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La revoluciLa revolucióón de Internet y otras n de Internet y otras ““TICTIC””

En 1969, hace 40 años …
Primer viaje a la luna, proyecto “Apolo”

La capacidad total de proceso embarcada en el cohete “Saturno” en el momento 
de despegar era de 4 X 16Kb. 

No teníamos teléfonos celulares

¡INTERNET NO EXISTÍA!

En unos pocos años hemos conseguido los medios para 
transmitir y procesar: 

Gran Cantidad de Información
Instantáneamente
Globalmente y…
¡A bajo coste!

En unos pocos aEn unos pocos añños hemos conseguido los medios para os hemos conseguido los medios para 
transmitir ytransmitir y procesar:procesar:

Gran Cantidad de InformaciGran Cantidad de Informacióónn
InstantInstantááneamenteneamente
Globalmente yGlobalmente y……
¡¡A bajo coste!A bajo coste!
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Redes de InformaciRedes de Informacióónn y Organizacionesy Organizaciones

Una organización, de cualquier tipo, es un conjunto de 
personas o entidades que se coordinan para hacer algo 

Para coordinarse, los miembros de la organización, necesitan 
intercambiar información entre ellos 

Una organizaciUna organizacióón, de cualquier tipo, es un conjunto de n, de cualquier tipo, es un conjunto de 
personas o entidades que se coordinan para hacer algopersonas o entidades que se coordinan para hacer algo

Para coordinarse, los miembros de la organizaciPara coordinarse, los miembros de la organizacióón, necesitan n, necesitan 
intercambiar informaciintercambiar informacióón entre ellosn entre ellos

Una Organización es, en esencia, una 
red de intercambio de información

Sus miembros son los nodos de la red
Quien no pueda intercambiar información, con al 
menos un miembro de la organización, no puede ser 
miembro de la misma

La extensión de la red determina la extensión 
(tamaño) de la organización
La velocidad de transmisión de la red 
determina la rapidez de coordinación de los 
miembros de la organización, la eficacia de 
ésta

Professor Jay Galbraith, PhD
Professor at IMD, (Lausanne) M.I.T,                             
Universities of Southern California and Penn State 
Author of “Tomorrow's Organization: Crafting Winning 
Capabilities in a Dynamic World”
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La revoluciLa revolucióón de las n de las ““TICTIC”” y                                                              y                                                              
la Globalizacila Globalizacióón de la Economn de la Economííaa

La nueva capacidad de intercambiar y procesar información a nivel global 
facilita:

La creación de organizaciones globales
Mercados de producción y consumo globales

Es la causa principal de:

La Vertiginosa Globalización de la Economía 
de nuestros días… ¡Que es Imparable!

La Vertiginosa GlobalizaciLa Vertiginosa Globalizacióón de la Economn de la Economíía a 
de nuestros dde nuestros dííasas…… ¡¡Que es Imparable!Que es Imparable!

La competencia en los mercados  globales de  oferta y demanda de países 
emergentes con:

Mano de obra cualificada y abundante
Salarios y protección social más bajos que los de la UE y USA 
Crecimiento sostenido de su población y renta “per cápita”

produce:

La desaparición o pérdida continuada de la competitividad de 
la oferta de sectores industriales enteros en                   

Europa, USA,… y Japón 

El crecimiento global, sostenido, de los precios de los 
alimentos, combustibles fósiles y materias primas 

La desapariciLa desaparicióón o pn o péérdida continuada de la competitividad de rdida continuada de la competitividad de 
la oferta de sectores industriales enteros en                   la oferta de sectores industriales enteros en                   

Europa, USA,Europa, USA,…… y Japy Japóónn

El crecimiento global, sostenido, de los precios de los El crecimiento global, sostenido, de los precios de los 
alimentos, combustibles falimentos, combustibles fóósiles y materias primas siles y materias primas 

6E6E

China, India, Brasil, 
Rusia, Méjico
Corea del Sur

http://www.masternewmedia.org/images/global_currency_exchange_by_joto_350.jpg
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La revoluciLa revolucióón de las n de las ““TICTIC”” y                                                              y                                                              
la aceleracila aceleracióón de los cambiosn de los cambios

Si se tarda un año en completar el 1% de un proceso y cada año siguiente 
se duplica la velocidad de avance,… 

¡En menos de 7 años se habrá completado el 100% del proceso! 

Si se tarda un aSi se tarda un añño en completar el 1% de un proceso y cada ao en completar el 1% de un proceso y cada añño siguiente o siguiente 
se duplica la velocidad de avance,se duplica la velocidad de avance,…… 

¡¡En menos de 7 aEn menos de 7 añños se habros se habráá completado el 100% del proceso!completado el 100% del proceso!

La capacidad de difusión de la información y el conocimiento que aporta 
Internet hace que la creación de conocimiento y la velocidad de los 

cambios aumenten exponencialmente 

¡Los cambios se producen, hoy, mucho antes de lo que la mayoría de lo 
expertos vaticinaban! 

La capacidad de difusiLa capacidad de difusióón de la informacin de la informacióón y el conocimiento que aporta n y el conocimiento que aporta 
Internet hace que la creaciInternet hace que la creacióón de conocimiento y la velocidad de los n de conocimiento y la velocidad de los 

cambios aumenten exponencialmentecambios aumenten exponencialmente

¡¡Los cambios se producen, hoy, mucho antes de lo que la mayorLos cambios se producen, hoy, mucho antes de lo que la mayoríía de lo a de lo 
expertos vaticinaban!expertos vaticinaban!

Entre principios de 1980 y Junio de 1997 un grupo de científicos 
(Proyecto ENCODE) lograron descifrar el 1% del Genoma Humano
Entonces anunciaron: “Todo es mucho más complicado que lo que 
se suponía hasta hace uno o dos años. Harán falta al menos 20 
años para tener toda la información decodificada”
Menos de seis años después, en Marzo de 2003, se había 
descifrado el 100% del Genoma Humano
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La revoluciLa revolucióón de las n de las ““TICTIC”” es la causa de                                                 es la causa de                                                 
““Una Nueva EconomUna Nueva Economííaa”” caracterizada por tres ejes principalescaracterizada por tres ejes principales

Globalización de las comunicaciones, la información 
y el conocimiento, que impulsan la globalización de 
la producción, el comercio y las finanzas

Apertura de las economías nacionales, 
hipercompetencia  global  e interdependencia de los 
negocios

Cambios continuos, cada vez más rápidos y 
complejos

Aumento de la incertidumbre y reducción del tiempo 
de vida rentable de los negocios y productos 

Difusión global del conocimiento
La Información no accesible por otros y el Capital 
Intelectual son dos factores estratégicos

GlobalizaciGlobalizacióónn
de los de los 
MercadosMercados

AceleraciAceleracióónn
de los de los 

CambiosCambios

InformaciInformacióón y Conocimienton y Conocimiento
son los activos mson los activos máás valiososs valiosos

Un Cambio de Época
La revolución de las “TIC” está produciendo un cambio global con impactos en 

los ámbitos económico, científico, tecnológico y social superiores a los 
producidos por la aparición de la imprenta o del descubrimiento de las 

aplicaciones industriales del vapor de agua y la electricidad 

Un Cambio de Un Cambio de ÉÉpocapoca
La revoluciLa revolucióón de las n de las ““TICTIC”” estestáá produciendo un cambio global con impactos en produciendo un cambio global con impactos en 

los los áámbitos econmbitos econóómico, cientmico, cientíífico, tecnolfico, tecnolóógico y social superiores a los gico y social superiores a los 
producidos por la apariciproducidos por la aparicióón de la imprenta o del descubrimiento de las n de la imprenta o del descubrimiento de las 

aplicaciones industriales del vapor de agua y la electricidadaplicaciones industriales del vapor de agua y la electricidad

El término de “Nueva Economía” fue utilizado públicamente por primera vez en "El triunfo de la Nueva Economía” 
Michael J. Mandel, BusinessWeek, 30 de Diciembre de 1996 
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“Estamos viviendo, hoy, un periodo de  transición caótica hacia una nueva era 
caracterizada por un terrorífico aumento de la rapidez y difusión de la 

información y las comunicaciones, una globalización cada vez más amplia y 
penetrante de la competencia en todos los sectores, una velocidad de los 

cambios rampante y un enorme aumento de la complejidad de los negocios. 

