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CIIDECH

Nuestros facilitadores, ademds
de ser profesores distinguidos
en diversas universidades de
prestigio, fambién son asesores
de empresas e instituciones
gubernamentales.

Lo anterior Nnos permite
proporcionar a cada uno
de nuestros clientes, las

herramientas que sirven como
base para el diseno de sus
estrategias de negocio, a
través de Capacitacion vy
Desarrollo (presencial in house,
cursos abiertos al publico);
Asesoria y Consultoria para la

Sobre el CIIDECH

El Centro Internacional de Investigacion y Desarrollo del Capital Humano, S. C. (CIIDECH), estd
conformado por una red de asesores, consultores, facilitadores, instructores y ponentes nacionales e
internacionales. Profesionales de amplios conocimientos y experiencia tanto diddctica como prdactica en
cada una de las dreas en que intervienen.

Transformacion de la Arquitectura
Social de las Organizaciones.

En el CIIDECH estamos convencidos de
la importancia que tienen los servicios
de Asesoria y Desarrollo para las
Organizaciones modernas, motivo por
el cual hemos desarrollado  diversos
programas y apoyos en las dreas
que enunciamos a continuacion:

e Direcciony Calidad.
e Recursos Humanos

* Finanzas.

e Mercadotecnia.

* Proyectos.
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Ventas.

e Asesoriay Consultoria

Coaching Ejecutivo.

Para mayor informacion le invitamos
a visitar nuestro portal:

www.ciidech.com.mx

Atentamente,
Diana Santana.
Directora General.



(x: Sobre el facilitador

CIDECH  Ing. Jorge Alberto Ddvila Guerrero, MA y MED.

Maestria en Administracion, egresado del ITESM.

Maestria en Educacion, egresado de la Universidad Tec Milenio.

Ingeniero Mecdanico Administrador, egresado del ITESM.

Instructor certificado en Gestion de Proyectos con base en el PMbok.

Experiencia en la Industria por mas de 30 anos, en dreas de Logistica y Abastecimiento, desde
puestos operativos hasta directivos, en empresas como Whirlpool, John Deere, Carrier, entre otras.
Experiencia como Capacitador por mas de 10 anos.

Catedrdtico de Maestria en la Universidad Tec Milenio, del Sistema Tecnoldgico de Monterrey y
en el programa de Maestria de la Facultad de Ingenieria Mecdanica y Eléctrica de la Universidad
Auténoma de Nuevo Ledn.
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La mente que se
abre a una nueva
idea jamas volvera
a su tamano
original.

- Albert EinsTEIN



- Objetivo general

Fomentar el desarrollo de una
vision estratégica, basada en una
nueva forma de pensar que permita a
I organizacion aprender a aprender
V. @ desarrollar esfrategias innovadoras
generadoras de valor para competir
con exito en el nuevo entorno del siglo
X X1,

on Estrategica
Ds los derechos reservados



: INTRODUCCION

La empresa entonces se encuentra ante la necesidad de ofrecer propuestas diferentes acordes alos nuevos
requerimientos del mercado y a las nuevas reglas de competencia, se requiere de una vision estratégica
nueva.

Para que esta nueva vision estratégica se logre, es necesario lo siguiente:

1. Entender las implicaciones que tiene la nueva economia, la economia del conocimiento, en el
Admbito empresarial.

2. Desarrollar en los lideres y en la organizacion una nueva forma de pensamiento que genere
estrategias acordes al nuevo entorno.

3. Desarrollar organizaciones que aprendan a generar conocimiento y puedan transformarlo en
valor para los clientes, los accionistas y la empresa.

4. Conocerlaformaen cdomo se competird en éste nuevo entorno y ser capaz de disenar estrategias
que le permitan a la empresa tener la ventaja competitiva.

