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ADMINISTRACION
ESTRATEGICA

Consiste en desarrollar un
concepto de negocio y formar
tanto una visidn como mision
de hacia donde se necesitara
dirigir la empresa,
transformar la mision en
objetivos especificos de
resultados, elaborar una
estrategia

EVOLUCION DE LA ADMINISTRACION
ESTRATEGICA: La historia nos

presenta la secuencia de los
hechos. Uno de estos es la
guerra, en la cual la
estrategia como concepto
probablemente surgié ya que
todos los elementos que dan
valor a las estrategias estan
presentes en las acciones
militares.

De acuerdo con H. Igor Ansoff, se
pueden dividir en cuatro etapas: 1.
Durante la Revolucién Industrial se
cred una gran cantidad de empresas en
donde la toma de decisiones se hacia
de forma intuitiva por el duefio y la
direccidn se basaba en los resultados.
Para 1930, en EUA, se consolidod la
estructura industrial y establecié la
produccién en masa, lo que cred la
necesidad de formalizar el proceso de
toma de decisiones.




2: hasta después de la Segunda Guerra Mundial, se delined el
segundo modelo de planeacion. En este se contemplaba la
necesidad de monitorear el cambio del ambiente externo, la
planeacion a largo plazo, el uso de herramientas matematicas
para la toma de decisiones y la elaboracién de pronésticos.

3: En la década de los setenta, conforme las empresas crecieron
y se convirtieron en corporaciones multinacionales, fue
necesario enfrentar retos en otros paises. Tuvieron que vencerse
problemas con tarifas arancelarias, tipos de cambio, tasa de
inflacién, nuevos mercados y culturas diferentes.

4. En la década de los ochenta se perfilo el cuarto modelo
conocido como direccidn estratégica o administracion
estratégica. Se estudio la empresa con un enfoque sistematico,
poniendo énfasis en la formulacion de la estrategia y la manera
de llevarla a cabo. Dentro de este modelo se desarrollaron dos
grandes perspectivas: la de producto mercado y la teoria basada
en recursos.

PRECURSORES DE LA ADMINISTRACION ESTRATEGICA: En
los ultimos 50 afios han surgido muchos estudiosos en la
planeacion estratégica, en sus inicios y actualmente la
direccién o administracidn estratégica, como ejecutivos de
grandes empresas, académicos, consultores, investigadores o
profesionales, que, basandose en su actitud y aptitud,




2: Planeacion tactica: se establece generalmente a corto y mediano
plazos. Algunas caracteristicas principales de la planeacion tactica son

las siguientes: v/ Se da dentro de la definicion de la planeacién

estratégica. v Es conducida o ejecutada por los lideres del nivel
medio de la empresa. v Se refiere a las areas especificas de la
actividad de las que se integra la empresa.

3. Planeacidn operativa: Trata la asignacién previa de las tareas especificas
que deben realizar las personas de cada una de sus unidades operativas

Caracteristicas: Es conducida y ejecutada por los jefes de menor rango
jerarquico.




VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL ENFOQUE ESTRATEGICO:
Ventajas: ® La empresa logra una competitividad estratégica.
¢ Ubica la competencia y logra una ventaja competitiva.

¢ Da soluciones a las debilidades transformandolas en
fortalezas en un tiempo planeado.

Desventajas: e Iniciar el proceso estratégico sin considerar la
naturaleza y definicién del negocio.

¢ No definir directamente la misidn, vision, valores y objetivos.

* No darle continuidad al proceso estratégico en el lapso del
tiempo.
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FASES DE LA ADMINISTRACION
ESTRATEGICA:

MISION: es una meta general basada en
suposiciones de los directivos en cuanto a
los propdsitos

VISION: La Visidn se entiende como o El
futuro deseado, la aspiracion de la empresa.
¢ Aquella idea o conjunto de ideas que se
tienen de la empresa a futuro o el suefio de
esta a largo plazo.

FORMULACION DE OBJETIVOS
ESTRATEGICOS: Los objetivos estratégicos
son los resultados especificos que pretenden
alcanzar las instituciones para realizar su
vision y misidn. Se enfoca en las siguientes
preguntas: ¢qué queremos?, ique
deseamos?, équé vamos a hacer? son los
medios para alcanzar los fines.

Estrategia: Es el plan de accidn gerencial
que busca lograr los objetivos de la
organizacion; la estrategia se refleja en el
patrén de movimientos y enfoques ideados
por la gerencia para producir los resultados
planeados.

Tipos de estrategia: Estrategia corporativa,
Estrategia de negocio, Estrategia funcional,
Estrategia operativa, Sinergia creativa de la
estrategia

Analisis de Valor




POSITIVAS

FORTALEZASY DEBILIDADES DE LOS RECURSOS DE LA

EMPRESA: El andlisis FODA se basa en el principio elemental
de que la dedicacion en la formulacién de la estrategia debe
estar orientada a generar una adecuacion entre la capacidad
de los recursos de la empresa, se le conoce como FODA,
DAFO 0 SWOPT.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

INTERNAS
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Una fortaleza es una potencialidad o capacidad de la
empresa o bien, una caracteristica que le proporciona

DEBILIDADES AMENAZAS una competitividad de mejora continua.

