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€nla actualidad los empresas viven un entorno de camblos vertiginosos debldo a
que nos encontramos en ka €ra de la Tecnologla de la Informacién, superada la €ra
Industrial, durante la cwal, los procesos eran menos flexibles y sus demandas més
estobles y predecdibles,

Esto ha modificado la manera de ejecutar los labores diredtivas sustanclalmente,
y una de ellos, el proceso de visuallzar, con ka mayor precisidn necesaria el futuro
deseado de lo empresa para aear una Visién estrabglco, ha evolucionado, de la
ploneacién estrabéglea reallzada por voluminosas dreas de staff corporativo, que
realizabon la planeacdién centralizado, a la gerenda estrabigica, en donde lalineatoma
didharesponsabilidad, dandelugaraun process descentralizadode tomade decisiones -
[ntimamante {igadas a kas operacién,

€Esto noha eliminado la lobor del planeador estrabégico, sino que fa ha redefinido,
pueslaaltadirecddntiens qua asegurarse qua el gerents operativo no se deje absorber
por el dia a dia perdiendo de vista el futuro y los cambios de entomo que se dan, de
tal manera, que las dedsiones operativas que toma hoy no voyan a desviar el camino
hacla el futuro deseado, es por esto que la lobor del planeador se ha modificado @
consejero o asesor estratéglco que colabora con o altadirecclén y sugerenclade linea
mediante consejos, metodologlas y otras hemomientas que ayudan a definir la visién
estrobéglca y en el proceso de toma de declsiones se tome en cuenta dicha vision.



€ presente trabojo consiste en un eferciclo préctico oplicado o Una empresa
tronsnacional  que histéricoments ha dominado el mercado de la tecnologla de
Informacién como pricticaments un monopollo mundial, que por diversos factores,
adualmente enfrenta severos problemas.

La problemética es muy compleja, sin embargo, trabaremos de resumirla en los
fadores que consideramos mdés relevantes y que son:

- € camblo tecnolSgico. Cuando esta empresa inaursiond en la informético,
esta no existfo como Industria proplamente, pues los costos para fabricar este tipo de
equipos en rekacldn con su capacidad operativa, eran sumaments altosy no ena fadtible
realizor una comerclalizacién mosivo, algo semejants a lo que oaurié conla industriadel
outomévil enépocas anteriores a Henny Ford y surevolucidnen la manera de producirios,
hacléndolos atcesibles a las masas.

De manera semejonte, un visionarlo empresario perclbld el gran valor que tendrla
en la vida modema el uso Intensive de poderosas herramientas Informdticas, en los
empresas fundamentalmente, y tuvo la idea, sendlia pero por lo mismo brillante, de
rentar en vez de vender dichos equipos, lo cual, disminufa las fuerbes erogaciones
inlclales pora poder Ingresar en una nueva forma de operar , y para ello aed una fuerza



de comerciallzaclén con un trato exdusivo a cada diente importante, y més alié, dio un
viraje Importante al rumbo de la empresa al retirada de la fabricacién y comercializaclén
de algunos equipos tradidonales de oficing, comprometiendo fuertes reawsos en
Investigacién y desarrollo.

Sin embargo, en tiempos posterlores se cometieron, lo que ha nuestro juiclo, son
algunos efmores estrabéglicos fundomentales, como el mdesaro!l&estetlpode
teanologia para uso personal enfocdndose en la empresas grandes persando que sélo
fas grondes mdquinas, denominadas "malnframes”, podion satisfacer susnecesidades.

-€l Ingreso de varias pequeiias smpresas enfocadas en ests nicho
dexuidodovclnﬂoslvoauf_mkﬂoquncmpuéodamoluodcm
tecnologlo, obligd o lo empresa a Introducirse en este mercado sin tener una
infroestructura de comerdlalizoclén adecuada para un produdto de consumo masivo,
ademés de comeber el emor de dejar enmonos de terceros los elementos esenciales y
diferenciales de cualquier equipo de cdmputo, que son el sistema operative y el
procesador.

