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Elementos Estratégicos

éVivimos como un lago calmado?
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Competencia Mercado
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COMPETITIVIDAD

“No es suficiente con tener los recursos.
Hoy en dia, wusar los recursos
productivamente es lo que cuenta para
ser competitivo”

Michael Porter y Claas Van der Linder

{QUE ES COMPETITIVIDAD?

AHORRO DE COSTOS DISPONIBILIDAD DE RECURSOS
\ / RESPONSABILIDAD

COMPETITIVIDAD

PRODUCTO ’

|

W
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Globalizacion
Impulsores

> En 1979 en Japén, a través de la ONU se
ONU crea por 50 paises el GATT (General
Agreement on Tariffs and Trade) y la I1SO
(International Standards Organization) que
regula la standarizacion de la calidad

oMC » En 1994 en Marrakech, en las negociaciones
de la Ronda de Uruguay, mas de 120 paises

acuerdan establecer para 1995 la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC),
1SO como sucesor del GATT

Imperativos de |la Globalizacion

1. Una mentalidad competitiva 4. Posicionamiento distintivo

- Mejores segmentaciones y
enfoque en el cliente meta
\ - Productos o servicios muy
diferenciados
Competir a nivel regional y global

- Rentabilidad a largo plazo

- Satisfacer las necesidades de los
clientes, servicio excelentey |
solucioén total

- Buscar nuevas ventajas

competitivas — Segmentacion nacional, regional
2. Reconfigurar la empresa y global
- Estructuras mas flexibles — Vender en mercados relevantes a
- Mayor eficiencia su alcance
- Tecnologia, conocimiento y — Alianzas estratégicas o socios
capacitacion estratégicos
3. Efectividad operacional 6. Replantearse la diversificacion
- Racionalizacién — Enfoque a UEN’s
- Mayor productividad — No ala diversificacion en varios
- Adaptarse a nuevos enfoques sectores
- Crear el cambio antes que otros — Concentrarse en un sector
lo hagan

. — Integrarse

10
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ANALISIS EXTERNO

1. Agregar valor
Economia Digital

3. Evolucién social (gustos y
preferencias)

4. El Valor de los nichos aumenta

Amplio desarrollo de las TIC’s

6. Consolidacion de Centros
Comerciales (Malls e
Hipermercados) como unica
parada de compras.

7. Clientes conocedoresy
sofisticados

8. Gran variedad de productos,
ciclos de vida mas cortos

v

10.
1.

12

13.

14.

15.

16.

TENDEéVC/AS

Nuevas formas de vender
(Internet, TV, telemercadeo,
mercadeo directo, etc.)
Trabajo en casa / oficina
Fabricantes vendiendo directo
a consumidores

Mercadeo colaborativo (B2B,
B2C)

Cadenas, franquicias
(farmacias, comida rapida, etc.)
Outlet de fabrica con pasados
de moda, calidad industrial o
fuera de temporada
Posicionamiento sostenido en
el punto de venta

ISO y la Estandarizacién de
calidad

11

La posicién del pais
en factores de
produccién tales
como mano de
obra calificada o
infraestructura
necesarios para
competir en una
determinada
industria

El “diamante”

strategia, estructura y
rivalidad de la empresa
+ No. empresas en industria

ANALISIS EXTERNO

Las condiciones que
rigen el modo en que
se crean, organizan y
administran las
empresas, asi como la
naturaleza de la
rivalidad interna

* Intensidad competencia
* Propiedad publica/privada

Condiciones de

de Porter de la Condiciones de factor d_tla_manyad I )
H * Recursos naturales + Tamafio del mercado
ventaja + Niveles de educacion + Sofisticacion de
competitiva y destrezas consumidores
* Indices salariales + Exposicién de productos
nacional a medios de
comunicacion
Industrias La naturaleza de la
relacionadas y de demanda del
abastecimiento mercado nacional
« Existencia de para el producto o
muchos proveedores servicio de la
de calidad industria
La presencia o ausencia en la nacion
de industrias proveedoras y otras
industrias = relacionadas, que sean
internacionalmente competitivas
12
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¢ CUAL ES MI RESTRICCION?

NECESSARY
BUT NOT
SUFFICIENT

13

TECNOFOBIA ??

MAS QUE VIVIR EN LA ERA DE LA EXPLOSION DE
INFORMACION, VIVIMOS EN LA ERA DE LA

14
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La Paradoja de la Productividad

»En 1950 habian de 900 OPERADORES de
computo en los ESTADOS UNIDOS.

» Para 1960, eran todavia MENOS de 2000.

> En 1970, el nimero CRECIO a 125000, para
estar en 1985 cerca de los 500000.

15

La Paradoja de la Productividad

>En 1996 las COMPANIAS estadounidenses gastaron el 43 % de
sus presupuestos en hardware ($ 213 billones !!1), mas de lo que
invirtieron en fabricas, vehiculos o cualquier clase de equipo

depreciable.

»En este mismo afo, el COSTO total de las actividades
RELACIONADAS al uso de ordenadores, llegd a $500 billones en
USA y a mas de $1 TRILLON en el MUNDO ENTERO.