Este nuevo entorno se caracteriza también por desarrollos tecnológicos cada 
vez más avanzados y rápidos y unos consumidores que se ajustan a ese ritmo 

y que cambian sus veleidosas preferencias a la velocidad de un anuncio de 
televisión. 

El cambio se ha hecho tan profundo y rápido que países diferentes y modelos 
de negocio completamente distintos se están convirtiendo en dominantes en 
los mercados y están conformando un tiempo  económico totalmente nuevo” 

Vadim Kotelnikov

““Estamos viviendo, hoy, un periodo de  transiciEstamos viviendo, hoy, un periodo de  transicióón can caóótica hacia una nueva era tica hacia una nueva era 
caracterizada por un terrorcaracterizada por un terroríífico aumento de la rapidez y difusifico aumento de la rapidez y difusióón de la n de la 

informaciinformacióón y las comunicaciones, una globalizacin y las comunicaciones, una globalizacióón cada vez mn cada vez máás amplia y s amplia y 
penetrante de la competencia en todos los sectores, una velocidapenetrante de la competencia en todos los sectores, una velocidad de los d de los 

cambios rampante y un enorme aumento de la complejidad de los necambios rampante y un enorme aumento de la complejidad de los negocios. gocios. 

Este nuevo entorno se caracteriza tambiEste nuevo entorno se caracteriza tambiéén por desarrollos tecnoln por desarrollos tecnolóógicos cada gicos cada 
vez mvez máás avanzados y rs avanzados y ráápidos y unos consumidores que se ajustan a ese ritmo pidos y unos consumidores que se ajustan a ese ritmo 

y que cambian sus veleidosas preferencias a la velocidad de un ay que cambian sus veleidosas preferencias a la velocidad de un anuncio de nuncio de 
televisitelevisióón.n.

El cambio se ha hecho tan profundo y rEl cambio se ha hecho tan profundo y ráápido que papido que paííses diferentes y modelos ses diferentes y modelos 
de negocio completamente distintos se estde negocio completamente distintos se estáán convirtiendo en dominantes en n convirtiendo en dominantes en 
los mercados y estlos mercados y estáán conformando un tiempo  econn conformando un tiempo  econóómico totalmente nuevomico totalmente nuevo””

Vadim KotelnikovVadim Kotelnikov

La La ““Nueva EconomNueva Economííaa””, un nuevo entorno, un nuevo entorno
de Riesgos y Oportunidadesde Riesgos y Oportunidades

O
po

rtu
ni

da
d 

   
   

   
 R

ie
sg

o

“No es la especie más fuerte o la más inteligente la que 
sobrevive, sino la que mejor se adapta a los cambios” 

Charles Darwin

““No es la especie mNo es la especie máás fuerte o la ms fuerte o la máás inteligente la que s inteligente la que 
sobrevive, sino la que mejor se adapta a los cambiossobrevive, sino la que mejor se adapta a los cambios””

Charles DarwinCharles Darwin
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Las oportunidades clave se sustentan en la InnovaciLas oportunidades clave se sustentan en la Innovacióónn””,,……
en la en la ““InnovaciInnovacióón basada en el Conocimienton basada en el Conocimiento””

“En un mundo donde los ciclos de vida de las estrategias se están 
encogiendo… 

“LA INNOVACIÓN ES EL ÚNICO CAMINO POR EL QUE UNA EMPRESA 
PUEDE RENOVAR SU COMPROMISO CON EL ÉXITO” 

Es, también, la única forma en la que puede sobrevivir en un mundo 
de salvaje competencia global” 

Professor Gary Hamel                                            
Harvard and London Business School                              
“The Future of Management" (September, 13, 2007) 

““En un mundo donde los ciclos de vida de las estrategias se estEn un mundo donde los ciclos de vida de las estrategias se estáán n 
encogiendoencogiendo……

““LA INNOVACILA INNOVACIÓÓN ES EL N ES EL ÚÚNICO CAMINO POR EL QUE UNA EMPRESA NICO CAMINO POR EL QUE UNA EMPRESA 
PUEDE RENOVAR SU COMPROMISO CON EL PUEDE RENOVAR SU COMPROMISO CON EL ÉÉXITOXITO””

Es, tambiEs, tambiéén, la n, la úúnica forma en la que puede sobrevivir en un mundo nica forma en la que puede sobrevivir en un mundo 
de salvaje competencia globalde salvaje competencia global””

Professor Gary Hamel                                            Professor Gary Hamel                                            
Harvard and London Business School                              Harvard and London Business School                              
““The Future of ManagementThe Future of Management" (" (September,September, 13, 2007)13, 2007)

“India y China son un tsunami a punto de arrollarnos. Predigo que 
millones de puestos de trabajo se destruirán  en nuestro país, como 
en los años 80, cuando las empresas americanas rehusaron adoptar 

las técnicas de  calidad total mientras los japoneses se adelantaban a 
hacerlo. 

“LA ÚNICA SALIDA ES APRENDER                                         
LAS HERRAMIENTAS DE LA INNOVACIÓN” 

Curtis Carlson PhD                                              
Stanford Research Institute                                     
The Economist. (October, 13, 2006) 

““India y China son un tsunami a punto de arrollarnos. Predigo queIndia y China son un tsunami a punto de arrollarnos. Predigo que 
millones de puestos de trabajomillones de puestos de trabajo se destruirse destruiráán  en nuestro pan  en nuestro paíís, como s, como 
en los aen los añños 80, cuando las empresas americanas rehusaron adoptar os 80, cuando las empresas americanas rehusaron adoptar 

las tlas téécnicas de  calidad total mientras los japoneses se adelantaban acnicas de  calidad total mientras los japoneses se adelantaban a 
hacerlo. hacerlo. 