Se aplica foda en: recursos humanos, recursos
financieros, recursos materiales y recursos
tecnoldgicos

NEGATIVAS

3.4 ANALISIS EXTERNO: ENTORNO GENERAL Y
ESPECIFICO: Las organizaciones funcionan en
un ambiente global, el cual estd integrado por
el ambito econdmico, demografico, politico,
juridico y la regulacion gubernamental, ademas
del aspecto tecnoldgico, las fuerzas
competitivas, los grupos estratégicos,

movimientos estratégicos de la competenciay EDW@IRN@ @IE m IEMP E SA

factores clave de éxito de la competencia. El

ambiente global debe ubicarse bajo un enfoque ﬂNEm Y ESPECIFICO
sistémico; es decir, para crear la estrategia, la
empresa debe de considerar todos los aspectos
que forman parte del ambiente, al realizar el
andlisis estratégico y al valuar las opciones, - ' SISTEMA

para posteriormente elegir la estrategia AEIFEtIEtE::EI
correcta. A




MODELO DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS: El modelo de las Amenaza de
cinco fuerzas creadas por Porter, es un valioso instrumento para Poder de nuevos
diagnosticar de manera sistematica las principales presiones los clientes competidores
competitivas de un mercado y evaluar las oportunidades de cada una. 5

La técnica de analisis de la competencia no sélo es la que se utiliza con 1 ¢

mas frecuencia, también es la mas facil de entender y aplicar. * Rivalidad

¢ Antagonismo entre vendedores rivales. ¢ Ingreso potencial de Competltlva
nuevos competidores. ¢ Intentos mercadoldgicos de algunas 4- .
compaiiias de otras empresas para atraer a los clientes hacia sus

Amenaza de
productos sustitutos. ® Presiones competitivas emanadas de la Poder elas

productos proveedores

colaboracién y negociacion entre proveedores y vendedores. ® sustitutos
Presiones competitivas que surgen de la colaboracidn y negociacidn
entre vendedores y compradores.

@marketingandweb

EL ANTAGONISMO ENTRE VENDEDORES RIVALES: En el
ambito empresarial, |a rivalidad se encuentra centrada en la
competencia de precios, productos innovadores, articulos de
mayor calidad y duracion, garantias mas prolongadas,
servicios superiores, imagen sélida de la marca, al afiadir
caracteristicas mas llamativas a producto, implementar mas
promociones especiales, etcétera.

La rivalidad puede ser despiadada o encarnizada, donde los
competidores se involucran en extensas guerras de precios o
suelen utilizar otras tacticas agresivas que son destructivas
en la rentabilidad.

EL INGRESO POTENCIAL DE LOS NUEVOS
COMPETIDORES: Cuando hay nuevos
competidores que ingresan en el mercado con
una nueva y mayor capacidad de produccion,
mayores recursos para competir y capacidad en
todos los aspectos, existe una amenaza
competitiva preocupante, que depende de dos
clases de factores; las variables para el ingreso y
la reaccion esperada de las empresas afectadas
por el nuevo ingreso.

Existen varios tipos de barreras para el ingreso:
Economias de escala, Desventaja de costos y
recursos independientemente del tamafio,
Preferencias de marcas y lealtad del cliente,
Acceso a los canales de distribucién




PRESIONES COMPETITIVAS DE
PRODUCTOS SUSTITUTOS: Las
empresas del ambiente empresarial
estdn en competencia debido a que
sus productos o servicios son buenos
sustitutos. La magnitud de las
presiones competitivas de los
productos o servicios sustitutos
depende de si existen sustitutos con
un precio atractivo, que los
consumidores consideran satisface
torios en términos de calidad,
desempeiio y otros atributos
particulares, asi como la facilidad con
que los compradores pueden preferir
los sustitutos.
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PRESIONES COMPETITIVAS EMANADAS DEL PODER DE
NEGOCIACION DEL PROVEEDORY DE LA COLABORACION
ENTRE PROVEEDORYVENDEDOR: Este analisis debe estudiar lo
que los proveedores deben ejercer a su favor con un poder
suficiente de negociacion para influir en los términos y

abastecer materias primas, suministros diversos y por el otro el

grado de colaboracidn que existe entre el proveedor y
vendedor. Los proveedores de mercancias tienen poder de

mercado so6lo cuando las materias primas y suministros diversos

se vuelven escasos y los consumidores necesitan asegurar lo
que requieren de modo que aceptan los términos que
favorecen mas a los proveedores. Los proveedores tienden a
tener menos fuerza para negociar el precio y otros términos de
la venta cuando a la empresa a la que estan entregando sus
productos o servicios es un cliente potencial.

Cuando los productos o servicios
sustitutos son mds econdmicos
que el producto del ambito
empresarial, los integrantes de
esta se encuentran bajo una gran
presién competitiva para reducir
sus precios y encontrar formas de
absorber las disminuciones del
precio mediante reducciones del
costo. La existencia de sustitutos
invita a los clientes a comparar
calidad, caracteristicas,
desempefio, facilidad de uso, asi
como el precio y otros atributos.




PRESIONES COMPETITIVAS QUE EMANAN DEL PODER DE
NEGOCIACION DEL COMPRADOR ADEMAS DE LA
COLABORACION ENTRE VENDEDOR Y COMPRADOR:

Comprador y vendedor representan una fuerza
competitiva fuerte o débil, lo que depende de
la manera en que el poder de negociacion del
comprador origina presiones competitivas. Los
compradores son una fuerza competitiva
poderosa cuando ejercen un poder de
negociacion en lo referente a precio, calidad,
servicio y otras condiciones de venta.

Los compradores pueden tener cierto
grado de poder para negociar bajo las
siguientes condiciones. ¢ Si los costos
de los compradores de cambiar a
marcas o sustitutos competitivos son
relativamente bajos. ¢ Si el numero de
compradores es reducido o si un
cliente es importante para un
vendedor. ¢ Si los compradores estan
bien informados sobre los productos,
precios y costos del vendedor.



