto plazo puede llevar a la pérdida de competitividad.

7. Peter Druker sugiere cuidarse contra el comportamiento de corto plazo, adoptando metas múltiples que balanceen las consideraciones de corto plazo.  Adicional al ROI Drucker sugiere que las compañías tengan metas relacionadas con:

a. Participación en el mercado

b. Innovación

c. Productividad

d. Recursos físicos y financieros

e. Actuación gerencial

f. Desarrollo

g. Actitudes y actuaciones del trabajador

h. Responsabilidad social

4.5. Filosofía Corporativa.

El tercer componente de la exposición de la misión, refleja las creencias básicas, el sistema de valores, aspiraciones prioridades filosóficas que los “hacedores de las decisiones estratégicas” tienen como compromiso.

Muchas compañías establecen un credo filosófico para enfatizar su propia manera de ver los negocios.

Este credo forma la base para desarrollar la cultura corporativa de la compañía.

4.6. Peticionarios de la Organización. ( Grupos de Interés ) 

Individuos o grupos que tienen alguna pretensión en la compañía.  Son internos y externos.

Todos los peticionarios tienen justificadas razones para esperar que la compañía tratará de satisfacer sus demandas.

La compañía debe tomar sus pretensiones en cuenta para que mantengan su apoyo; ejemplo:  Los accionistas pueden vender sus acciones, los empleados pueden dejar sus empleos, los clientes compran en otra parte.

Con el compromiso propio de satisfacer las pretensiones de los grupos peticionarios en la exposición de su misión, la compañía está enviando un mensaje a dichos grupos de que las estrategias serán formuladas con sus pretensiones en la cabeza.

Sin embargo, las pretensiones de los diferentes grupos pueden estar en conflicto y en la práctica pocas organizaciones, tienen los recursos para manejar todos los grupos; por eso las compañías a menudo tienen que decidir cuales pretensiones satisfacer primero.

Esto puede un análisis del impacto de los grupos peticionarios, lo que implica:

a. Identificar los grupos peticionarios

b. Identificar sus intereses y preocupaciones

c. Identificar que solicitud harán las organizaciones

d. Identificar los más importantes peticionarios para la organización

e. Identificar los retos estratégicos resultantes

4.7. Manejo Corporativo y Estrategia

A causa de la importancia de los accionistas, como los dueños de la compañía, satisfacer sus pretensiones recibe la mayor atención en muchas exposiciones de la Misión de la Compañía.

Así las cosas, los gerentes deben trazar estrategias que preserven los intereses de los accionistas esto es, aquellas que maximizan la utilidad a largo plazo de la compañía.  A pesar de esto algunos gerentes lo olvidan y se equivocan.

Algunos argumentan que los gerentes están motivados por el deseo de status, poder, trabajo, seguridad, ingresos.

En virtud de su posición, algunos gerentes pueden usar su autoridad y control sobre los fondos de la corporación para satisfacer tales deseos; jets, privados, lujosas oficinas, viajes costosos con todo pago, en vez de buscar maneras de aumentar la riqueza de los accionistas; este comportamiento se llama derroche en el cargo.

También pueden crear derroche a través de la diversificación, aumentando el imperio bajo el control del gerente pero haciendo poco por la utilidad de la compañía, y la riqueza de los accionistas.

Hay ya empresas que están poniendo presión a los equipos gerenciales que se perciben incompetentes con la meta de rentabilidad a largo plazo.

Junta Directiva

a. Es el guardián de los interesados accionistas

b. Es la responsable legal de las acciones que ejecute la gerencia.

c. Están en el punto, de la toma de decisiones y en el sitio adecuado para monitorear las estrategias corporativas.

d. Tiene autoridad, para contratar, despedir y compensar la gente de la compañía incluyendo al gerente.

4.8. Valores Estratégicos

Además de la determinación y la aplicación de la misión y la visión, es importante que usted y los demás integrantes de su equipo de administración examinen los valores actuales de su empresa y lo que deberían ser, antes de plantear la perspectiva sobre el futuro.  Toda empresa genera su propia personalidad, o sea, el reflejo de los valores y las convicciones de los directores encargados de conducir el negocio hacia un recorrido exitoso.