““LA LA ÚÚNICA SALIDA ES APRENDER                                         NICA SALIDA ES APRENDER                                         
LAS HERRAMIENTAS DE LA INNOVACILAS HERRAMIENTAS DE LA INNOVACIÓÓNN””

Curtis Carlson PhD                                              Curtis Carlson PhD                                              
Stanford Research Institute                                     Stanford Research Institute                                     
The Economist. (October, 13, 2006)The Economist. (October, 13, 2006)



Miguel Sáenz de Viguera, PMP (Innobasque) Julio de 2009

“Business Transformation, Information Technology and Competitive Strategies: Learning to Fly” 
Ian McKeown and George Philip, 2003 

Las nuevas “TIC”, impulsoras de la nueva economía, ofrecen a las 
organizaciones las más importantes oportunidades para la 

“Transformación Empresarial”, esto es para conseguir, no cambios 
graduales, sino cambios profundos, “innovaciones significativas” que 

alteren sustancialmente las relaciones de la organización con uno o más 
de sus “stakeholders” (Clientes, empleados, suministradores, inversores,…) 

para mantener o mejorar su competitividad en la “Nueva Economía” 

La Transformación Empresarial puede implicar nuevas propuestas de 
valor, nuevas formas de hacer negocio en términos de nuevos 

productos y servicios, de cómo se realiza y transmite la oferta de la 
organización y/o como se organiza la cadena de suministros  a los 

clientes 

La transformación empresarial también puede suponer viejas 
propuestas de valor proporcionadas mediante procedimientos o por 

medios radicalmente nuevos 

Las nuevas Las nuevas ““TICTIC””, impulsoras de la nueva econom, impulsoras de la nueva economíía, ofrecen a las a, ofrecen a las 
organizaciones las morganizaciones las máás importantes oportunidades para la s importantes oportunidades para la 

““TransformaciTransformacióón Empresarialn Empresarial””, esto es para conseguir, no cambios , esto es para conseguir, no cambios 
graduales, sino cambios profundos, graduales, sino cambios profundos, ““innovaciones significativasinnovaciones significativas”” que que 

alteren sustancialmente las relaciones de la organizacialteren sustancialmente las relaciones de la organizacióón con uno o mn con uno o máás s 
de sus de sus ““stakeholdersstakeholders”” (Clientes, empleados, suministradores, inversores,(Clientes, empleados, suministradores, inversores,……)) 

para mantener o mejorar su competitividad en la para mantener o mejorar su competitividad en la ““Nueva EconomNueva Economííaa””

La TransformaciLa Transformacióón Empresarial puede implicar nuevas propuestas de n Empresarial puede implicar nuevas propuestas de 
valor, nuevas formas de hacer negocio en tvalor, nuevas formas de hacer negocio en téérminos de nuevos rminos de nuevos 

productos y servicios, de cproductos y servicios, de cóómo se realiza y transmite la oferta de la mo se realiza y transmite la oferta de la 
organizaciorganizacióón y/o como se organiza la cadena de suministros  a los n y/o como se organiza la cadena de suministros  a los 

clientes clientes 

La transformaciLa transformacióón empresarial tambin empresarial tambiéén puede suponer viejas n puede suponer viejas 
propuestas de valor proporcionadas mediante procedimientos o porpropuestas de valor proporcionadas mediante procedimientos o por 

medios radicalmente nuevosmedios radicalmente nuevos

TransformaciTransformacióón Empresarial:n Empresarial:
Un Reto y una Oportunidad clave para las OrganizacionesUn Reto y una Oportunidad clave para las Organizaciones
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Para la eficacia del intento de transformación empresarial es clave alinear las 
Personas, los Procesos y las Tecnologías con las metas que se desea alcanzar y 

las estrategias para conseguirlas 

Solo asegurando esta alineación se consigue implementar estrategias enfocadas 
a alcanzar los objetivos esperados 

Para la eficacia del intento de transformaciPara la eficacia del intento de transformacióón empresarial es clave alinear las n empresarial es clave alinear las 
Personas, los Procesos y las TecnologPersonas, los Procesos y las Tecnologíías con las metas que se desea alcanzar y as con las metas que se desea alcanzar y 

las estrategias para conseguirlaslas estrategias para conseguirlas

Solo asegurando esta alineaciSolo asegurando esta alineacióón se consigue implementar estrategias enfocadas n se consigue implementar estrategias enfocadas 
a alcanzar los objetivos esperadosa alcanzar los objetivos esperados

Los Directivos deben:
Conocer las opciones estratégicas posibles en la “Nueva Economía”
Definir las metas y estrategias de la organización 
Seleccionar los proyectos de transformación de la empresa que soportan las 
estrategias elegidas

Los Directivos deben:Los Directivos deben:
Conocer las opciones estratConocer las opciones estratéégicas posibles en la gicas posibles en la ““Nueva EconomNueva Economííaa””
Definir las metas y estrategias de la organizaciDefinir las metas y estrategias de la organizacióón n 
Seleccionar los proyectos de transformaciSeleccionar los proyectos de transformacióón de la empresa que soportan las n de la empresa que soportan las 
estrategias elegidasestrategias elegidas

TransformaciTransformacióón Empresarial,n Empresarial,……
¿¿Hacia donde debemos dirigir el esfuerzo innovador?Hacia donde debemos dirigir el esfuerzo innovador?

Las estrategias de transformación empresarial se despliegan mediante la realización de proyectos 
La mayoría de las organizaciones aplica métodos cuantitativos (“Scoring Models”, NPV, IRR, Pay 
Back, Ratio Beneficio/Coste) ó cualitativos (“Murder Board”, “Peer Review”,…) basados en 
estimaciones de beneficios, costes y flujo de caja futuros para seleccionar entre las oportunidades 
de proyectos de innovación que se les presentan
Pero,…

El criterio más relevante para la selección de los proyectos de innovación es su coherencia  con 
las metas y las estrategias de la organización
Descartar los proyectos no alineados con la misión y metas estratégicas de la compañía es 
clave para la eficacia del esfuerzo innovador
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Algunas características relevantes de la “Nueva 
Economía”, crean confusión y dificultan a los ejecutivos 
el análisis estratégico:

Cambio económico y tecnológico vertiginosos
Nueva terminología y acrósticos (portales, infomediarios, 
agregadores, B2B, B2C, BTE, CRM, SCM, KM...)
Abundante literatura sobre las empresas nacidas en el nuevo 
entorno tecnológico (América Online, Amazon, Yahoo, eBay...)

Hoy en día es difícil, para muchos directivos de todos los 
sectores:

Obtener una visión general, estructurada del cambio y sus 
consecuencias
Identificar los nuevos conceptos e implicaciones estratégicas que 
se esconden tras el nuevo lenguaje
Establecer las Oportunidades y Riesgos que el cambio implica 
para su organización

Necesidad de una visiNecesidad de una visióón general, estructurada                                     n general, estructurada                                     
de las Oportunidades y Riesgos en la de las Oportunidades y Riesgos en la ““Nueva EconomNueva Economííaa””

Para poder hacer una Gestión de la Transformación Empresarial basada en el 
Conocimiento es necesario tener una visión clara y estructurada de las 
opciones estratégicas que se ofrecen a las organizaciones en la Nueva 

Economía y las oportunidades y riesgos que comporta ésta 

Para poder hacer una GestiPara poder hacer una Gestióón de la Transformacin de la Transformacióón Empresarial basada en el n Empresarial basada en el 
Conocimiento es necesario tener una visiConocimiento es necesario tener una visióón clara y estructurada de las n clara y estructurada de las 
opciones estratopciones estratéégicas que se ofrecen a las organizaciones en la Nueva gicas que se ofrecen a las organizaciones en la Nueva 

EconomEconomíía y las oportunidades y riesgos que comporta a y las oportunidades y riesgos que comporta ééstasta

?
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Arnoldo C. Hax      Dean L. Wilde II
MIT Sloan School of Management

“The Delta Project”

Michael Porter
Harvard Business School

“Competitive Strategy”

1980                                                            2001

El Modelo El Modelo ““DeltaDelta””: Una Visi: Una Visióón Estructurada de las                                           n Estructurada de las                                           
Opciones EstratOpciones Estratéégicas en la gicas en la ““Nueva EconomNueva Economííaa””

Economía Tradicional
Dos formas Genéricas de Competir

Liderazgo en Costes
Diferenciación del Producto

EconomEconomíía Tradicionala Tradicional
Dos formas GenDos formas Genééricas de Competirricas de Competir

