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El arte de la Estrategia
Disenando el Exito Empresarial







Celulares en modo silencio
Participamos todos

Respetamos las opiniones de los demas
Hacemos pausas para descansar
Reflexionamos - metacognicion
Concretamos y cerramos

..c,alguna mas?

AN N NN YA

@

CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

camaraaburrasur.com

0 © O © @camaraaburrasur




Hoja de ruta

6

011X ap SoSeD

SOlJesap
SO| opuriadnsg

selopeuebd
seibajel1s3

Solo00au ap
o[dpow ouasI

ouJolua |9
opuedI}IP023aQ

UOI22NPOJIU|



@

CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

Componentes claves de la
estrategia




T-GROUP TRAINING

x
CD
©
C
Q
g MANAGEMENT BY OBJECTIVES
Q CONGLOMERATION
-
*
s

BRAINSTORMING

THEORY X AND THEORY Y

SATISFIERS/DISSATISFIERS

MANAGERIALGRID

DECISION TREES

1950 1960
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1970

PAY FOR PERFORMANCE

BENCHMARKING/ \
BALANCED SCORECARD \

CORE COMPETENCE
BUSINESS PROCESS REENGINEERING
CONTINUOUS IMPROVEMENT/LEARNING ORGANIZATION

EMPOWERMENT
WORKOUT ——

STRATEGIC INTENT
GLOBALIZATION

CYCLE TIME/SPEED
ONE MINUTE MANAGING

CORPORATE CULTURE
INTRAPRENEURING

JUST IN TIME/KANBAN

MATRIX

PORTFOLIO MANAGEMENT
RESTRUCTURING/DELAYERING

EXCELLENCE
QUALITY CIRCLES/TQM

JAPANESE MGMT/CORP VISION

VALUE CHAIN
ZERO BASE BUDGETING

STRATEGIC
BUSINESS UNITS

EXPERIENCE
CURVE

: : ,
1980 1990 2000
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Propdsito Superior
Circulo de Oro
Ikigal
Concepto del Erizo




SATISFACCION PLACER Y PLENITUD
PERO SENSACION LOQUE - SIN COMPENSACION
DE INUTILIDAD ECONOMICA
| AMAS .-
\  PASION MISIO!
EN LO QUE ™. L0 QUE EL MUNDO
ERES BUENO - ™ ~..NECESITA
PROFESION '
COMODIDAD = .-~ EMOCION Y COMPLACENCIA
PERO SENSACION -------
DE VACIO

PERO SENSACION DE
INCERTIDUMBRE
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:POR QUE?




EMPRESAS QUE SOBRESALEN @

CAMARA DE COMERCIO
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Aol ol c¢Enquepodemos ¢ Qué conservar?
apasiona? [IEEURSIUEI M Valores
ADN

¢, Qué mueve
nuestro motor
econdmico?

¢, Qué cambiar?

Estrategias
Practicas




ALEGRIN 2=,

CIRQUE DU SOLEIL. Provocar
Evocar




YAMAHA
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Decodificando el entorno
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Politicos Econémicos Sociales Tecnoldgicos Ecologicos Legales



New Work

Business
Model
Innovation

Industry 4.0

Process
Excellence

Regulatory
Compliance

Business
Resilience

Process
Automation

Q

,ﬁ,\
=

>

Industrv 4.0

—N @ Objectives and
v Key Results (OKR
Connectivity . New Work 35 ' ey {OKR) R
Noe— w Change Analytics
. Management ‘
Sustainability
Work-Life Agile ‘
Blending ‘ 56 Networks . hMethodology Frictioniess
Enterprise
s ® i
> Digital Standard
- on Business Hyid Iggoesr;m Flexicurity
* Sl Collaboration Procedures Knowledge I e Neo-Ecology
. Custo-
\J \ VUCA mization ‘
Digital Twin S
> Intemet of Hyperiocal Piatform Retention
Industrial Internet Everyting  ©f an Organization erating Models |
of Things (lloT) - 1 b i Coopetition ()
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f ] Communications
e De—
|y il Business Nearshoring
SR / + Operating Mutth Supply Chain
Cenfers of 2= I Model Sourcing Resilience cx
Excellence ‘ mﬂ'mn'mp' ot Process Performance
/ System ekl
Process RegTech
Goverence ‘ Digital Twin Compliance  Organizational What-if Document Customer
Monitoring Mining Scenanos Intelligence Touchpoints
gmtoam 3rd Party Risk
rocesses
o N—0O0—0—C
Business Continuity Compliance Customer -
Management Monitoring Journey Analytics
Augrmented Reaiity ‘ . ‘ . . Data Protection
‘ . Cyber Compliance Social Supply information
Security by Design Responsibllity Chaln Act Security
oo S #
Management Autonomous Robols Compliance by Design A n
U U o Environmental
No Code / Low Code Turing Bots Bots MaosEme
Fraud Digral Process Platforms
Detection Automation (DPA)
Digital Customer
Artical inteligence —O el e Experience (CX) .
| DevOps
O N\ A Customer o
AT W mroT H Driven ('«
Hyperautomation APY Economy : - Business
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Business
Resilience