4.8.1. ¿Por qué es Importante el Acuerdo sobre los Valores Estratégicos

Hay tanto por realizar  para lograr el éxito de una empresa que no puede permitirse desperdiciar tiempo y energía trabajando en propósitos cruzados con los otros componentes de su equipo administrativo.  Por ejemplo, suponga que un miembro del equipo vea a sus empleados sólo como un recurso desechable; otro los considera como el corazón  y el alma sede su empresa y cuyo bienestar debe mantenerse a cualquier costo, y que la posición de usted estuviera en un punto en medio de estas dos.  (por favor tome nota de que yo no tomo estas posiciones como “buenas o malas”) imagina los conflictos que surgirían cuando usted tome decisiones que afectarían tanto la salud financiera de la empresa como la de la dirección productiva?  

Lo que desconcertaría más, por supuesto, sería si las personas con disposiciones tan opuestas no las reconocieran abiertamente y que operaran sus áreas de responsabilidad con su enfoque particular.,  No voy a decir que no debe haber conflicto entre los miembros de su equipo administrativo con respecto a la importancia de ciertos valores; después de todo, el conflicto controlado puede llevar al crecimiento productivo.  Tampoco creo que tales opiniones conflictivas deban declararse abiertamente y que debe haber entendimiento entre los integrantes de su equipo acerca de qué valores son fijos y cuáles pueden modificarse.  Tener un acuerdo claro y abierto sobre sus valores estratégicos le ayudará a:

· Determinar la tolerancia y el campo de esfuerzos de su empresa

· Establecer en qué negocios debería usted intervenir y en cuáles no

· Fijar sus expectativas y cómo comunicarlas a los demás

· Reclutar personal que trabaje con eficiencia en la empresa

· Determinar cómo se va a administrar el negocio.

· Establecer prioridades significativas.

4.8.2. Ejemplos de Valores Estratégicos 

Hay un número casi infinito de factores que podrían considerarse como valores estratégicos.  Recomiendo que se concentre en  no más de ocho a diez valores y que éstos sean los que tendrán un impacto mayor sobre el futuro de su empresa.  Algunos valores pueden ser “determinados” y quizá no necesiten estar en una lista.  Otros valores permanecerán fijos mientras usted esté en el negocio, pero tal vez deban mantenerse visibles.  Varios más pueden variar de vez en cuando, dependiendo de dónde se encuentra usted en el ciclo de su negocio.  Algunos de ellos pueden ser:

· Ética 

· Calidad
· Seguridad
· Ambiente 

· La imagen en su industria

· Diversión

· Responsabilidad  con los clientes

El Pensamiento Estratégico es la primera fase del proceso de planeación y se focaliza en los aspectos más intuitivos del proceso llevando al desarrollo de los valores, papeles y misión, visión y estrategia de la unidad de negocio.

Valores estratégicos: son una reflexión de los valores personales y convicciones de las personas  que están a cargo de guiar la organización en un viaje exitoso.  Ellos definen la personalidad de la organización.

Sus valores estratégicos desempeñaran un papel significativo en la definición de sus conceptos de negocio y pondrán en su sitio prioridades estratégicas a medida que usted va desarrollando la dirección estratégica.  Asegúrese de que cada uno de sus valores refleje claramente la forma en que usted funciona diariamente, o usted arruinará su credibilidad, no es necesario publicar sus valores.

4.9. La Estrategia:

Proceso para determinar la dirección en la que una empresa necesita avanzar para cumplir su misión.

Una estrategia clara:

· Me proporciona  una base sólida para tomar decisiones que me mantengan enfocado en la dirección adecuada.

· Me ayudan a evitar tendencias que podrían desviarme del camino.

· Me refuerza la misión y la visión

· Enfoca mis áreas en la dirección común

· Ahorro, tiempo y dinero

· Da tranquilidad a nuestro público interesado

· Mejora nuestra rentabilidad.

Cómo Debemos Enfocarnos para Establecer Nuestra Dirección:

a. El enfoque de la fuerza direccionadora

b. El enfoque inquisitivo.