La relacion intima de estos conceptos, se muestra en el siguiente mapa mental:
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Nuevo

Pensamiento

Economia del
Conocimiento

Nueva
Competencia / Organizacion

MAPA MENTAL DEL CURSO
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Obijetivo

Analizar los principales fendmenos y sus nuevas
realidades que caracteriza a la actual Economia
del Conocimiento, marcando sus diferencias con la
Economia Industrial, para responder a las preguntas
sDonde estoy? y sHacia donde vamose, desde la
perspectiva de la empresa particioante, de manera
que ésta vincule su negocio en el contexto de la Nueva
Economia.
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el futuro,
' escudrinar
probables i

y posibles
escenarios
Resumen del tema y regresar ‘
-

Los ultimos veinte anos han sido un periodo en el cual se ha
consolidado la Economia del Conocimiento, no obstante que fue
surgiendo desde afios antes de la década de los 90, pero fue en
ésta cuando se manifesté en todo su alcance. Desde luego que
la nueva economia destaca, por una parte, el proceso para crear
riqueza que se sustenta en el conocimiento, y por la otra, en la
velocidad con que se producen los diferentes fendmenos que surgen
en el entorno de los negocios: cambios, innovaciones, informacion,
acciones para competir, entre otras.

Desdelaposturadelos hombres de negociosy gerentesengeneral
es necesario que ellos comprendan los fendmenos y tendencias
propios de la Economia del Conocimiento y vincularlos a la
naturaleza propia de su negocio y de lo que quieren lograr
hacia el futuro. Es para responder a las preguntas ¢Donde
estamos? que obliga a tener un conocimiento del contexto
econdmico y de negocios en que se participa, y ;A
dénde quiero ir?, que debe responderse en vista de las
circunstancias de los probables y posibles eventos que
sucederan hacia el futuro.

Responder a esas preguntas, significa ver hacia



al presente para emprender los cambios que se
requieren, para cerrar la brecha entre el negocio
0 empresa que se tiene en el presente y el que
debe ser hacia el futuro. En este, proceso debe
considerarse lo que dentro de la presente unidad
se pretende: examinar el contexto de la Nueva
Economia para elevar la competitividad, para
emprender mejoras y sus distintos niveles de
la organizacion y para desarrollar estrategias y
promociones que superen a la competencia, que
conquisten mercados y clientes y se mantengan
relaciones duraderas con ellos.

Para examinar ese contexto, conviene senalar
las diferencias de los actuales fenomenos que se
manifiestan en la Economia del Conocimiento con
respecto a los que caracterizaban a la Economia
Industrial. En la figura siguiente se destacan los
principales fendmenos que en cada economia se
han dado, y sus diferencias entre una y otra.

CIIDECH® Todos los derechos reservados
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—WVisidn a cono plazo.
— Destaca lo operativo,
—Orientacién al producto.
—Ve la empresa como
sigtema cerrado.
—5e orienta a los medios.

Vision Estratégica

ATRIBUTOS DEL GERENTE:

Dlll& DEL CONOCIMIENTO

=Visitn a largo plazo.

=Destaca lo estratégico.

—Orisntacién al cliente.

—Ve la empresa como
sistama abiarto.

—Se orienta a resultados.
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También es conveniente senalar que la acelerada
velocidad con que se manifiestan los diferentes vy
numerosos eventos y fendmenos que se dan en la
actual economia, han creado un escenario econdomico
y de negocios, altamente turbulento, volatil, incierto e
impredecible, lo que obliga a las empresas a elevar
sustancialmente su velocidad de respuesta, ya que
de ello depende la capacidad para crear nuevos
mercados, conquistar clientes y ganar ventajas
competitivas.

En consecuencia, el hombre de negocios y gerentes
en general deben tener presente, en la formulacion
de estrategias, promocion de acciones para competir
y toma de decisiones en general, las principales
Realidades de la Economia del Conocimiento, como
son las siguientes:

1. Los conocimientos son mas importantes que
los recursos materiales.

2. El Capital Intelectual es mas importante que
los Activos Fijos.

3. El Tiempo es un Recurso Estratégico mas

que una limitante, que obliga a dirigir a las empresas
casi a tiempo real.

4. Las empresas deben ser de talla mundial en su nivel
de Competitividad.

5. Las ideas —Creatividad e Innovacion-
determinantes para el éxito de los negocios.

son

Ante estas nuevas realidades, lo inmediato es formularse
preguntas como las siguientes:

¢ Qué efectos tienen estos fendmenos de la Nueva
Economia...?