Business
Model
Innovation

Customer
Driven
Business

Connectivity

Process
Excellence

Regulatory
Compliance

Process
Automation
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Diseno de modelo de
negocios




7 Propuesta de valor

6 Actividades clave e con 3 Relacion con el cliente

1¢

serie ge activigagces segment

1 Segmentos
& Red de partners de clientes

s Careagi s 5 Flujos de ingreso
Q Estructura de costes 4 Canales de distribucion y s Ingresos son el resultad
Los elementas del madelo d¢ 7 Recursos clave comunicaciones

Business Model Generation Book



;como~ : QUIEN?

: CUANTO?



ACTIVIDADES

CLAVE

r

PARTNERS

CLAVE

(

RECURSOS
CLAVE

RELACIONES

G

ESTRUCTURA
DE COSTES

CON
CLIENTES
PROPUESTA SEGMENTO
DE VALOR CLIENTES
CANALES
INGRESOS



— ANALISIS COMPETITIVO —

—PREVISION —

TENDENCIAS NORMAI.IZADORA.S

TENDENCIAS TECNOLOGICAS & ‘.

PROVEEDORES Y OTROS ACTORES
DE LA CADENA DE VALOR o

INVERSORES ..

COMPETIDORES FUERZAS DE

(INCUMBENTES)

LA INDUSTRIA

NUEVOS JUGADORES &
(TIBURONES) J
§
PRODUCTOS Y SERVICIOS
SUSTITUTOS

CONDICIONES DEL MERCADO GLOBAL .

CLAVE

TENDENCIAS SOCIALES Y CULTURALES

& TENDENCIAS SOCIOECONOMICAS

N TENDENCIAS)

b

™

€

FUERZAS DEL
MERCADO

FUERZAS
MACROECO-

.

MERCADOS DE CAPITAL

& NOMICAS

®

»
CAPACIDAD GENERADORA DE
INGRESOS

e
INFRAESTRUCTURA ECONOMICA

PRODUCTOS BASICOS Y OTROS RECURSOS

— MACROECONOMIA —

SEGMENTOS DE MERCADO

/ NECESIDADES Y DEMANDAS

------- ® CUESTIONES DE
MERCADO

A COSTES DE CAMBIO

— OQVvI¥3IW 130 SISITYNY —
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Estrategias ganadoras
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Dafo que puede
amm———) que p

sufrirse

Eleccidon entre

Incertidumbre :
alternativas

Beneficio que puede
obtenerse

Premio
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“No puedo imaginar
ninguna circunstancia
gue provoque
el hundimiento de
este buque”

Edward John Smith
Capitan del Titanic, 1912




La incertidumbre

asoclada a un hecho.

evento o0 medicion
se asocla a falta de
conocimiento
sobre el mismo
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El premio en una apuesta es
su potencial de ganancia
completo
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La emergencia del portafolio
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Alto

Riesgo

Bajo

Certeza total Incert. Total

Incertidumbre
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Gestion del cambio
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Diferenciacion e innovacion




Diferenciador .Requisito

Excelencia operativa FORMULA
Atributos producto/servicio Relacion Imagen
Precio Calidad UlEtm e ElzEEE Marca
(elabora) (puntual)
Intimidad con el cliente SOLUCION
Atributos producto/servicio Relacion Imagen
Liderazgo en producto TALENTO
Atributos producto/servicio Relacion Imagen
ad




CAMARA DE COMERCIO
RRRRRRRRR

Adaptabilidad
y agilidad organizacional
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Gestion del conocimiento




In God we
trust, all

others bring
data.

-Willlam E. Deming | |
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Superando los desafios y
maximizando los resultados




Vision

Vision

Vision

Vision

Vision

Vision

Vision

Estrategia

Estrategia

Estrategia

Estrategia

Estrategia

Estrategia

Estrategia

Capacidades

Capacidades

Capacidades

Capacidades

Capacidades

Capacidades

Capacidades

Incentivos

Incentivos

Incentivos

Incentivos

Incentivos

Incentivos

Incentivos

Recursos

Recursos

Recursos

Recursos
Recursos

Recursos

Recursos

Urgencia

Urgencia

Urgencia

Urgencia

Urgencia

Urgencia

Urgencia

CONFUSION

INICIO EN
FALSO

ANSIEDAD

RESISTENCIA

FRUSTRACION

APATIA




ASG

S

C&M

P&E

IMPACTO AMBIENTAL, SOCIAL Y GOBERNANZA

VALOR* AL ACCIONISTA

CRECIMIENTO Y VALOR AL CLIENTE

PROCESOS MEJORES, AGILES Y SIMPLES CON FOCO EN INNOVACION

CAPACIDADES ORGANIZACIONALES, GOBERNABILIDAD Y ENFOQUE DIGITAL




Perspectiva de Cliente y Mercado

¢, Como nos posicionamos frente a
nuestros clientes? ¢,coémo
satisfacemos sus necesidades?