El enfoque de la fuerza direccionadora ayuda a:

1. Definir y determinar los factores estratégicos que afectan las dirección de mi empresa.

2. Jerarquizar estos factores

3. Determinar la F.D. de mi empresa hoy y en el futuro.

4. Identificar los cambios que deben hacerse si hay una nueva dirección.

5. Plantear una declaración de estrategias que establezca una dirección clara para mi empresa.

4.9.1. Fuerza Direccionadora:

Es la herramienta estratégica que fija la dirección en la que se mueve la organización para el cumplimiento de su misión y de su visión.  Tiene un gran impacto sobre la dirección estratégica y para la toma de decisiones.  Es única para toda la corporación y cada uno de los negocios tienen que estar alineada con ella.

4.9.2. Preparación para Desarrollar la Estrategia.

A. Enfoque Inquisitivo

1. Para usted cuáles son las principales tendencias en las industrias o sectores (energía, telecomunicaciones, agua) que servimos en la actualidad o que deberíamos servir en el futuro?

2. Quiénes son los clientes a los cuales probablemente serviremos en el futuro? Son estos diferentes del cliente al que servimos hoy, si es así en que forma se diferencian

3. ¿Cómo vamos a llegar a nuestros clientes en el futuro?

4. ¿Qué aspectos de nuestro  negocio cree usted que tiene el mayor potencial de crecimiento en el futuro?

5. ¿En que aspectos de nuestro negocio deberíamos involucrarnos en cinco o diez años en el futuro en los que no estemos en la actualidad?

6. ¿Qué aspectos de nuestro negocio actual deberían ser reducidos o eliminados en los próximos cinco o diez años?

7. Qué competencias humanas y técnicas necesitan ser creadas o expandidas para poder vencer los retos del futuro?

8. ¿Qué haría de esta una organización exitosa y desafiante en cinco o diez años?

9. Si usted estuviera comenzando su carrera hoy, ¿qué lo haría querer ser parte del futuro de nuestra organización?

10. ¿Cuáles de nuestros valores estratégicos requerirían un esfuerzo concentrado de nuestra parte durante los próximos años si pretendemos continuar creciendo como una empresa viable?

B. ¿Cual es el Reto de los Gerentes Corporativos?

· Cómo agregar valor al nivel corporativo

· Liderazgo

· Hacer esfuerzos conscientes para aprovechar y explotar economías de escala y economías de extensión a través de los negocios de la firma.  El todo debe ser mayor que las partes; los negocios se deben beneficiar por estar juntos o sino deben separarse en unidades autónomas.

· Tareas a nivel corporativo:  No delegables en niveles inferiores pro que precisan del ámbito total de la firma para ejecutarlas adecuadamente, llevando a cabo las compensaciones entre los beneficios recibidos de todas las unidades y los efectos adversos sobre otras unidades.

C. Tareas corporativas:

1. Misión de la firma: Selección de dominios competitivos y de la manera de competir.

2. Segmentación del negocio:  Selección de los enfoques organizacionales y de planificación.

3. Estrategia Horizontal:  Persecución de vínculos sinérgicos entre las unidades de negocios.

4. Integración Vertical:  Definición  de los deslindes de la firma

5. Filosofía de la empresa:  definición  de la relación entre la firma y sus audiencias interesadas.

6. Problemas estratégicos Especiales:  Temas claves, actuales de preocupación estratégica.

7. Postura Estratégica de la compañía:  Identificación de las directrices estratégicas, desafíos de planificación funcionales, de negocios y corporativos; objetivos de desempeño corporativo.

8. Gestión de la cartera de negocios:  Asignación de prioridades para recursos, identificar oportunidades de diversificación o desinversión.

9. Estructura organizacional sistemas administrativos; ajuste de la estructura, gestión acorde con la cultura para facilitar la implementación

10. Manejo de recursos humanos clave:  Selección, desarrollo, evaluación, recompensa y promoción

D. Planeación de largo plazo

Es importante porque:

· Mantiene a la vez el enfoque en el futuro y el presente.

· Refuerza los principios adquiridos en la misión, la visión y la estrategia.

· Fomenta la planeación y la comunicación interdisciplinaria.

· Asigna prioridades en el destino de los recursos

· Constituye el puente entre el pensamiento estratégico y la planeación táctica.

· Obliga a los ejecutivos a ver la planeación desde la macroperspectiva señalando los objetivos centrales de manera que puedan ayudar a cumplirlas.