£l ingreso lento y otrasade, Inexperienclaenel mercadeomasivoyelhaber
delegado los elementos de diferenciacion tecnoléglan a terceros, fue minando lenta-
mente sudominlosobre las grandes tendenclas becnoléglcas, dandose unfendbmeno de
"downslizing” Indusive en los grandes empresas, dejando de ser lagente de los centros



de cémputo los gurles, dandose el fendmeno de descentralizacion del uso de la
Informética.,

o descentralizacién combid el proceso de decisién para la compra de
equipo, siendo el usuarlo final en muchos casos el que decide, sin embargo, él espera
soludones a sus problamas pricticos para opetar con mayor eficienclo, razén porla aal
yano estan Indispensable conocerlas caracteristicas téenicas de equipo paravendero,
sino més blen, Justificar un proyedo de Inversién desde el punto de vista del negoclo
del diente.

€n esta evolucion tecncldgloa y de los hdbitos de compro, tambiénse estucturd de
una forma diferente la Industria de la Informdtica, qedndose multitud de empresas
enfocades aséloalgin efementodela Industriay no a todos como sucedibenlaempresa

que anclizaremos.

€l andlisls conslste en ko aplicacién de un modelo en la planeacién de un drea de
negocio que forma parte de un portafolio que abarea la industria de la Informétlca en
México.

€Este mismo modelo fue utilizado parala planeaclénde esta empreso, sinembargo,
las conduslones son propias de nosotros.



10

€l portalolios de negoclo corporativo esta formado por:

- Serviclos profestonales.

- Software.

- Hardware para sistemas mayores.

- Hardware para sistemas medlanos.

- Hardware para sistemas menores o personales.

Nosotros nos enfocaremos al &rea ds seviclos profesionales.




€L PROCESO DE MLANCROON

€l proceso de planeadtn se divide en dos:
« Lo planeacién estratégica
- La planeacién operotiva.

11
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Las diferencias esenciales entre una | otra etopa son:

+Producto. La planeacién estratéglca tlene como produco las estrateglas
mlentras que enla planeacién operativa son las tkticas y procedimientos de avance de
las estrateglas.

+ Plazo, La planeaddn estrabéqica es referida a una visién a largo plazo (5
oflos 0 mé&s), mientras que la planeacién operativa, a corto plazo (1 ofio).

Ambas planeaciones son complementarias y sa reallmentan continuamente para
formar un proceso dindmico.

€nel presenta trabajo sélo atenderemos el proceso de planeadon estratéglca, por
lo que hoy que tener presente que las propuestas sugeridas serfan alimento para un
proceso posterior de definlcién a mayor detalle que formarfa parte de la planeacidn

operativa.

LA PLANEACION ESTARTEGKA

€l proceso de planeaclén comlenza confadefinicién de kamisién de la nueva unidad
de negoxios, que en este caso debe ser allneado ton la misién de fa corperacitn,
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€0 lamisidn se define el enfoque de negocios que se quiers dar, silaunidod vaa
serun negacio dave o suplementarlo; st va a ser Independlente ol resto; o se pretende

vna sinergla fuerte.

{ MISION,

Pana establecer Ja mision se toman en akenta las responsabliidades del negocio
para con los protogonistas del mismo que son:
a) losededad.
b) Los empleados.
¢) Los acclonistos.
d) La misma empresa.
¥ las responsobllidades se deflnen como:
a) Prestar un senviclo a la sociedod a ravés del futo del tabajo de los
miembros de la empresa. ‘
b) Motivar y proporcionar un lugor Y un bobalo que pemita of empleado
desarrollorse personalments.
<) Generar utilidades y plusvolia a los acclonistas.
d) Autogenerar rearsos para deser iy mantener la continuidod de la
empresa,
Poro siio se proponsn dos misiones: ‘
- la primero esta enfocada a que los servidos sean proporcionados coma soporte
o los lineos tradidonales de venta, slendo complemento Y no objetivo en sf mismo.
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- La segunda opcibn enfoca a los sewvicios como objetivo en sf mismos.
Misién 1:

Complementar a rawés de serviclos de alta calidad, los soludones requeridas por
nuestros dlentes , a fin de obtener una soluddn total a sus requerimlentos de
Informética.