Liderazgo en CostesLiderazgo en Costes
DiferenciaciDiferenciacióón del Producton del Producto

La “Nueva Economía”
Tres Posicionamientos Estratégicos Posibles

Mejor Producto
Soluciones Totales de Cliente
Cierre, Bloqueo del Sistema

La La ““Nueva EconomNueva Economííaa””
Tres Posicionamientos EstratTres Posicionamientos Estratéégicos Posiblesgicos Posibles

Mejor ProductoMejor Producto
Soluciones Totales de ClienteSoluciones Totales de Cliente
Cierre, Bloqueo del SistemaCierre, Bloqueo del Sistema

Estrategias Genéricas

Las Las ““Nuevas Nuevas 
Opciones Opciones 

EstratEstratéégicasgicas””

El Modelo “Delta”

System 
Lock-In

Best
Product

Total
Customer 
Solutions

DistinctDistinct
Strategic Strategic 
PositionsPositions

System 
Lock-In

Best
Product

Total
Customer 
Solutions

DistinctDistinct
Strategic Strategic 
PositionsPositions
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Los Tres Posicionamientos Competitivos posibles    Los Tres Posicionamientos Competitivos posibles    
en la en la ““Nueva EconomNueva Economííaa””

Cierre, Bloqueo del Sistema
(“System Lock-in”)

Se basa en: La Economía del Sistema Integral
Estrategia: Participación en los Complementos
Meta: Dominio del Mercado

Mejor Producto
(“Best Product”)

Se basa en: La Economía del Producto
Estrategia: Superar a los Competidores
Meta: Alta Participación en el Mercado del Producto

Soluciones Totales de Cliente
(“Total Customer Solutions”)
Se basa en: La Economía del Cliente
Estrategia: Cooperación/Asociados
Meta: Alta Participación en los Clientes

PosicionamientosPosicionamientos
EstratEstratéégicosgicos

en laen la
Nueva EconomNueva Economííaa

Cierre, Bloqueo del Sistema
(“System Lock-in”)

Se basa en: La Economía del Sistema Integral
Estrategia: Participación en los Complementos
Meta: Dominio del Mercado

Mejor Producto
(“Best Product”)

Se basa en: La Economía del Producto
Estrategia: Superar a los Competidores
Meta: Alta Participación en el Mercado del Producto

Soluciones Totales de Cliente
(“Total Customer Solutions”)
Se basa en: La Economía del Cliente
Estrategia: Cooperación/Asociados
Meta: Alta Participación en los Clientes

Mejor Producto
(“Best Product”)

Se basa en: La Economía del Producto
Estrategia: Superar a los Competidores
Meta: Alta Participación en el Mercado del Producto

Soluciones Totales de Cliente
(“Total Customer Solutions”)
Se basa en: La Economía del Cliente
Estrategia: Cooperación/Asociados
Meta: Alta Participación en los Clientes

PosicionamientosPosicionamientos
EstratEstratéégicosgicos

en laen la
Nueva EconomNueva Economííaa
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Principales Estrategias de TransformaciPrincipales Estrategias de Transformacióón Empresarialn Empresarial

Cierre, Bloqueo 
del Sistema

Mejor Producto Soluciones
Totales de Cliente

Intercambio Dominante
PaginasAmarillas.es

Diferenciación
Bang Olufsen

Integración en
el Cliente

Indra
Accenture

Redefinir la
Experiencia 
del Cliente

MCI

Norma/Estándar Exclusivo
Microsoft

Bajo Coste
EasyJet

Acceso Restringido
Telefónica

Amplitud de la oferta
Fidelity
Home Depot

EstrategiasEstrategias
posibilitadas por posibilitadas por 

la utilizacila utilizacióón eficazn eficaz
de la tecnologde la tecnologííaa

Cierre, Bloqueo 
del Sistema

Mejor Producto Soluciones
Totales de Cliente

Intercambio Dominante
PaginasAmarillas.es

Diferenciación
Bang Olufsen

Integración en
el Cliente

Indra
Accenture

Redefinir la
Experiencia 
del Cliente

MCI

Norma/Estándar Exclusivo
Microsoft

Bajo Coste
EasyJet

Acceso Restringido
Telefónica

Amplitud de la oferta
Fidelity
Home Depot

EstrategiasEstrategias
posibilitadas por posibilitadas por 

la utilizacila utilizacióón eficazn eficaz
de la tecnologde la tecnologííaa
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Mejor Producto                                Mejor Producto                                
Estrategias enfocadas al ProductoEstrategias enfocadas al Producto

Bajo CosteBajo Coste

DiferenciaciDiferenciacióónn

Ser el suministradorSer el suministrador
de menor coste en una de menor coste en una 
categorcategoríía de productos sin a de productos sin 
diferenciacidiferenciacióónn

Manteniendo economManteniendo economíías de as de 
producciproduccióón eficaces, conseguir  n eficaces, conseguir  
una diferenciaciuna diferenciacióón clave del n clave del 
producto (Sus caracterproducto (Sus caracteríísticas y sticas y 
funcionalidades) que lo hagan funcionalidades) que lo hagan 
úúnico, deseado y le permitan nico, deseado y le permitan 
alcanzar un precio alcanzar un precio ““premiumpremium””

La estrategia menos sostenibleLa estrategia menos sostenible
Puesto que hay solo un productor que tiene el coste mPuesto que hay solo un productor que tiene el coste máás s 
bajo esta estrategia ofrece poco espacio para conseguir bajo esta estrategia ofrece poco espacio para conseguir 
una posiciuna posicióón competitiva. Tiende tambin competitiva. Tiende tambiéén a estandarizar la n a estandarizar la 
oferta del producto, convertirlo en una oferta del producto, convertirlo en una ““commoditycommodity”” y y 
provocar guerras de precios de las que solo se benefician provocar guerras de precios de las que solo se benefician 
los clienteslos clientes

Ejemplo: EasyJet         Clickair, Air Berlin, Ryanair, etcEjemplo: EasyJet         Clickair, Air Berlin, Ryanair, etc.

Estrategia difEstrategia difíícilmente sostenible en el tiempocilmente sostenible en el tiempo
Tan pronto como aparece el producto diferenciado los Tan pronto como aparece el producto diferenciado los 
competidores tienden a imitarlo. Es difcompetidores tienden a imitarlo. Es difíícil mantener la cil mantener la 
ventaja competitiva en el tiempoventaja competitiva en el tiempo

Ejemplo: Bang Olufsen           Sony WegaEjemplo: Bang Olufsen           Sony Wega

Estrategias para lograr un Posicionamiento Competitivo de Estrategias para lograr un Posicionamiento Competitivo de 
““Mejor ProductoMejor Producto””

La Posición Competitiva de “Mejor Producto” es relativamente estrecha, poco 
sostenible en el largo plazo y viable casi exclusivamente para organizaciones ya 

existentes en el mercado (“Incumbent Organizations”) 

La PosiciLa Posicióón Competitiva de n Competitiva de ““Mejor ProductoMejor Producto”” es relativamente estrecha, poco es relativamente estrecha, poco 
sostenible en el largo plazo y viable casi exclusivamente para osostenible en el largo plazo y viable casi exclusivamente para organizaciones ya rganizaciones ya 

existentes en el mercado existentes en el mercado ((““Incumbent OrganizationsIncumbent Organizations””))
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Los Proyectos impulsores de la estrategia de “Mejor Producto” se 
orientan al “interior de la organización”, a las Operaciones de la 
misma, principalmente para: 