· Mantiene unido al equipo administrativo para traducir la visión, misión, estrategia en resultados tangibles.

· Ayuda a ahorrar tiempo ejecutivo, reduce conflictos fomenta el compromiso y la participación con los esfuerzos requeridos.

· Los aspectos estratégicos críticos tienden a ser la oportunidad mientras que los tácticos críticos se enfocan más en la resolución de problemas.

E. Entendimiento del  Futuro

Como realidad única:  Destino único, inviolable e inmodificable, que marca los hechos de la vida, (según los adivinos, profetas y oráculos)

Como realidad múltiple:  El presente puede evolucionar de varias maneras y presentarse de diferentes formas en el futuro:

1. Futuros posibles:  Son todas las alternativas que se pueden presentaren el futuro (futuribles)

2. Futuros probables:  Son aquellas que tienen una mayor probabilidad de ocurrencia.

3. Futuro deseado:  Es aquel que esperan los futuristas y que construyen actuando contra la fatalidad, reduciendo la incertidumbre.

Los administradores de la compañía; deben saber elegir los factores que son de mayor importancia para el desempeño de la compañía; estos factores los llamamos factores críticos o de éxito (F.C.E)

Son asuntos de interés estratégico que influirán muy seguramente en la capacidad de la compañía para lograr sus objetivos. 

4.10. Factores Críticos de Exito.

Son variables condiciones, características que cuando están debidamente soportadas o gerenciadas, tienen un impacto significativo en el éxito de una empresa que compite en una industria o sector. 

Son variables internas o externas a la empresa que deben ser identificadas y reconocidas porque apoyan o amenazan el logro de los objetivos de la compañía.

Condiciones internas y externas claves para que la estrategia de la empresa sea exitosa.

Número limitado de áreas en las cuales los resultados satisfactorios aseguran un desempeño competitivo.

Puntos de apoyo para el apalancamiento de una organización hacia el logro de resultados exitosos.

Conjunto de atributos, cualidades que responden por la calidad de los procesos críticos del negocio.

4.10.1. Ámbitos de los factores críticos de éxito.

a. El ambiente político/económico/social/tecnológico/ambiental (PESTA)

b. El sector industrial en que se compite (Sector económico)

c. La empresa a nivel de:

· Áreas 

· Funciones

· Individuos claves

Los Factores Críticos Para el Exito Deben ser:

1. Importantes para lograr objetivos anuales y a largo plazo

2. Mesurables

3. Relativamente pocos

4. Aplicables a todas las empresas de la competencia

5. Jerarquizados o sea que algunos pertenecen a la compañía entera y otros se enfocarán a las áreas funcionales.

Las oportunidades y las amenazas pueden ser F.C. E. (Factores críticos de éxito)

Los FCN provienen de 4 fuentes distintas.

1. De la estructura de la industria y el sector concreto donde la empresa se mueve.

2. De la posición competitiva y de la propia estrategia que la empresa determina para competir en el mercado.

3. Del entorno

4. De factores temporales referidos a áreas de actividades que pueden ser críticas para la empresa durante un período determinado.

4.10.2. Características de un Factor Clave (Según Anthony)

1. Qué sea importante para explicar el éxito o fracaso de la organización.

2. Que sea suficientemente significativa en su impacto en la cuenta de resultados.

3. Que pueda sufrir volatilidad sin ser previsible el cambio por los gestores.

4. Que requiera acciones inmediatas cuando se produzca un cambio.

5. Que pueda ser medida de forma directa o indirecta.

Según Kaplan:

Los factores clave lo son porque su consecución ayuda al sostenimiento de las ventajas competitivas de la empresa.

A. Factores Claves Derivados de la Industria y del Sector.

Cada sector tiene un conjunto de FCN, que están determinados por las características y estructura propias del mismo.

Estos FCN delimitan la propia estructura del sector y son la respuesta a como se compite en el mismo.

B. Factores Claves Derivados de la Posición Competitiva y de la Estrategia Elegida.

Toda empresa ocupa una determinada posición competitiva dentro del sector que actúa y esta posición condiciona y determina sus FCN.