De kol ranera que pemita el aecmiento global, generando utllidodes justas §
motivando el desamollo personal de cada une de los miembros de ta organizacién,

Mislién 2:

Proveer soluclones y serviclos de dm calidad para satisfocer las necesidades de
tecnologia de Infotmacion a dlentes estrotégleos.

De tal formaque nos permnita un arecimlento sano ycontinuo, generando utilidades
Justas y motivando el desamolio personal de <ada uno de los miembros de lo
organizacion,

" Lomisién que proponemos es ka segundo, para enfocor a lo empresa en el negado
de servicios per s& Y no como soporte af negocio tadidonal.

€s importante recolcor que esta dliferencla es esenclal y radical en cuanto a lo que
trediclonalmente se ha hecho y las Implteadones alturdles son signlficativas.
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1L-ANAUSIS DE ATRACTIVIDAD ¥ COMPETITIVIDAD.,

Lasiguiente fose del proceso consiste enunandlisisde otractividady competitividad,
pemitiéndonos situar aalitativaments la posicidn de launidad de negocios y debactar
en una primera fase fortalezas y debilidades as! como amenaizes y oportunidades.

€neste diogndstico es preciso complementor el andlisis cualitotivo con Informacién
aantitotivadel mercadoque nos permita evaluarel potenciol de negodio porapresentar
posteriommente el taso con proyeccianes financieras.

St en fa onterior fase, asando se establece la mision, se acota el tipo de negoclo
que va a realizor lo unidod, en esta etopa de dlagndstico se seleccionan los
oftecimientos de manera genérica dentro del marco preestablecido.

Los sasviclos mlusigulmhu:

- Consultaria gerenclal y estratégica.
- €ducacion.

- Sewviclos de preporacién e Infraestructura de entros de cdmputo.
- Desamolio da opllcaciones.

- Integrecién de sistemas .

- Telecomunicadlones.

- Quisourclng.
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DERNKKIONES.

Consultorfa gerenclal y estratgica.
€s el servicio mediante el cual se ayuda al dlente a encontrarla manera dptima de
satisfacer sus necesidades de negoclo medionte unamejor utllizaclén de la tecnologia
de la Informacién y de la Ingenierla de procesos.

€ducacién.
Consiste en proveer capadtacidn al diente para desarroliar capacidades témlicas
| gerenciales para una mejor utillzadén de la tecologla de la Informacién.

Sewvicios de presparadén e infrosstructura de centros de cdmputo.
Consisten en el diseiio, wnstuccién e implantaclén de los centros de cdmputo.

Desarmolio de aplicacionss.
€s el senvido medionte el cual se desamolla un sistema a la medida de los

necesidades del diente.

integracién de sistemas.
€s el serviclo que consiste en el asumir |a responsabllidad contradual o tiempo y
costo fijo de un proyecto pora enregor una solucén llove en mano,
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Telecomunkacionas y redes,
Son los senvicios de consultorfa ¢ Integraclédn referldos a la comunicacion de

sistemas, asl como a la venta del servico de redes.

Quisourcing.
€s el sevicio mediante el cual el diente delega parclal o totalments la operacidn
de su &rea de sistemas.

Las tendencias de la Industria en el mundo nos muestran una tasa de qecimiento
mayor aiin a la de Software y desde luego, a la de la Industria en general.

€n Méxlco se observa una tasa de aecimiento compuesto anucl del 22% para los
sewvicios relacionodos a fa Informética.