...en mi empresa...
...en mi trabajo...
...en mi vida profesional

Indudablemente que de las respuestas a dichas preguntas,
surgiran nuevas perspectivas del negocio, para derivar ideas
que en alguna forma lleven a mejoras del mismo, desde niveles
operativos hasta estratégicos. No olvidemos que la Economia
del Conocimiento nos hace ver que elevar la competitividad del
negocio, no es cuestion de recursos materiales sino de ideas,
ideas y muchas ideas. Un alcance que obliga a los hombres
de negocios y gerentes en general a modificar su forma de
pensar, congruente con las nuevas realidades que se viven,
bajo la premisa de que “Nueva Realidades, demandan Nuevas
Mentalidades”.
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’
Objetivo

Conocer y comprender el nuevo pensamiento vital
en los lideres del siglo XXI, que les permita llevar a sus
trganizaciones a prosperar en los proximos aros.
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Resumen del tema

Los principios fundamentales de la administracion que

hoy rigen a las empresas fueron creados hace mdas de 100
aNnos por personas que nacieron a mediados del siglo XIX;
confrol, supervision, presupuestos, analisis, seguimiento,
productividad y muchos mads, sin embargo el mercado vy
competenciaalaque se enfrentaban en ese entonces era
bastante diferente a la que se enfrentan la empresas de
hoy.Basta con pensarenla frase que se le atribuye a Henry

Ford donde decia que los autos podian ser
de cualquier color, mientras fueran negros.
Hoy esta expresion puede sonar sin sentido, pero si
se piensa un poco MmaAs en ella, se podrd descubrir
que estaba dicha en un contexto donde no habia
competencia (o si habia, era escasa), y Ford como
gran innovador, podia decir lo que fuera, después de
todo 3Quién de la generacion de hoy puede criticar
al iPad o el iPhone?

Independientemente de lo dicho, no cabe duda
que hoy la forma de competencia es mucho mads
dindmica y compleja que hace 100 anos, pero se
le sigue enfrentando con estrategias creadas por
mentes de ese entonces, si es asi, 3Como pueden las
empresas crear valor real que los diferencie de sus
competidorese, sCOmo pueden las empresas crear
estrategias inteligentes y competitivas con conceptos

disenados por mentes del siglo XIX, creados en un
contexto totalmente diferente?, pareciera ser que
el pensamiento que desarrolla las estrategias se ha
quedado estancado y lo que es peor, pareciera ser
qgue a las empresas y los lideres de las mismas se
sienten coémodos asi, después de todo siempre se
ha hecho asi.

Pero no, hay empresas y lideres que siguen
empujando y han empezado a desarrollar una
nueva forma de pensamiento que les ha permitido
crear nuevos conceptos, nuevos mercados,
nuevas necesidades que las ponen a la cabeza
del resto y las proyecta hacia el futuro con mucha
perspectiva; Google, Apple, Netflix, Toyota, Skype
y muchas mds, han desarrollado esa nueva forma
de pensar, acorde al nuevo entorno del siglo XXI,
envuelto en la economia del conocimiento, donde
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CIIDECH® Todos los derechos reservados



G

CIIDECH

no solo se valora la parte tangible
de una empresa; como puede
ser su producto o sus activos, sino
también, la parte intangible; como
el capital humano o el capital
intelectual, donde se descubre a
la persona como persona vy se le
valora y proyecta como tal.

Una empresa que quiera competir
en el siglo XXl necesitard entonces,
lideres con pensamiento del siglo
XXl que promuevan el desarrollo
de una organizacién del siglo XX,
integrada por personas del siglo
XXI. Visto asi, sCudles son entonces
las caracteristicas del nuevo
pensamiento que permitirdn a
las empresas prosperar en éste
sigloe Investigaciones realizadas
en un nUmero importante de
organizaciones concluyen que
las cuestiones fundamentales que
tendrdn que desarrollar los lideres
y organizaciones de éste siglo son

las siguientes:

Valores Innovacion

Adaptabilidad Pasion

Pensamiento

Estas 5 cuestiones o aspectos fundamentales son conceptos que con
seguridad no son nuevos, sin embargo, la actitud que los fundamenta
y la aplicacion de los mismos posiblemente silo sean, o en el mejor de
los casos han sido olvidados o prostituidos y hay que recuperarlos, para
que, si como se dice cologuialmente “se le quiere dar la vuelta a la
tortilla” en las empresas.