El desarrollo de una eficiente cadena de suministros que garantice el 
liderazgo en costes
El desarrollo de competencias para innovar permanentemente el 
desarrollo de productos para segurar la renovación necesaria y/o la 
diferenciación permanente de la oferta de la organización
El desarrollo de canales de distribución eficaces para transferir los 
productos de la organización a los mercados y clientes objetivo

Los Programas enfocados a la Innovación de las Operaciones 
basados en la aplicación de las nuevas “TIC” ó “E-Operaciones” 
se clasifican en cuatro familias principales 

Reconfiguración e “Integración Virtual” de la Cadena de Suministros
Reingeniería de la infraestructura primaria y los procesos clave 
Intensificación de la competitividad de las compras
Refuerzo del “Parenting Value”

Los Proyectos impulsores de la estrategia de Los Proyectos impulsores de la estrategia de ““Mejor ProductoMejor Producto”” se se 
orientan al orientan al ““interior de la organizaciinterior de la organizacióónn””, a las Operaciones de la , a las Operaciones de la 
misma, principalmente para:misma, principalmente para:

El desarrollo de una eficiente cadena de suministros que garantiEl desarrollo de una eficiente cadena de suministros que garantice el ce el 
liderazgo en costesliderazgo en costes
El desarrollo de competencias para innovar permanentemente el El desarrollo de competencias para innovar permanentemente el 
desarrollo de productos para segurar la renovacidesarrollo de productos para segurar la renovacióón necesaria y/o la n necesaria y/o la 
diferenciacidiferenciacióón permanente de la oferta de la organizacin permanente de la oferta de la organizacióónn
El desarrollo de canales de distribuciEl desarrollo de canales de distribucióón eficaces para transferir los n eficaces para transferir los 
productos de la organizaciproductos de la organizacióón a los mercados y clientes objetivon a los mercados y clientes objetivo

Los Programas enfocados a la InnovaciLos Programas enfocados a la Innovacióón de las Operaciones n de las Operaciones 
basados en la aplicacibasados en la aplicacióón de las nuevas n de las nuevas ““TICTIC”” óó ““EE--OperacionesOperaciones”” 
se clasifican en cuatro familias principalesse clasifican en cuatro familias principales

ReconfiguraciReconfiguracióón e n e ““IntegraciIntegracióón Virtualn Virtual”” de la Cadena de Suministrosde la Cadena de Suministros
ReingenierReingenieríía de la infraestructura primaria y los procesos clave a de la infraestructura primaria y los procesos clave 
IntensificaciIntensificacióón de la competitividad de las comprasn de la competitividad de las compras
Refuerzo del Refuerzo del ““Parenting ValueParenting Value””

Estrategias para lograr un Posicionamiento Estrategias para lograr un Posicionamiento CompetitivoCompetitivo de de 
““Mejor ProductoMejor Producto””: Las : Las ““EE--OperacionesOperaciones””
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La Reconfiguración e “Integración Virtual” de la Cadena de Suministros 
(“Supply Chain WEB-based Integration”) tiene como objetivo alcanzar una 
Cadena de Suministros virtualmente integrada, “aguas arriba y aguas 
abajo” desde las materias primas hasta la entrega de los productos a 
los clientes
Para conseguir este objetivo las organizaciones

Definen su Cadena Integral de Suministros (“Extended Supply Chain”)
Identifican la red ideal de colaboradores (proveedores, subcontratistas, 
distribuidores,…) asociados en ella
Acuerdan con ellos el acceso inmediato a información relevante y su 
intercambio con los objetivos de aumentar la capacidad de respuesta en 
cada eslabón de la cadena de suministros y reducir así el tiempo de 
respuesta y los costes totales en la misma

La “Supply Chain WEB-based Integration”
Da a todos los miembros de la red establecida las ventajas de un negocio 
verticalmente integrado, sin sus inconvenientes
La mayoría de las organizaciones que fabrican productos en serie, de venta 
bajo pedido, con suministradores de partes o componentes (“custom 
design”) obtienen ventajas de aplicar esta E-Operación

Ejemplos: Industrias de Automoción, Aerospacial, Electrodomésticos, 
Ofimática y Ordenadores Personales

Familias de Familias de ““EE--OperacionesOperaciones””:                                                  :                                                  
1. 1. ““Supply Chain WEBSupply Chain WEB--based Integrationbased Integration””
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La Reingeniería de la Infraestructura Primaria y los Procesos Clave, 
basada en la reconfiguración de los sistemas de información que los 
soportan, es la “E-Operación” fundamental para la mayoría de las 
organizaciones, la que mayores beneficios les aporta

Esta nueva ronda de reingeniería apoyada en las tecnologías WEB 
permite, en la mayoría de los casos:

Disminuir el tiempo desde el concepto hasta la puesta en el 
mercado de los nuevos productos

Aumentar la velocidad de suministro de los pedidos de los clientes

Mejorar el apoyo y capacidad de respuesta a las demandas de los 
clientes

Mejorar la estructura de costes y el coste-unidad de los productos

Familias de Familias de ““EE--OperacionesOperaciones””:                                                               :                                                               
2. Reingenier2. Reingenieríía de laa de la Infraestructura Primaria y los Procesos ClaveInfraestructura Primaria y los Procesos Clave
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Una gran Intensificación de la Competitividad de las Compras es 
accesible mediante compras electrónicas para conseguir:

Una base de suministradores más amplia

Precios más competitivos

Menores costes administrativos

GE fue la pionera

Las iniciativas de compra electrónica se planifican, cada vez más, a 
nivel de agrupación de empresas de un sector o de una región 
geográfica

La colaboración GM/Ford/Daimler-Chrysler ahorró más de 800$ por 
automóvil fabricado

Familias de Familias de ““EE--OperacionesOperaciones””:                                                               :                                                               
3. Intensificaci3. Intensificacióón de la Competitividad de las Comprasn de la Competitividad de las Compras
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El Refuerzo del “Parenting Value” consiste en la mejora del nivel de 
desempeño de las unidades individuales de una organización por la 
ayuda de otros miembros de la familia

Algunos modelos:

Compartir el aprendizaje adquirido en una unidad por todas las 
demás
Ejemplo: “BP Amoco”

Compartir las mejores prácticas de cada unidad por todas las 
unidades a nivel global
Ejemplo: “Regus”, alquiler temporal de oficinas, salas de reuniones, 
oficinas virtuales,… en 75 países

Mejorar los precios y condiciones de compra agrupando ó
comparando las compras de las diferentes unidades según 
proceda
Ejemplo: “Spotless”, servicios de suministros de alimentación, 
limpieza, pintura, lavandería, realización de compras al por menor,…

Familias de Familias de ““EE--OperacionesOperaciones””:                                                               :                                                               
4. Refuerzo del 4. Refuerzo del ““Parenting ValueParenting Value””
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El impacto estratégico de las distintas “E-Operaciones” para cada organización depende del rol 
que desempeñan en ella:

El contenido de información de los productos de la organización
La intensidad de información a lo largo de la cadena de suministros
La dispersión de la información a lo largo de la cadena de valor

El Modelo “E-Operaciones - Oportunidades” de David Feeny (Director del Oxford Institute of 
Management) facilita la identificación de las oportunidades más beneficiosas de E-operaciones para 
cada organización

SelecciSeleccióón de las n de las ““EE--OperacionesOperaciones”” mas beneficiosas: mas beneficiosas: 
El El ““Modelo EModelo E--Operaciones Operaciones –– OportunidadesOportunidades””