€l procedimiento que utilizamos para evaluar la atradividod y la competitividad es
medionte lo matriz de McKinsey tal y como mostramos a continuaci6n.
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CAECIMIENTO DE LA INDUSTAIR DP, SOFTWARE® ¥ SEAVICIOS.
Todas las compadilas intemacionales.
Crecimianto por dento.

Servicios

Software

10 ) Industria
L Total

0 +
1984 85 86 & 88 8 1990

* &xcuye el mantenimiento de harduare
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EYALUACION DEL MERCADO POTENCIAL
RAtractividod del Mercado por Linea de Negodes

ArotividadiOportunidedes

O edo
@ nio
Prodidiad i ["t:.::r;m
sfb 3 # ?ibblllo::bs ,_’&f;
Unoa de Negodo j'fjj j;‘ff“‘rﬁ g&
e, |4 (G4 €] [+
cann (M1 |41 @IQ |2 4
= 0 ¢0e0ee |0
e (0]6/6l60 (6] &
e 106606 |G
| e e ] [
7.0utswrclng._‘ G“‘.‘ _‘___

*Valor ogregado ol mercado
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EVALUAKON DE LA COMPETITIVIDAD
Competitividad de ta €émpresa por Linea de Negocios

S

1.- Consultoria
GerendadeT

£~ Educatién

3+ Senicos de

4.. Desarrollode
Aplicaciones

5.- Integradion de
Sistemos

6+ Medesy
thlscomuniaxiones

7.-Outsourdng




MATRIZ D€ PRIORIDADES PARA NEGOCIOS DE SERVKIOS

. Tamalio Refativo del Mercado
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De este diagnéstico podemos conduirque la compaiiia esté posicionada favora-
blemente en los mercados més grandes, sin embargo, a pesar de que se podria pensar
que pudiera posponerse la entrada ol negoclo de consultorfa dada la peca capacidad
de la empresa para generar valor agregado | a ka mediana atradividod del mercado,
nuestrasugetencio es que se atoque ese mercado con el fin de acarrear negocios en las
otras lineas de senviclos.

Por lo tanto, nuestro propuesta es que se atlendan todas las lineas de negocios
analizadas, enfocindonos en primera lnstancla en mejorar nuestra poslclén competitiva
en consultoria, telecomunlcaciones e integracién de sistemas.

HL- ORSETIVOS ¥ METAS

La tercera fase del proceso consiste en establecer los objétivos gendricos de la
unldad. Estos objetivos nos permitirén definir estrotegias generales.

Los objetivos sonenunclados generales que permitenestablecer acclones, es decr,
son breves desalpciones de cdmo visuallza ¢l futuro deseado de la unidad, en cvonto
posicién competitiva dentto del mercado, tanto desde el aspedo Interno, de
Insfroestructurn, como en su relacion con el exterlor.

Los objetivos se expreson en téminos de imogen, estllo y outo percepcldn, Las
mediciones cuantitotivas se dedaran sblo con relacién a olros empresas.

Dentro de los objetivos, (ounque algunos autoresos consideran como un elemento
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saparato), se establecen las metas que son dedaraciones especificasrelaclonodas con
aonogramas especlficos. Se dedaranentéminos de hechos definldos, sonaorte plazo
@ implican la asignacién especifica de reqursos.
Para este caso especifico, los objetivos propuestos son:

* Dominar e! mercado de servicios Informéticos en corto plazo.

* Crecer a ua ritmo mayor a! del mercada.

* Pos|clonamos como lideres absolutos en cwanto a calidad y volumen de
negocio en los segmentos selecclonados de mercado.

* Estoblecer las ventajos diferenclales con respecto a las més prestiglosas
firmas de consultorfa y senvicios Informdkicos del mundo.

¥ las metas son:

*Tener partlcipacion de mercado del 15% para 1995.

* Crecer o) 30% anual compuesto en 1os préximos 3 afos.