Las empresas de éste siglo requieren generar estrategias realmente
diferentes, enfocadas a competir en el nuevo entorno, y estds

Vision Estratégica
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estrategias no podrdn ser diferentes si las personas
que las generan siguen teniendo una forma de
pensar medieval, feudal y en el mejor de los casos
mentalidad del siglo XIX; mentalidad timorata,
tenebrosa, pichicata. Se requiere ahora de un
nuevo tfipo de administrador, en el sentido mads
sagrado y de responsabilidad que esto implica,
no el clasico “administradorcillo” o administrador
mercenario que tanto hay en las empresas de
hoy ocupando puestos gerenciales y directivos,
generando estrategias chiquitas, apocadas,
limitadas, donde solo &l tiene la razédn y nunca se
equivoca, generando temor entre sus subordinados
para proteger su puesto, que es todo lo que fiene y
espera con miedo el dia de su despido o jubilacion
porque ya no tendrd quién le siga rindiendo
pleitesia.

El administrador del siglo XXI es un administrador
con una personalidad INTEGRA, protector, no en
el sentido paternalista, sino en el sentido de que
se sabe con una gran responsabilidad para definir
estrategias sabias, creativas, innovadoras, que
definan un rumbo exitoso para la empresa en su
nuevo entorno y asi se profejan los intereses de 10s

clientes, los accionistas y los empleados. Este nuevo
administrador infegro entiende, no por moda, que su
recurso mas importante son las personas que forman
parte de la organizacion y actia en consecuencia.
Liderar personas exige integridad y congruencia
en los lideres, finalmente, se es punto de referencia
de personas y eso importa y mucho, sino observen
los resultados de una encuesta de la firma Gallup
realizada a organizaciones alrededor del mundo:

“15 % de los ejecutivos son
evaluados como alto o muy
alto en estdndares éticos.”

Y la pregunta seria, sEntonces las estrategias en las
empresas son desarrolladas por un 85% de ejecutivos
que no son considerados con estdndares altos o
muy altos? 3Qué va a pasar con esas empresas, los
accionistas, los clientes y los empleados?

Ademdscomosinofuerasuficiente elanteriorresultado,
la empresa encuestadora Towers Watson, cuestiond a
los empleados de diferentes organizaciones sobre |o
que piensan de sus lideres y esto fue lo que encontro:

Vision Estratégica
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Menos de |la mitad piensa que |las decisiones de |la
gerencia fueron consistentes con sus valores

Sin duda las 5 cuestiones o aspectos fundamentales para que una organizacion pueda generar un valor
real necesitardn de un cambio radical en la forma de pensar de los lideres para que puedan ser aplicadas.

NUEVO PENSAMIENTO

. En base a cadauno de los 5 valores fundamentales (Evaluar del 1 al 5, donde 5 es la mejor calificacion):
- 5Como evallo a mi empresa y por quée
- 5Como evallo a mi drea y por qué? 17
- 5COmo me evallo a miy por qué?

. 2Qué haria para mejorar cada uno de los 5 valores fundamentales en mi empresa?

Vision Estratégica
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(v Objetivo:

Conocer y comprender las caracteristicas necesarias

para que la organizacion aprenda a aprender.

Resumen del tema

La nueva economia del conocimiento viene a
enfrentar a la organizaciones ante nuevos retos,
uno de ellos y muy importante, es la capacidad
de mantener y generar conocimiento dentro de
la empresa de tal forma que le permita desarrollar
estrategias adecuadas al nuevo entorno
competitivo.

Las tecnologias de la informacion han venido
a acelerar el proceso de generacion vy
diseminacion del conocimiento, esto hace que
las organizaciones cuestionen sus prdacticas para
mantener el paso ante la frenética velocidad con
la que se mueve la informacion en estos dias y
asegurar mantenerse vigentes.

Por si esto fuera poco, para el 2020 se estardn
reuniendo en un mismo lugar de trabajo 5
generaciones de profesionales, los tradicionalistas,

los baby boomers, la generacion X, la generacion Y, y los
millennials, que algunos llaman también la generacion
F (por Facebook) o la “i-generation” por internet, cada
una con distintos procesos de aprendizaje, lo cual
complicard el mismo y enfrentard a la organizacion
a encontrar procesos creativos de aprendizaje que le
permitasacarlo mejorde cadaunadelasgeneraciones
involucradas; sin embargo, se espera que haya un
fuerte enfoque a las nuevas generaciones ya que estds
serdn la mayoria en las organizaciones y ademds, €l
futuro de las mismas.

Tal velocidad de generacion de conocimiento y tal
complejidad de las diferentes formas de aprender
de los miembros de la organizacion, hace prioritario
que se desarrollen esfuerzos precisos que permitan
a la organizacion aprender a aprender de tal forma
que el proceso creativo de generacion de estrategias
competitivas, siempre se mantenga fresco e innovador.