““EE--Operations Operations –– Opportunity ModelOpportunity Model””
David Feeny, Oxford UniversityDavid Feeny, Oxford University
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Ejemplos de las Ejemplos de las ““EE--OperacionesOperaciones”” mmáás adecuadas y de los beneficios s adecuadas y de los beneficios 
objetivo objetivo para diferentes tipos de organizacipara diferentes tipos de organizacióónn

““EE--Operations Operations –– Opportunity ModelOpportunity Model””
David Feeny, Oxford UniversityDavid Feeny, Oxford University
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Soluciones Totales de ClienteSoluciones Totales de Cliente
Estrategias enfocadas al ClienteEstrategias enfocadas al Cliente

Redefinir la Redefinir la 
Experiencia del Experiencia del 
ClienteCliente
(Mejora de la Experiencia (Mejora de la Experiencia 
de Compra y Uso)de Compra y Uso)

Amplitud de la OfertaAmplitud de la Oferta
(Mejora del Proceso de (Mejora del Proceso de 
Venta)Venta)

IntegraciIntegracióón del n del 
ClienteCliente

Enfocada a la experiencia total Enfocada a la experiencia total 
del cliente desde el punto de del cliente desde el punto de 
compra hasta el final del ciclo compra hasta el final del ciclo 
de vida de poseside vida de posesióón del n del 
productoproducto

Oferta personalizada de un Oferta personalizada de un 
conjunto de productos y conjunto de productos y 
servicios que satisfacen todas servicios que satisfacen todas 
las necesidades del cliente. las necesidades del cliente. 
““One stop shopping for a One stop shopping for a 
unique solutionunique solution””

Realizar o apalancar Realizar o apalancar 
actividades anteriormente  actividades anteriormente  
desarrolladas por el cliente con desarrolladas por el cliente con 
ventajas para ventajas para éél (Ejemplo: l (Ejemplo: 
Outsourcing) que mejoran su Outsourcing) que mejoran su 
competitividad y su disposicicompetitividad y su disposicióón n 
a utilizar el producto  a utilizar el producto  

Se basa en un conocimiento mSe basa en un conocimiento mááximo de la base de clientes ximo de la base de clientes 
conducente a una segmentaciconducente a una segmentacióón eficaz de la misma para n eficaz de la misma para 
aplicar un trato diferenciado a cada segmento de clientesaplicar un trato diferenciado a cada segmento de clientes

Ejemplos: www.mci.com Ejemplos: www.mci.com 

Enfocada a conseguir una posiciEnfocada a conseguir una posicióón dominante en la n dominante en la 
““participaciparticipacióón de la billetera del clienten de la billetera del cliente””

Ejemplo: FidelityEjemplo: Fidelity

La CompaLa Compañíñía es percibida como un paquete de competencias a es percibida como un paquete de competencias 
que serque seráá utilizado por el cliente para mejorar su economutilizado por el cliente para mejorar su economíía y/o a y/o 
competitividadcompetitividad

Ejemplos: Accenture, IndraEjemplos: Accenture, Indra

Estrategias para lograr un Posicionamiento Estrategias para lograr un Posicionamiento CompetitivoCompetitivo de de 
““Soluciones Totales de ClienteSoluciones Totales de Cliente””

La Posición Competitiva de “Soluciones Totales de Cliente” ofrece a los clientes 
una propuesta de valor superior a la competencia 

La falta de diferenciación es a veces el final inevitable pues la imitación es la 
pauta más frecuente de los competidores 

La PosiciLa Posicióón Competitiva de n Competitiva de ““Soluciones Totales de ClienteSoluciones Totales de Cliente”” ofrece a los clientes ofrece a los clientes 
una propuesta de valor superior a la competenciauna propuesta de valor superior a la competencia

La falta de diferenciaciLa falta de diferenciacióón es a veces el final inevitable pues la imitacin es a veces el final inevitable pues la imitacióón es la n es la 
pauta mpauta máás frecuente de los competidoress frecuente de los competidores
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Los Proyectos impulsores de la estrategia de “Soluciones Totales de 
Cliente” tienen por objetivo ofrecerles un conjunto de productos y 
servicios personalizados que representen una propuesta de valor 
superior a la de los competidores 

Se orientan a la interfase entre la organización y los clientes (Soluciones de 
“E-Marketing”

Aunque la cadena de suministros no sea relevante, una estrategia de “E-
Marketing” puede exigir su transformación (Ejemplo: Dell)

La información sobre los clientes no accesible por los competidores es 
clave para la consecución de ventajas competitivas

Frecuentemente aumenta el valor de la oferta de la organización para el 
cliente:

La inclusión de complementos del producto de alto valor para el cliente

Las iniciativas para desarrollar el producto conjuntamente con el cliente

Los Proyectos impulsores de la estrategia de Los Proyectos impulsores de la estrategia de ““Soluciones Totales de Soluciones Totales de 
ClienteCliente”” tienen por objetivo ofrecerles un conjunto de productos y tienen por objetivo ofrecerles un conjunto de productos y 
servicios personalizados que representen una propuesta de valor servicios personalizados que representen una propuesta de valor 
superior a la de los competidoressuperior a la de los competidores

Se orientan a la interfase entre la organizaciSe orientan a la interfase entre la organizacióón y los clientes (Soluciones de n y los clientes (Soluciones de 
““EE--MarketingMarketing””

Aunque la cadena de suministros no sea relevante, una estrategiaAunque la cadena de suministros no sea relevante, una estrategia de de ““EE--
MarketingMarketing”” puede exigir su transformacipuede exigir su transformacióón (Ejemplo: Dell)n (Ejemplo: Dell)

La informaciLa informacióón sobre los clientes no accesible por los competidores es n sobre los clientes no accesible por los competidores es 
clave para la consecuciclave para la consecucióón de ventajas competitivasn de ventajas competitivas

Frecuentemente aumenta el valor de la oferta de la organizaciFrecuentemente aumenta el valor de la oferta de la organizacióón para el n para el 
cliente:cliente:

La inclusiLa inclusióón de complementos del producto de alto valor para el clienten de complementos del producto de alto valor para el cliente

Las iniciativas para desarrollar el producto conjuntamente con eLas iniciativas para desarrollar el producto conjuntamente con el clientel cliente

Estrategias para lograr un Posicionamiento Competitivo de Estrategias para lograr un Posicionamiento Competitivo de 
““Soluciones Totales de ClienteSoluciones Totales de Cliente””: : ““Las ELas E--MarketingMarketing””
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““MCI y VerizonMCI y Verizon””, un caso de , un caso de ““EE--MarketingMarketing””
para la Redefinicipara la Redefinicióón de la Experiencia del Clienten de la Experiencia del Cliente
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““FidelityFidelity””, un caso de , un caso de ““EE--MarketingMarketing”” para para ““participar en la billetera del participar en la billetera del 
clientecliente”” a lo largo de toda su vida a lo largo de toda su vida (Amplitud de Oferta)(Amplitud de Oferta)
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CaracterCaracteríísticas del producto y frecuencia de compra de los clientes: sticas del producto y frecuencia de compra de los clientes: 
Los criterios para la selecciLos criterios para la seleccióón de las estrategias de n de las estrategias de ““EE--MarketingMarketing””
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SelecciSeleccióón de las n de las ““EE--MarketingMarketing”” mas beneficiosas: mas beneficiosas: 
Matriz Matriz ““Frecuencia de AdquisiciFrecuencia de Adquisicióón/Diferenciacin/Diferenciacióón del Producton del Producto””
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Ejemplos de estrategias de Ejemplos de estrategias de ““EE--MarketingMarketing””
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Estrategias para lograr un Posicionamiento Competitivo de Estrategias para lograr un Posicionamiento Competitivo de 
““Cierre/ Bloqueo del SistemaCierre/ Bloqueo del Sistema””