* Obtener un retorno sobre activos del 30% y utilidades sobre ventas del
15%. )

*+ Obtener el reconodimlento de calldad Malcom Baldrige para el 1# asaito
de 1995.-
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.- ESTRATEGIAS

Lo cvarta fase del proceso es la definicién de las estrategias. Para la definlcién de
las estroteglas es prexiso Identificar su posicionamlento, que es elegir la estategla

genérica que se desea sequir y de la awal Porter nos menciona tres bdsicas que son:

¢ Diferencioc/on.
* Bajo costo.
*Enfoque.
ESTARTEGIAS GENERICAS PARA EMPRESAS
Ventaja sstratégka.
{(Valor Percibido)
Supestoridadd Posicién de bojo costo
percibida por el Clents  (*Commodity®)
Todo el Mercado | PIferenclacion Ind|ferenctada
Objetivo
€stratéglco
Solamente un €nfoque
Segmento e
Partiaulor

Foente: Porter, ME. Campetitive Stategy, The froe Fress, New York 1960,



ESTRATEGIRS GENERICAS DE EMPRESAS
Estrategla Gtrotegla de Estrategla
Indifsrenciada Diferendacién de €nfoque
Mismos productos pora Productos para cada Concentrocién en un
todo el mundo segmento en espeifico segmento solomente
Orisntada hada: lnnovacién de Qlentes especlficos
productos
-Alto volumen Aito valor afiadido RAltos preclos
- Participocién del Lema tipico: *Nadle lo Altos mérgenes
mercado hoce mejor
- Grecimiento répido Precios més altos Rplkable a:
Bajos preclos Altos mérgenes de - Desarrollo de
ganoncias mercado Nuevo
{nlchos)
Bajo margen de gananda  FAplicable a mercados - €5casos reaxsos
por unidod segmentables
Aplicoble a mercados - Dificil competir de
homogéneos frente con Airmas ya
estableddas
Estrotegia de entrada - lvestir ko mordha
{Joponeses) ("Turn Around”)

25
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Después de establecer la estrategia genérica, que para este caso particulares una
de dlferenclacion, se evalianios reairsasque son las bases de negoclo sobre los cuales
se consguyen los procesos de negocios que permiten aear valor agregado.

Afinde ventos, lkaestrategia es el aibe de aearvolor agregadoy que sea perclbldo
por el mercado.

RECURSOS ESTRATEGHCOS

—
Posiclén en el mercado
. vlsticas del prock
Mercadeo Conoimiento de la marca
|__Cancles de distribucién

[ Planto fisica
Operacones~—————{  Colidod
. L__Tecnologla

™ Copltal

finanzags ————————  Fujode caja
[ Copecidad de endeudarmlento sin utllizat

Experlencl
Recursos human c e

Unavezque se [dentifican|os recursos disponibles, la gerencia debe determinor los
aiterlos estratégicos que gobernarin la formulacion de la estrategla.
Los recursos estratégico Identificados son:
. + Fortaleza financlero, tanto en copltal como disponibllided de Aujo de
efectivo.
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+ Posiblliidad de transferencia de tecnologlas y metodologlas

internoclonales.

+ Canales de comerciallzacion establedidos y blen posiclonados en los
dientes més grandes del mercado.
+ Sinerglos Importantas con el negodo tradidonal.
€nbase a estosreasrsos identificados se proponen los estrategias bésicas para el

negodo que son:

- Tomar ventola de la posldén dominante y en fas relaciones a large plazo
establecidas por los gupes que atienden a los qentas.

- Proteger el negocio tradicional.
- Mantener un solo conbadto con ¢l dieate en cada nivel.

- Crear una nueva apraximacion al diente basado en equipos de servido o diente,
coordinados por un efecutivo de auenta Y sopertado por varlos expertos.

- Copltalizar la experiencia Internacional de la compaiila Y sus capacdidades.

- Optimizar el uso del rearso més escaso - el personal capaditode- y dar a lo
organizacién flexibilidod para aecer, reubleor o conbrobar recursos auando se requiera,
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V.- ORGANIZACION

Lo fase de organizaclon consiste en la distibucion ordenado de actividodes,

procesos, funcionesy negocios completos, asignandoresponsablesyrecrsos conlineas
definidas de autoridod y responsabllidad y sus intemelaciones.