Puede ser interesante segmentar los clientes y trabajar F.C.N. para dada segmento.  Pues los clientes de cada segmento no tienen una identifica prioridad de las variables clave.

C. Factores Claves Derivados del Entorno.

Lo primero sería definir cual es el entorno en el que la empresa se mueve.  La empresa debe tratar de adaptarse a esto FCN más que tratar de controlarlos.

D. Factores Críticos Temporales.

Son factores o áreas de actividad importantes para el éxito de la organización.  Durante un período de tiempo concreto pero limitado (ejemplo: Stocks muy elevados, mora alta, introducción de nuevas tecnologías)

Los FCN pueden determinar también con base en las funciones de la empresa

4.10.3. Lineamientos para determinar áreas estratégicas críticas.

1. Generalmente deben identificarse las primeras 5 a 8 categorías dentro de las que la institución o la unidad deben establecer posiciones futuras por alcanzar.

2. Deben incluirse áreas financieras y no financieras.

3. Deben enfocarse aspectos y posiciones futuras que requieran trabajo durante varios años.

4. Deben apoyarse directa o indirectamente las declaraciones de la misión, la visión de la institución.

5. Por lo general requerirán mucho esfuerzo interdisciplinario.

6. Cada una debe limitarse, generalmente a dos o tres palabras y no deben ser medibles, sino contar con factores que lleven a logros futuros.

4.10.4. Definiciones Básicas

A. Fortalezas:

Representa los principales puntos a favor con los que cuenta la empresa para ganar mercado.

B. Limitaciones:

Representa una falta de fuerza.

C. Oportunidades:

Son eventos o circunstancias que se espera que ocurran o que puedan inducirse a que ocurran en el mundo exterior y que podrían tener un impacto positivo en el futuro de la empresa.

D. Retos:

Son eventos o circunstancias que pueden ocurrir en el mundo exterior y que pueden tener impacto negativo en el futuro de la empresa.

4.11. Enfoque

Toda organización debe desarrollar una fuerza impulsora que permita concentrar todas sus capacidades ( Enfoque ) hacia la definición, actuación y liderazgo  en mercados competitivos.

1. Un enfoque es sencillo

2. Un enfoque es memorable

3. Un enfoque es poderoso

4. Un enfoque es revolucionario

5. En enfoque necesita un enemigo

6. Un enfoque es el futuro

7. Un enfoque es interno y externo

8. Un enfoque es lo que el País necesita

9. Un enfoque no es un producto

10. Un enfoque no es un paraguas

11. Un enfoque no atrae a todo el mundo

12. Un enfoque no es difícil de encontrar

13. Un enfoque no tiene éxito instantáneo

14. Un enfoque no es una estrategia

15. Un enfoque no es para siempre.

4.12. EL PROCESO DE DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO

Se considera un Proceso Formal de Planeación dada la estructura que considera, es secuencial en el estudio y construcción, es lógico y sistemático, es estructurado en la formalidad con la que se vinculan diferentes elementos de análisis en cada una de sus etapas y porque requiere la existencia de diferentes herramientas de soporte que justifica la toma de decisiones y definición Empresarial que se obtiene al finalizar el proceso.

Así como existen procesos formales de Planeación, también existen procesos informales; estos están soportados por ejemplo en mecanismos de definición estratégica basadas en la Continuidad de la Historia, Por Experiencia, Por Intuición, o como en algunos casos muy particulares, por la suerte y el devenir del tiempo. 

Salvo condiciones muy extraordinarias vinculadas al Estratega, se hace necesario que las organizaciones, independiente del sector o actividad que realicen, antigüedad, tamaño que posean o cualquier otro criterio, realicen Formalmente su Proceso Estratégico ya que este servirá como elemento de consulta, verificación, divulgación, actualización, etc... en cada una de las personas que constituyen la organización.

Una vez haya sido construido y elaborado, las personas deben hacerlo dinámico y permanente en el tiempo a través de la actualización de los datos, incorporando nuevas herramientas de gestión administrativa y Gerencial, entre otras.