Vision Estratégica
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Laempresase veretada entonces,
en su estructura y en sus procesos,
la jerarquia es  duramente
cuestionada por el valor readl
que aporta a la organizacion,
algunos piensan incluso, que son
muy costosas y sélo sirven para
mantener el poder por parte de
algunos pseudo-ejecutivos.  La
velocidad del conocimiento va
tan rdpido que no tolera pasar
por procesos de decisidon largos
y burocrdticos que estorben
a la implementacion rdapida vy
oportuna de estrategias que le
den ala empresa una ventaja real
sobre sus competidores.

ha las

Se encontrado que

organizaciones que han
desarrollado un proceso
sistemdtico para aprender
a aprender y asi generar

conocimiento que les dé una
ventaja competitiva, son hdbiles
en cinco actividades:

Solucion Sistematica de Problemas ||

. Experimentacion con nuevos enfogques |‘

. Aprender de la experiencia y de la historia |‘

Transferir el conocimiento en forma rapida ||

El secreto del desarrollo hdbil de estas actividades, no estd en el
conocimiento de las mismas, sino en la implementacidn sistemdtica de
ellas enfocada a la generacion del conocimiento y a la diseminacion
de éste en toda la organizacion. Implica también entender que el
conocimiento, o la generacion de éste, se encuentra latente en cada
miembro de la organizacion, no sélo en los niveles ejecutivos. Esto tiene
seriasimplicaciones, yaque bajo este enfoque, no cabriaelconceptode
actividadesrutinarias realizadas por personas rutinarias, esto equivaldria
a reconocer que dentro de la empresa se realizan actividades que
Nno generan valor por personas que no generan valor, lo cual en la
economia del conocimiento, es poco mds que un pecado mortal, una
falta de sensibilidad estratégica critica por parte de los ejecutivos y
una felicidad enorme por parte de la competencia. En la dindmica de
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CIIDECH® Todos los derechos reservados



CIIDECH

la economia del conocimiento, es responsabilidad
VITAL de TODOS en la organizacion, generar
conocimiento que agregue valor y contribuya a la
generacion de la ventaja competitiva.

Esta velocidad y explosion del conocimiento tiene
dos implicaciones fundamentales:

[J Estructuras organizacionales mds flexibles
[] Profesionales capaces de generar
conocimiento

Las estructuras organizacionales mas flexibles,
implica la ruptura parcial o total de la jerarquia
en la organizacion, implica disenar nuevas formas
de relacionarse que promuevan y den prioridad a
la generacion del conocimiento y de estrategias
competitivas en cualquier punto de la organizacion.

Losprofesionalescapacesdegenerarconocimiento,
implica una preparacion continua y sistemdatica
de las personas, una disposicion a aportar lo mejor
de si a la empresa y una continua buUsqueda de
la ventaja competitiva; por otra parte, implica
también, una apertura de la organizacion a aceptar

las propuestas de conocimiento de cualquiera de sus
miembros.

Sin embargo, para que la organizacion pueda
aprender a generar conocimiento en forma
consistente, es importante que se desarrollen los
siguientes elementos:

21

refuerza

Estos elementos son esenciales, ya que apoyan y
proyectan el crecimiento sostenido de las cinco
habilidades de una organizacidon que aprende,
mencionadas antes en este tema.
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PERFIL DE LA ORGANIZACION QUE APRENDE

AMBIENTE DE APOYO AL APRENDIZAJE

1

En esta empresa puedes decir lo que piensas

Si se comete un error, se aprende de ély se invita a la persona a seguir trabajando con entrega
y entusiasmo

La gente estd ansiosa de compartir informacion sobre 1o que funciona y lo que no funciona

Las diferencias de opinidn son bien recibidas

Se valoran las nuevas ideas

La gente estd interesada en mejores formas de hacer las cosas

La gente no estd estresada

O I NoOoOjgalhlww| N

Se dedica tiempo para reflexionar

PROCESOS Y PRACTICAS DE APRENDIZAJE

1

Frecuentemente se experimenta con nuevas formas de trabajar

2 | Existe un proceso formal para evaluar y conducir experimentos o nuevas ideas

3 Sistemdticamente se recolecta informacidén sobre la competencia, clientes, tendencias
econoémicas, sociales y tecnoldgicas