€n fa definkién de la organizadsn existen varlos niveles de detalie:
1) Slwor bloques de negoclo,
£2) Sitvar negodios partialares.
3) Situar procesos Y funciones.

€n base a lo anterior, proponemos cuatro altermativas de organizacén definida al
primer nive! de detalle.

-la primera onsiste en situor a los serviclos como paite Integrante de cada sector
enque se divide la compaiifa para atender a las centas,

- La sequnda es sltuarios en forma paralela a dichos sectores.
- Lo tercera es situaria en forma paralela al negocio trodicional pero dentro de lo

misma empreso.
-la cuarta es aear una empresa Independiente.



CAITERIOS DE EVALURCION
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Griterio de €valuacin

Opdénl | Opdén

Opxién3

Opcion 4

1.- Independencio y
copacidad pora qecer

¥

*%

2 .Caridad enlalon-
tabilidad

*%

L2444

3.- Flexibilidod paro

olianzas estrotégleos

”

e

4.- Tiempo de res-
puesto a las necesido-
des de mercado.

5. Tlempo de res-
puesta o los hecesida-
des de mercado.

L]

sk

6.- Control de diente.

**

7.-fluidez de los pro-
cesos de negocdios.

8.- Facilidod pora co-
ordinocidn con &l nego-

do tradidonal.

(2L d *”»

.
&4

favoroble

=]
=4

ESTA TEISS
SaliR OE LA

poco favorable
oy favorable

K% RIBE
BundbTECA
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CLASKICACION DE LOS SEAVICIOS

Stgulendo esta evaluaddn dasificamos los sewvidos en tres, basandonas por un
ladoen cudles son intensivos en capital y cudles no; qué servicios requieren conocimien-
to de Industria y cudles requieren de conocimientos de la funclén de informética.

- Serviclos {ntensivos en adtivos; Qutsourcing, fledes y talecomunicaciones, Estos
son convenientes centrallzarios pora cbtener economios de escalo, y se requiere
especiolizacién en el tipo de senvido mds que en la industria a la que atiende.

- Sewviclos Intensivos en personal especializado en el senviclo: La consultorfa, fa
Integraclén de sistemas Y la preparacién de Infroestidura de centros de cdmputo.

- Senlclos Intensivos en personal especlalizodo en la Indusiria: consultoria de
Industria, desarrollo de oplicaclones, educacidn (en algunos <asos).

Por lo que proponemos una altemativa mixta de las opclones evaluadas anterlor-

mente, de tol manera que:
- Los senvicios intensivos en actives, se sitien totalments independientes.

-Los senviclos intensivos en personalespedalizadoen el serviclo o funcidn, asf como
los Intensivos especlalizados por Industrla, estén de forma porclela al negocle
tradicional, Las altemativas de organizaclén, asl come la organizacldn propuesta fos
esquematizamos a continuacién en los esquemas O a O5.



ALTERNATIVAS DE ORGANIZACION

Opcién 1: Totalmente Integrado a sectores

Operaclones
[ T I
| seqor1 |[ seawre | fc

Sewviclos rSeMclos ] L Se;vlclosJ

Opclén £: lntegrado o Operacionss -

I Servicios l Sedtores l

3]

€squema O1

Esquema O2
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RLTEANATIVAS DE ORGAMIZRUON

Opcién 3: lntsmaments independients.