Perspectiva de Aprendizaje e
Innovacion

Perspectiva de Procesos Internos

¢,Qué tan bueno es nuestro
desempeno en los procesos de
negocio criticos para satisfacer las
necesidades y expectativas de

- ¢ Qué tan rapido aprendemos de
Vision y éxitos y fracasos para acelerar la
Estrategia mejora en desempefio? ¢como nos
capacitamos? ¢ como fomentamos la
innovacion?

nuestros “stakeholders™? .
Perspectiva Financiera

¢, Como aseguramos el éxito financiero
de nuestra estrategia? ¢coémo
generamos un retorno justo a los
duefios de la compaiia?




@ DISENO DE UN MAPA ESTRATEGICO
G&cC

Global Solution

FINANZAS

Optimizary
educir costos de Proé

CLIENTES

Entregar Productos
siempre a tiempo

Entregar Productos con
cero defectos

PROCESOS SR
Disminuir “Fnlicar estandares man?:t::!:arto de
. smmu;; d de calidad 15O para Eatitsos a:'a neie T
ey reducir productos P : P
abastecimiento con G Nivel de
defectuosos e ARG
proveedores disponibilidad

APRENDIZA

Desarrollar
Una cultura orientada a
Lainnovaciony el

cambio

Fortalecer capacidades de
Los colaboradores en
mejora continua de procesos

—Alinear capacidadesen
~ Colaboradores para el uso de
Tecnologias




Rutas Estratégicas
“Maximizar ROE al 14%"

Perspectivas Estratégicas
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MAPA ESTRATEGICO HOTEL

Linea estratégica 2:
Desarrollo de relaciones de
alto valor con clientes

Valor

Clientes

Infraestr. | Procesos

Mejorar el
conocimiento del
cliente y aprovechar
los puntos de

e

Desarrollar sistemas :
\_y
. de clientes

~

= &

)




MAPA ESTRATEGICO DE LA LIBRERIA

Estrategia crecimiento PERSPECTIVA FINANCIERA Estrategia productividad

> F1
F2 F3 Triplicar [as utilidades F4
Aumentar ingresos por Aumentar ingresos por en 3 afios Optimizar costos
la expansion de locales venta de productos y gastos

de arte

o PERSPECTIVA'CLIENTES 0

Exceder [as expectativas del cliente Satisfacer las necesidades basicas
en atencion y asesoria en [a compra de nuestros clientes: calidad, precio
razonable, disponibilidad

- (‘ " PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS | | -

P2 Contar con un proceso
Desarrollar un proceso de y manejo de stocks eficiciente

P1
Desarrollar una venta relacional . y
que permita fidelizar a los clientes innovacion que asegure una constante que aseguren la calidad, precio
'k renovacion de productos y disponibilidad
PERSPECTIVA'APRENDIZAJE Y DESARROLLO
Contar con un capital humano

que se caracterice por su capacidad para vender
rticulos de arte y espiritu de servici

A2
Contar con las tecnologias de informacion
para manejar los stocks y la renovacion
de productos




Mapa estratégico

Cuadro de Mando Integral

Objetivo

Indicador

Iniciativa

Incremento anual

n

3 g Incremento de 2 +25%

8T Incremento ingresos por el T

g- - ingresos lanzamiento de nuevos o i

E é EPOPETE % INgresos por nuevos 30%

a Servicios

T 1 b
8. Incremento del consumo +10%
= -i Servicios Satisfacer las intemo/cliente
necesidades de los
E innovadores ) g .
S actuales cientes,  |Mejora en la retencion 54
a de clientes
T . ' 1 1 -
- Comunicacion incidiendo Disenar
- Desarrollo en los segmentos 1 mes material - €
2 § c inlerno de los Acelerar el desamollo tenciales grafico
3.' § § nuevos de 2 nuevos servicios. | Tiem po requerido para Creacion de
3 a = servicios hacer efectivos bos 3 meses un equipo de - C
- SErvicios | ‘mejora
Formacdn Inscrpcion a
> Formar interna :
% Kl =-°.. S b arh i aat' Zs complementarea 20 horas cursos de - €
© S Plantila especifica formacion
e § estable y peIsSonas que Retribucion
ﬁ £ z formada participaran en estos |Retencidn del personal 959 variable . €
g <9 NUEVOS Servicios. ‘clave’ en estos servicios :
{incentivos)
I Presupuesto total - €
T




Productividad & Eficiencia
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Casos de éxitos inspiradores




CONCLUSIONES Y
REFLEXIONES FINALES
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Contacto Camara de Comercio Aburra Sur
Lina Maria Sierra Gonzalez
Asesora Empresarial

Teléfono 4442344 ext. 1360
Correo promotorad@ccas.org.co
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