4 Frecuentemente se identifica y discute los supuestos subyacentes que pudieran afectar
decisiones clave

5 | Los nuevos empleados reciben un entfrenamiento adecuado

6 | Se dedica tiempo a la educacion y el entfrenamiento

. Se tienen forums y reuniones cony para aprender de expertos de otros departamentos, equipos
o divisiones; expertos externos; clientes y proveedores

3 Se comunica con precision y rapidez el nuevo conocimiento a los tomadores de decisiones

clave

JUHHoH BuinpL
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LIDERAZGO QUE REFUERZA EL APRENDIZAJE
1 | Mis gerentes promueven las relaciones de apertura y confianza
Mis gerentes promueven propuestas de ofros en las discusiones
Mis gerentes reconocen sus propias limitaciones respecto al conocimiento, informacion o
capacidades
Mis gerentes hacen preguntas con sentido
Mis gerentes escuchan atentamente
Mis gerentes alientan multiples puntos de vista
Mis gerentes proveen tiempo, recursos y espacios para reflexionar y mejorar el desempeno
realizado
Mis gerentes reconocen sus errores y se disculpan

Mis gerentes se enfocan en lo bien hecho por el equipo y construyen sobre Io mal hecho

O N [OO;d] W DN

L

INSTRUCCIONES

EvalUa la lista de afirmaciones. Lee cada uno con cuidado, luego decide que tanto aplica en tu
organizacion, usando la siguiente escala:

[ 4 = aplica totalmente

[ 3 = aplica en gran parte
[ 2
[ 1

Sé honesto contusrespuestasya que el objetivo esidentificarddnde estd posicionada tu organizacion
para poder mejorarla

aplica en alguna forma

aplica poco o nada
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PUNTUACION

81-100 Felicidades!, vas muy bien en el camino a ser una organizacion que aprende
61-80 Siguele dando! Tu organizacion tiene bases solidas de aprendizaje

40-60 Buen inicio. Tu organizacion tiene algunas caracteristicas importantes para llegar a ser una
organizacioén que aprende

Debajo de 40. CUIDADOQO!, es tiempo de hacer cambios drdsticos si quieres sobrevivir en un mundo
qgue cambia rapidamente

Vision Estratégica
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Objetivo

Andlizar el escenario
competitivo de la actudl
economia, identificando
SUS caracteristicas,
instrumentosy lineamientos
que los participantes debe
aplicarenlaformulacidonde
estrategias y promociones,
tendientes a superar d
la competencia, a crear
mercados 'y conquistar
clientes.

Resumen del tema

Es indudable que los actuales escenarios econdmicos y de negocios
se caracterizan por su muy elevado nivel de competencia. Esto es
explicable si consideramos que los mercados estdn dominados por
los clientes, quienes tienen nuevos hdbitos de compra y consumo,
estadn mucho mejor informados de mercados y proveedores que en el
pasado, ademads de que la oferta de productos en general supera a
la demanda. A esto también hay que agregar la globalizacion que ha
creado mercados mundiales donde un mayor nUmero de empresas
participan por conquistar esos mercados, lo que por otra parte obliga
a que los negocios cuiden sus niveles de competitividad y la eleven a
nivel de “talla mundial’-

Las prdcticas gerenciales para competir también se han fransformado
conrespecto alas utilizadas en el pasado, como se puede apreciar en
el cuadro siguiente:

Economia Industrial Economia del Conocimiento

Orientacion de las

: ...el cliente
estrategias

...haciaelcompetidor

La empresa ve en el

...un consumidor ...gente con poder de compra

cliente

La competencia es ...ideas y conceptos para influir
...productos . .

de... en las percepciones del cliente

La velocidad de ...actuar a mayor velocidad

respuesta para | ...toma su tiempo que la competencia es ventgja

competir competitivg

La competencia es...

...directa entre
empresas del mismo
sector de negocios

...es extendidas, pertenecientes
a diferentes sectores de
negocios

La competencia ...