La continuidad y permanente vinculación de las personas de la organización en el fortalecimiento y actualización del Plan Estratégico, permitirán al interior de la misma, la cultura organizacional orientada a la Planeación, a la Selección Estratégica, a la Capacidad de Rivalizar Competitivamente, a la Maximización de los Recursos, al Permanente Aprendizaje, a la incorporación de Pensamiento Innovador, a la Obtención de Logros y Resultados y a generar una permanente búsqueda por la Posición de Liderazgo empresarial en el Sector económico donde haga presencia.

Con esta orientación, las más importantes Empresas que hoy lideran los diferentes mercados, abren grandes posibilidades para hacer de su proceso Formal de Planeación un instrumento de orientación a Largo Plazo, incluso, en situaciones extremas de Cambio donde la capacidad de lectura del entorno, la adecuada elección y adaptación interna y la definición empresarial, casi se pierde en aquellas organizaciones tradicionales contentándose con simplemente Responder frente a las actuaciones y modificaciones propuestas por los líderes. 

Cada vez son más asertivas estas organizaciones en el monitoreo y definición del escenario de largo plazo que pretenden habitar; claro, desde el hoy se vinculan importantes acciones que unidas unas y otras, que desde el corto y mediano plazo están agregando y estructurando lo que en el futuro se vuelve como una consecuencia inevitable: la obtención del escenario futuro, el de largo plazo, que cristaliza el Propósito Corporativo definido hace mucho tiempo atrás.

Este proceso consta de tres fases:

Formulación Estratégica, Implementación Estratégica y Evaluación y Retroalimentación Estratégica.


En las tres fases se hace referencia al concepto Estratégico debido a que en cada una de ellas, están vinculadas procesos de pensamiento estratégico basados en la Visión e Intuición, Selección y Priorización, Impacto de Largo Plazo, Enfoque Sistémico y Capacidad de Establecer Parámetros de Diferenciación. 

4.12.1. FORMULACIÓN ESTRATÉGICA

4.12.1.1. Características

Es la primera fase del proceso, se distingue por ser una etapa de recolección de datos e información, ávida de creatividad, de alta participación no-solo en la conformación del equipo de trabajo sino en la cantidad de alternativas visualizadas para cada elemento de discusión, genera gran apertura al aporte de todas aquellas personas con Conocimientos, por lo que rompe con las jerarquías y patrones establecidos en las organizaciones.

4.12.1.2. Componentes

Misión, Visión y Valores Corporativos

Evaluación Externa

Evaluación Interna

Definición de los Nortes Estratégicos

4.12.1.3. Producto Final

En el recorrido de los anteriores componentes que hacen parte de esta fase, los estrategas están en capacidad de Definir los Grandes Nortes, los Nortes Estratégicos que concentrarán la atención de la Empresa en el Corto, Mediano y Largo Plazo, definiendo como se hace necesario hoy, un Proyecto Empresarial por cada Objetivo o Norte Estratégico.

4.12.1.4. Herramientas que la Complementan

Para la definición de Misión, Visión y Valores, talleres de sensibilización, participación del Grupo Primario para su análisis y discusión, vinculación de un profesional externo para su orientación, entre otras. 

Para la elaboración del Análisis Externo, investigaciones sectoriales, investigaciones de mercado, evaluaciones a Bases de Datos, Análisis de Competencia, Análisis a los Consumidores.

Para la elaboración del Análisis Interno, análisis de Estructura, evaluación a manuales y reglamentos, análisis de Competencias Laborales, Lectura y Auditoría a Presupuestos, Estados Financieros y Documentos Contables, Inspecciones en Plantas e Instalaciones Locativas, Evaluación de Procesos y otros.

4.12.1.5. Aporte Estratégico

A través de esta fase, los miembros de la organización tendrán toda una panorámica de la empresa que representan, sabrán diseñar estrategias con capacidad de desarrollar las ventajas competitivas del negocio, y generarán las prioridades que concentrarán los recursos, habilidades y conocimientos de los que se dispone para facilitar la obtención de los objetivos propuestos. 

4.12.2. IMPLEMENTACIÓN ESTRATÉGICA

4.12.2.1. Características

Es la segunda fase del proceso, se distingue por ser una etapa de realización, de cristalización, puesta en marcha o actuación. 