La Posición Competitiva de “Cierre/Bloqueo del Sistema” consiste en el 
establecimiento o utilización de barreras que impidan o dificulten el acceso de los 

competidores a los clientes 
Es la posición competitiva más difícil de lograr, no accesible para muchas 

organizaciones, pero la más sostenible y que mayores recompensas proporciona 

La PosiciLa Posicióón Competitiva de n Competitiva de ““Cierre/Bloqueo del SistemaCierre/Bloqueo del Sistema”” consiste en el consiste en el 
establecimiento o utilizaciestablecimiento o utilizacióón de barreras que impidan o dificulten el acceso de los n de barreras que impidan o dificulten el acceso de los 

competidores a los clientescompetidores a los clientes
Es la posiciEs la posicióón competitiva mn competitiva máás difs difíícil de lograr, no accesible para muchas cil de lograr, no accesible para muchas 

organizaciones, pero la morganizaciones, pero la máás sostenible y que mayores recompensas proporcionas sostenible y que mayores recompensas proporciona

Cierre/Bloqueo del SistemaCierre/Bloqueo del Sistema
Estrategias enfocadas a los Complementos del ProductoEstrategias enfocadas a los Complementos del Producto

Acceso Acceso 
RestringidoRestringido

Intercambio Intercambio 
DominanteDominante

Norma/EstNorma/Estáándar ndar 
ExclusivoExclusivo

Se establecen barreras Se establecen barreras 
relevantes que hacen difrelevantes que hacen difíícil, a cil, a 
los competidores, incluso la los competidores, incluso la 
captacicaptacióón de clientesn de clientes

La CompaLa Compañíñía proporciona una a proporciona una 
interfaz entre los compradores interfaz entre los compradores 
y los vendedores que es muy y los vendedores que es muy 
difdifíícil de desplazar una vez cil de desplazar una vez 
que ha alcanzado un tamaque ha alcanzado un tamañño o 
determinado (Masa crdeterminado (Masa críítica)tica)

El cliente se dirige al producto El cliente se dirige al producto 
de la Compade la Compañíñía por la amplia a por la amplia 
red de complementos de red de complementos de 
terceros destinados a trabajar terceros destinados a trabajar 
solamente con ese productosolamente con ese producto

Una posiciUna posicióón difn difíícil de alcanzar y de mantener. Se suelen cil de alcanzar y de mantener. Se suelen 
desplegar leyes, normas y regulaciones para evitarladesplegar leyes, normas y regulaciones para evitarla

Ejemplo: TelefEjemplo: Telefóónicanica

La mLa máás accesible de todas las opciones para Bloquear el s accesible de todas las opciones para Bloquear el 
Sistema. La ventaja del primero en aplicar esta opciSistema. La ventaja del primero en aplicar esta opcióón suele n suele 
ser determinante.ser determinante.

Ejemplo: PaginasAmarillas.esEjemplo: PaginasAmarillas.es

No es una opciNo es una opcióón posible en muchos sectores. Si se puede n posible en muchos sectores. Si se puede 
conseguir la recompensa es enorme.conseguir la recompensa es enorme.

Ejemplos: Microsoft, IntelEjemplos: Microsoft, Intel
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Cierre, Bloqueo del Sistema
(“System Lock-in”)

Se basa en: La Economía del Sistema Integral
Estrategia: Participación en los Complementos
Meta: Dominio del Mercado

Mejor Producto
(“Best Product”)

Se basa en: La Economía del Producto
Estrategia: Superar a los Competidores
Meta: Alta Participación en el Mercado del Producto

Soluciones Totales de Cliente
(“Total Customer Solutions”)
Se basa en: La Economía del Cliente
Estrategia: Cooperación/Asociados
Meta: Alta Participación en los Clientes

PosicionamientosPosicionamientos
EstratEstratéégicosgicos

en laen la
Nueva EconomNueva Economííaa
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Mayor DificultadMayor Dificultad
Mayor RecompensaMayor Recompensa

PrincipalmentePrincipalmente
Soluciones deSoluciones de

““EE--OperacionesOperaciones””

PrincipalmentePrincipalmente
Soluciones deSoluciones de
““EE--MarketingMarketing””

Pueden facilitarlaPueden facilitarla
Soluciones deSoluciones de
““EE--ServiciosServicios””
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La posición competitiva de “Cierre/Bloqueo del Sistema” aunque es la más sostenible y la 
que proporciona mayores recompensas no es accesible para muchas organizaciones. 

Los Directivos en la Nueva Economía están obligados a escapar de la mentalidad común 
centrada en el producto hacia la posición de “Soluciones Totales de Cliente y explorar las 

oportunidades de alcanzar una posición de “Cierre/Bloqueo del Sistema” 

La posiciLa posicióón competitiva de n competitiva de ““Cierre/Bloqueo del SistemaCierre/Bloqueo del Sistema”” aunque es la maunque es la máás sostenible y la s sostenible y la 
que proporciona mayores recompensas no es accesible para muchas que proporciona mayores recompensas no es accesible para muchas organizaciones. organizaciones. 

Los Directivos en la Nueva EconomLos Directivos en la Nueva Economíía esta estáán obligados a escapar de la mentalidad comn obligados a escapar de la mentalidad comúún n 
centrada en el producto hacia la posicicentrada en el producto hacia la posicióón de n de ““Soluciones Totales de Cliente y explorar las Soluciones Totales de Cliente y explorar las 

oportunidades de alcanzar una posicioportunidades de alcanzar una posicióón de n de ““Cierre/Bloqueo del SistemaCierre/Bloqueo del Sistema””

Camino hacia un Mejor Posicionamiento CompetitivoCamino hacia un Mejor Posicionamiento Competitivo
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Los Proyectos impulsores de la estrategia de “Cierre/Bloqueo del 
Sistema” tienen por objetivo establecer barreras que dificulten, 
lleguen incluso a impedir el acceso de los competidores a los clientes 

La economía del sistema integral formado por los producto de la 
organización y sus complementos es la fuerza impulsora principal de la 
estrategia
Ganar participación en los complementos del producto es el objetivo 
principal

Los Proyectos impulsores de la estrategia de Los Proyectos impulsores de la estrategia de ““Cierre/Bloqueo del Cierre/Bloqueo del 
SistemaSistema”” tienen por objetivo establecer barreras que dificulten, tienen por objetivo establecer barreras que dificulten, 
lleguen incluso a impedir el acceso de los competidores a los cllleguen incluso a impedir el acceso de los competidores a los clientes ientes 

La economLa economíía del sistema integral formado por los producto de la a del sistema integral formado por los producto de la 
organizaciorganizacióón y sus complementos es la fuerza impulsora principal de la n y sus complementos es la fuerza impulsora principal de la 
estrategiaestrategia
Ganar participaciGanar participacióón en los complementos del producto es el objetivo n en los complementos del producto es el objetivo 
principalprincipal

Estrategias para lograr un Posicionamiento Competitivo de Estrategias para lograr un Posicionamiento Competitivo de 
““Cierre/ Bloqueo del SistemaCierre/ Bloqueo del Sistema””: Las : Las ““EE--ServiciosServicios””