€squema O3

Op«idn 4: Totalments Indepsndisnts

I Cors.l l lnteqr. ] iatc.J | Operaciones

EsquemaO4



33

ORGANIZACION PROPUESTA

| Corporativo l Servicios

Outsourcing
Telecomunicaciones
Redes

BU
Desarrollo de
fAplicaciones

| Operaciones ]

Consultorfa

| Sectores Integracion de
Sistemas

Infraestructura de
Centros

€ducacion,

Esquema O5
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Los condustones de este proceso fueron fruto de diversas negociaclones Internas,
ya que desde la misma misién de los dlversaé negodio fue ampliomente discutida,
llegéndosa acelebror bresreunlones de discusion sobre este tema. Didhasreuniones no
fueron conseaitivas, sino intercaladas tras celebrar reuniones de estrateglas ¢ fijadén
de objetivos, esto es, que cwando se empezaban a definlr estrategias u objetivos se
presentcban nuevas dudas respecto a la mision misma, por lo que fue necesario
revisaria,

La discusidn central respecto a la misién era si los servidos estaban para apoyar
alaventa de equipo o deblan ser contemplados como un negocio per £8, la conclusién
fue esto Ultimo, lo que hacia Indispensable que, partickammente en la consultoria,
fuésemos totalmente mparciales en las recomendaciones a nuestros dientes. €sta
declslén nos parece ha sldo de gran trascendencla para este negoclo, €ste debate no
sélo se dlo en México, sino que fue un debate a nivel mundial, esto origind que cada
palstuviese loopcién de insaibirsus pricticas de consultoria conun grupo nuevo anivel
mundial o no. Este grupo esté organizado por efecutivos que apoyan la imparciclidad
de la consultorla como unprinciplo de negocio y visuallzan a este grupo como una gran
linea de negacio Y no como una divisién de soporta.

Pero quizss lo més debatido fue la orgonizacién de los lineas de negoco, pues
existen dos grandes coftientes: la central Istn, que pretende mantener todo unido enuna
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monolltica compaiiia, con slstemas administrativos, Incentivos, compensaciones, med|-
cionesy procedimientos iguales para todosos grupos; y una comiente "federalista”, que
visualiza una cantidod suficiente de “empresas”, con modelos administrativos y de
negoclo diferentes para cada una de las grandes linea. Este debabe ha sido llevado de
un CEOa obro tratondo de buscar el debldo balonce de descentralizar todoy centralizar
lodebldamente indispensable, este asuntoadn noha conduldopues involudalntereses
de muchosy muy altos ejeartivas, por loqua eljuego polltico ha cbstaaulizado el avance
de este proceso de evolucién de la compaiila.
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CONCLUSIONES
€l proceso de planeatitn estratéglca del negocio se complementa posteriormente
con la planeacidn operativa en donde se define detalladamente la operacién del
negocdo, técticas, asignacién de recursos financieros a corts plazo, planes conaetos y
detallodos de comerdalizacién, de rewrsos humanos, controles y procedimlentos
adminlstrativos asf como procesos de negoclos Y programas especificos de calidad.

Todo proceso da planeadién estratégica lleva un sistema de mediclén de avance
en laimplontacén de las estrateglas.

€l proceso Involuaa tanto a la gerentla genercl del corporativo como a la gerencia
de lineade los distintos negoclos, por lo que la forma es mediante sesiones ejecutivas
de definlcin gulada por ef planeador que actia como conductor de la discuslén.

€s preciso adarorque el proceso esflexlble, por loque la disawslén ejeutiva puede
tomar en ocasiones glros diferentes a los preestablecidos por el planeador, slempre y
awando los ejecutivos osl lo requleran, ya que el modelo simplemente es un marco
generdl de trabajo.

€n este caso quisimos sélo ejemplificar el cdmo se planed este portafollo de
negadlos en particulor, sin pretender mostrario como ef inlco modelo de planeacién o
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el més perfecto, dado que el modelo adeuodo es aquel que se adapta mejor a lo
altura de coda empresa, es declr, que tan participativa o autoritaria es la empresa.

Adidonalmente Influyenfactores muy Importantes como sen lasrelaciones de poder
entre los diferentes grupos, los diferencias de visién y los intereses de los ejecutivos
paiticipantes, asf como las diredrices corporotivas que afecan significativaments el
producto de la planeacién, que son las estrateglas  fa vision completa del negoclo.
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