Es la fase que tradicionalmente marca la frontera entre las empresas exitosas o no exitosas en la puesta en marcha de los Planes Estratégicos. La gran mayoría se contentan con la simple Formulación Estratégica creyendo que hasta allí es suficiente, que el proceso está culminado, que las definiciones por sí mismas generen los resultados tangibles e intangibles esperados.

Exige ordenamiento de estructuras, de procesos, de los recursos, de la información, de las personas.

Exige disciplina, control, perseverancia, trabajo en equipo, exige que las personas orienten su comportamiento hacia la obtención de resultados, requiere que las personas rompan su pensamiento funcional y mecanisista por el sistémico, creativo y sinérgico. 

4.12.2.2. Componentes

Selección de Estrategias

Elaboración de Proyectos

Asignación de Recursos

4.12.2.3. Producto Final

Todos aquellos que dan respuesta a las expectativas y deseos de la organización cristalizados en Mejores participaciones Competitivas, Desarrollos de Nuevos Productos o Servicios, Incremento de Rentabilidad, Disminución de Endeudamiento, Fortalecimiento de la Imagen Empresarial, Apertura de Nuevos Mercados, Alianzas Estratégicas en operación, Desarrollo de Nuevas Tecnologías, etc...

Herramientas que la Complementan

Contribuyen substancialmente herramientas consistentes a la Definición de Procesos, Evaluación de Proyectos, Toma de Decisiones, herramientas de planeación y Seguimiento, de Remuneración y Compensación para citar los más representativos.

4.12.2.4. Aporte Estratégico

Generar impacto sobre el ambiente competitivo Sectorial. Implementar proactivamente las acciones de la Organización, Generar Resultados Tangibles o Intangibles, Cuantitativos o Cualitativos. Gestionar las condiciones de Cambio mediante acciones de adecuación o de Construcción de nuevos escenarios de Organizacionales.

4.12.3. EVALUACIÓN Y CONTROL  ESTRATÉGICO

4.12.3.1. Características

Es la última fase del proceso, se distingue por ser una etapa operativa de Gestión Empresarial pero igualmente importante para la puesta en marcha del proceso. 

Es la etapa que genera la retroalimentación, es decir, la continuidad, enriquecimiento y sostenibilidad del proceso dentro de la empresa.

Desde aquí se alimenta a la organización en las nuevas alternativas de mejoramiento. Es el proceso que hace dinámica y estratégica las acciones actuales y futuras.

Debe significar la apertura de nuevos retos, mayores niveles de aprendizaje, incremento del compromiso, entre otros.

No debe ser considerada esta etapa como el tradicional instrumento de control que justifica la cualificación de las personas. En esta se evalúa el desempeño y comportamiento de importantes factores determinados en la estrategia como son los Conocimiento, Recursos y Procesos.

4.12.3.2. Componentes

Lectura de la Realidad Actual

Establecimiento de Parámetros de Evaluación

Determinación de Variaciones

Definición de Nuevas Estrategias de Mejoramiento Corporativo.

4.12.3.3. Producto Final

En esta etapa, la organización define su Cuadro de Mando Integral que permita recopilar todos aquellos datos que reflejan el comportamiento y desempeño actual de la organización, a la ves que ilustra sobre el efecto de las diversas alternativas de mejoramiento que el estratega desea vincular en la organización para hacerla activa en medio de la rivalidad competitiva, de la relación con su entorno, en la gestión de sus recursos y del logro de los nuevos Nortes Estratégicos.

4.12.3.4. Herramientas que la Complementan

Indicadores de Gestión

Sistemas de Evaluación de Proyectos

Evaluaciones de Competencia que posean estándares de desempeño con alto nivel de Competitividad. 

Evaluaciones Sectoriales y en el mejor de los casos, de aquellos participantes considerados de Categoría Mundial.

Aporte Estratégico

Permitir que el proceso de Gerencia Estratégica no sea respuesta de la Empresa a una simple moda Administrativa y Gerencial. Por otra parte, permite a la organización detectar oportunamente, los motivos por los cuales pierde o gana competitividad, facilitando así el surgimiento de nuevas y mejores estrategias. 

También permite mejorar ostensiblemente la posición competitiva actuando como un líder sectorial y no posiblemente, como un seguidor o sometido en el mercado.















� ROI Rendimiento sobre las inversiones.