La “Cadena Integral de Servicios” del producto ofrece 
oportunidades de avanzar hacia posiciones competitivas de 

“Soluciones Totales de Cliente” e incluso de “Cierre/Bloqueo 
del Sistema” mediante soluciones de “E-Servicios” 

La La ““Cadena Integral de ServiciosCadena Integral de Servicios”” del producto ofrece del producto ofrece 
oportunidades de avanzar hacia posiciones competitivas de oportunidades de avanzar hacia posiciones competitivas de 

““Soluciones Totales de ClienteSoluciones Totales de Cliente”” e incluso de e incluso de ““Cierre/Bloqueo Cierre/Bloqueo 
del Sistemadel Sistema”” mediante soluciones de mediante soluciones de ““EE--ServiciosServicios””
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““EE--ServiciosServicios””: Requisitos para su Establecimiento y Tipos: Requisitos para su Establecimiento y Tipos
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““EE--ServiciosServicios””: Ejemplos: Ejemplos
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Tres pasos para definir los Tres pasos para definir los ““EE--ServiciosServicios””
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Identificar las oportunidades de Identificar las oportunidades de ““EE--ServiciosServicios””: : 
La Cadena Integral de Servicios (IBM)La Cadena Integral de Servicios (IBM)

En los eslabones de la Cadena Integral de Servicios en los que existan carencias o los 
clientes objetivo estén insatisfechos existen oportunidades de éxito para “E-Servicios” 
En los eslabones de la Cadena Integral de Servicios en los que eEn los eslabones de la Cadena Integral de Servicios en los que existan carencias o los xistan carencias o los 
clientes objetivo estclientes objetivo estéén insatisfechos existen oportunidades de n insatisfechos existen oportunidades de ééxito para xito para ““EE--ServiciosServicios””
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Relaciones entre las oportunidades de Relaciones entre las oportunidades de 
““EE--OperacionesOperaciones””, , ““EE--MarketingMarketing”” y y ““EE--ServiciosServicios””
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Importancia de explorar las oportunidades de Importancia de explorar las oportunidades de ““EE--ServiciosServicios””
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““AnAnáálisis de Sostenibilidadlisis de Sostenibilidad””: : Una herramienta para seleccionar entre Una herramienta para seleccionar entre 
diferentes proyectos basados en diferentes proyectos basados en ““EE--OportunidadesOportunidades””
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Impulsores de la Sostenibilidad de las Impulsores de la Sostenibilidad de las ““EE--OportunidadesOportunidades””
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Ejemplos de ventajas competitivas basadas en Ejemplos de ventajas competitivas basadas en 
los tres impulsores de la sostenibilidadlos tres impulsores de la sostenibilidad
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Aumentar la sostenibilidad de las Aumentar la sostenibilidad de las ““EE--IniciativasIniciativas””
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Desarrollo de Proyectos deDesarrollo de Proyectos de
TransformaciTransformacióón Empresarialn Empresarial

AdquisiciAdquisicióón de Competenciasn de Competencias
yy

GestiGestióón del Cambion del Cambio

DefiniciDefinicióón de Estrategiasn de Estrategias

Identificar Cambios a aplicar yIdentificar Cambios a aplicar y
Competencias a adquirirCompetencias a adquirir

SelecciSeleccióón de Proyectosn de Proyectos

AnAnáálisis Estratlisis Estratéégicogico

EvaluaciEvaluacióón de los Resultadosn de los Resultados

Oportunidades yOportunidades y
Propuestas dePropuestas de
Proyectos deProyectos de
InnovaciInnovacióónn

Proceso para el despliegue y puesta en ejecuciProceso para el despliegue y puesta en ejecucióón de la estrategia en n de la estrategia en 
la la ““Nueva EconomNueva Economííaa””
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Directivos para la Directivos para la ““Nueva EconomNueva Economííaa””

Los Directivos en la “Nueva Economía” deben ser “Líderes 
Transformadores Competentes” para: 

Aplicar un enfoque dinámico a la formulación y despliegue de las 
estrategias de la organización para proporcionar seguridad en 
situaciones de cambio e incertidumbre
Construir, en la organización, competencias para la creatividad y 
la resolución de problemas, para la identificar nuevas oportunidades 
y seleccionar las más beneficiosas permanentemente
Gestionar, con celeridad y eficacia, los cambios organizativos 
requeridos para aplicar las estrategias de la empresa
Asegurar la adquisición de los conocimientos y competencias 
organizativos específicos necesarios para aplicar las estrategias
Impulsar la excelencia en la gestión de programas y proyectos 
para materializar los cambios, los nuevos productos y servicios 
deseados al menor coste y fundamentalmente, en el menor tiempo 
posible
Promover el intraemprendizaje entre las personas y entidades 
relacionadas con la organización para crear cultivos de 
innovaciones beneficiosas para todos

Los Directivos en la Los Directivos en la ““Nueva EconomNueva Economííaa”” deben ser deben ser ““LLííderes deres 
Transformadores CompetentesTransformadores Competentes”” para:para:

Aplicar un enfoque dinAplicar un enfoque dináámico a la formulacimico a la formulacióón y despliegue de las n y despliegue de las 
estrategias de la organizaciestrategias de la organizacióón n para proporcionar seguridad en para proporcionar seguridad en 
situaciones de cambio e incertidumbresituaciones de cambio e incertidumbre
Construir, en la organizaciConstruir, en la organizacióón, competencias para la creatividad y n, competencias para la creatividad y 
la resolucila resolucióón de problemas, n de problemas, para la identificar nuevas oportunidades para la identificar nuevas oportunidades 
y seleccionar las my seleccionar las máás beneficiosas permanentementes beneficiosas permanentemente
Gestionar, con celeridad y eficacia, los cambios organizativos Gestionar, con celeridad y eficacia, los cambios organizativos 
requeridos requeridos para aplicar las estrategias de la empresapara aplicar las estrategias de la empresa
Asegurar la adquisiciAsegurar la adquisicióón de los conocimientos y competencias n de los conocimientos y competencias 
organizativos especorganizativos especííficos necesarios ficos necesarios para aplicar las estrategiaspara aplicar las estrategias
Impulsar la excelencia en la gestiImpulsar la excelencia en la gestióón de programas y proyectos n de programas y proyectos 
para materializar los cambios, los nuevos productos y servicios para materializar los cambios, los nuevos productos y servicios 
deseados al menor coste y fundamentalmente, en el menor tiempo deseados al menor coste y fundamentalmente, en el menor tiempo 
posibleposible
Promover el intraemprendizaje entre las personas y entidades Promover el intraemprendizaje entre las personas y entidades 
relacionadas con la organizacirelacionadas con la organizacióón n para crear cultivos de para crear cultivos de 
innovaciones beneficiosas para todosinnovaciones beneficiosas para todos

http://www.orquestadeplectrodecordoba.com/images/director.jpg
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La Competencia TLa Competencia Téécnica es necesaria, pero no suficiente,cnica es necesaria, pero no suficiente,……
Porque para el Liderazgo se necesitan tambiPorque para el Liderazgo se necesitan tambiéén n ““Soft SkillsSoft Skills””
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Miguel SMiguel Sááenz de Viguera, PMPenz de Viguera, PMP
2007 PMI Distinguished Contribution Award2007 PMI Distinguished Contribution Award

Asesor de la DirecciAsesor de la Direccióón General de Innobasquen General de Innobasque

InnobasqueInnobasque
Zamudio, Julio de 2009Zamudio, Julio de 2009
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