...se daen el presente

...5e da en el presente y se
orienta hacia el futuro.
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La competenciatradicional que se dabaenlavieja
economia industrial y que todavia se identifica en
algunos sectores, generalmente se sustenta en
participar varias empresas en un mismo sector
“Ylugando la misma carrera en la misma pista”.
Por lo regular es una competencia de desgaste
a base de productos similares y de precios. En
cambio en el presente hay que “crear una carrera
propia”, estableciendo las reglas del juego vy
diferencidndose. Es una competencia de ideas,
de modelos de negocios, de reinventar mercados,
productos y negocios. Y como punto de partida
deben observarse los lineamientos siguientes:

1. La mejor posicion competitiva es no
tener que competir.

2. Nunca hay que competir de acuerdo a
las reglas del lider, sino con una estrategia
diferente, que cambie esas reglas.

3. Las estrategias deben centrarse en
el cliente para darle valor y no hacia la
competencia como reaccion.

4. La competencia se gana con ideas vy
conceptos que influyan en las percepciones
de los clientes.

5. De utilizarse la innovacidon como factor
para competir.

Los hombres de negocios y gerentes, con la idea
de que su papel es cuidar la competitividad de sus
negocios, deben tener una vision a largo plazo al
pensar en la competencia. Esto se justifica en virtud
de que la competencia no solo es para pensarse
y emprenderse en el presente, sino prepararse y
hacerlo hacia el futuro. Esto implica pensar y elaborar
un mapa competitivo en dos dimensiones: Tiempo
hacia el futuro y Espacio competitivo, es decir de
participar en un sector con empresas similares hasta
incluir sectores ajenos y distantes, pero de los cuales
pueden surgir competidores sorpresa que son los mds
peligrosos, como se aprecia en el esquema siguiente:
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Competencia sorpresa
Empresas de sectores distintos y
tienen recursos para ofrecer nueva
tecnologia en productos sustitutos

Espacio
Competitivo

Sector Competencia extendida que ofrezcan mas valor a menor,
Ajeno y Empresas de sectores distintos precio.
Lejano que buscan tener una mayor

participacion en la cartera de los
clientes

Cliente y proveedores
Clientes y proveedores actuales
de la empresa y que por sus
recursos pueden convertirse en
fuertes competidores

Competencia Directa
Es la competencia que se da
entre negocios que participan

en un mismo mercado con
productos similares

2 8 Sector

Cercano

Presente TIEMPO Futuro

Enlo queserefiere alosProveedoresy Clientes de unaempresq, esta debe analizarsus posiciones,
para identificar aquellos que potencialmente puedan convertirse en sus fuertes competidores.
El esquema siguiente muestra los principales indicios que deben analizarse, tanto de clientes
como proveedores para tomar acciones previsoras, antes de que ellos sean competidores.
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EMPRESA

CUENTE

Un cliente puede con-

vertirse en competidor
cuando

(...domlna su mercado como ompuu\.

lider de los productos que provee.

...8us productos no tienen sustituto, al
menos para un futuro inmediato.

...8U Producto es un insumo vital para
las organizaciones que io adquieren.

..8u producto es diferenclado y

abastece un mercado en alto creci-
miento.

tene recursos y ocapacidad para
fabricar los productos de sus clientes.

-..8u gerencia es agresiva y esth en la

s Bl it

e

~

en sus costos y en el total de sus
compras, 0 en ambas.

..los productos que compra son
estindar, Indiferenciados, fécil de
adquirir con otros proveedores y la
calidad no esté en primer plano.

Integrarse hacia la produccion de io
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La extrema competencia que se da en los escenarios de la presente economia de lo efimero y cambiante,
obliga a los gerentes a mantener un seguimiento continuo desde sus competidores directos y actuales
hasta los futuros y potenciales, cuidando de emprender no solo mejoras continuas, sino reinvenciones de
productos, procesos, mercados, negocios y de todos aquellos aspectos que eleven la competitividad del
negocio.
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Sector de Negocios a que pertenezco: Eliminar:

Factores Para Competir:

Reducir:

Aumentar:

Crear:
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Ejercicio para Alinear el Valor al Cliente

Alineacién Actual (Enfocada a la empresa)

Proceso Descripcion

Un cambio de reglas, es un cambio de vida.
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Ejercicio para Alinear el Valor al Cliente

Alineacion de Valor (Enfocada al Cliente)

Proceso Descripcion

Un cambio de reglas, es un cambio de vida.
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Problema:

Ejercicio para Alinear el Valor al Cliente

Alineacion Actual Alineacion de Valor

Un cambio de reglas, es un cambio de vida.
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(3% Ejercicio para Alinear el Valor al Cliente

Conforme a la Alienaciéon de Valor, describa una solucién practica:

Romper reglas es romper lo que se ha cuidado mucho.
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