16
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La Paradoja de la Productividad

» éCudl fue el comportamiento de la PRODUCTIVIDAD en los
ESTADOS UNIDOS durante este periodo de tiempo ? :
» Entre 1959 y 1960, los primeros afios de las
computadoras, la productividad CRECIO APROX. 2 % anual.
» Desde MITAD de los 60°s, cuando el desarrollo
informatico fue acelerado, el CRECIMIENTO de |Ia
productividad ha permanecido por DEBAJO del 2 %.
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La Paradoja de la Productividad

Inversion en
LT.

Tasa de crecimiento
de la productividad

50's 60's 90°s

18
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El Pan: Un Caso Patético

OPanaderias

QBreddy adquiri6 Camacho, Roca vy
Schmidt; cred Trisol

ABimbo adquirid Cinta Azul.
OActualmente dominan el mercado

20
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La Industria del Pan Cuadrado

Industria del pan cuadrado

Costarricense
16%

4

Mejicano
84%

21

Participacion de Mercado

Pan Grande
Tulipan 50% mejicano
50% 50% costarricense
Breddy
(Trisol)
50%

22
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Participacion de Mercado

Pan Mediano

Girasol
o)
1% Breddy

Bimbo

47%

89% mejicano

11% costarricense

23
Participacion de Mercado
Pan Pequeno
Giﬁ/osd 93% mejicano
Bimbo
c 37% 7% costarricense
Breddy
56%

24
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Rediseno-lnnovacion

QPanaderias Musmanni : 50 puntos de venta en
todo el pais, 1 en panama, 3 en nicaragua, prox.,
en El Salvador.

Proceso anterior P .
. .. roceso Actual:

Colocar harina en recipiente Descongelar
Agregar agua y levadura Hornear
Revolver Vender
Agregar ingredientes
Darle forma
Esperar 2 horas
Hornear
Vender

13



Pancito Fresco : la
Contraofensiva

27
El Desafio Tecnoldgico
Enciclopedia Britannica
QDisminucién en ventas mayor a 50%, en los Ultimos 4 afios.
Por qué?
Q Precio de venta : entre $1500 a $2000.
QCosto de produccion entre $200 y $300.
O Precio de venta de la enciclopedia de sus nuevos
competidores : $ 50 11,
QCosto produccion de esta competencia : $1,50.
28
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ORGANIZACION ORIENTADA AL CLIENTE

CARACTERISTICA TRADICIONAL ORIENTADA A L CLIENTE
« PROYECCION A LARGO PLAZO.
1. PLANEAMIENTO DE * ENFASIS EN CORTO PLAZO. o ADM. PROACTIVA.
PRODUCTOS / SERV * ADM. POR REACCION. « ESTRATEG. PLANEAM. HACIA EL

MERCADO.

+ SATISFACCION DE CLIENTES
« UTILIDADES + % MERCADO ATENDIDO.
2. MEDIDAS DE EJECUTORIA « ROI CORTO PLAZO * ROI'LARGO PLAZO.

: « INTEGRACION DE 7 CRITERIOS
DE EJECUTORIA.
+ RENTABILIDAD COMO
RESULTANTE.
+ LOS CLIENTES
SON IRRACIONALES. « LA VOZ DEL CLIENTE ES IMPORTANTE.

3. ACTITUD HACIA LOS
CLIENTES * SON CUELLOS DE « ATENCION PROFESIONAL HACIA CLIENTES
BOTELLA PARA LAS
UTILIDADES.
4. CALIDAD DE PRODUCTOS Y « ACORDE CON LOS « ACORDE CON LAS NECESIDADES
SERVICIOS REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES

DE LA EMPRESA

30
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ORGANIZACION ORIEN

CARACTERISTICA

TRADICIONAL

A AL CLIENTE

ORIENTADA A L CLIENTE

5. ENFOQUE HACIA EL
MERCADO

8. BASE PARA LA TOMA DE

6.ACTITUD HACIA LA

DECISIONES

9. MODO DE OPERACION

o CLIENTES DEBEN
ACEPTAR NUESTROS
PRODUCTOS.
*VISION DEL VEND.
* DESDEN ANTE LOS
CLIENTES.

© LOS CLIENTES PUEDEN

ENTREGA DE PROD. ESPERAR.
Y SERVICIOS
7. ENFOQUE SOBRE EL ;S}IEE\II\‘/II':FI{)EEES
RECURSO HUMANO
PROBLEMAS

* ORIENTADAS
ALREDEDOR DEL
PRODUCTO.
*COLOQUIAL.

* TRABAIOY
ESFUERZOS
INDIVIDUALES

¢ INCREMENTAR EL MERCADO Y UTILIDADES
A TRAVES DE LA SATISFACCION DE LOS
CLIENTES.

e EL TIEMPO DE ENTREGA ES CRITICO .

* LA GENTE ES EL ACTIVO MAS
VALIOSO DE LA EMPRESA.

* ORIENTADAS HACIA LAS NECESIDADES
DEL MERCADO.
¢ ALREDEDOR DE INFORMACION.

* EQUIPOS DE TRABAJO.
¢ INTEGRACION DE SUPLIDORES,
DUERNOS DE PROCESO Y CLIENTES.

31

Siete Criterios de Ejecutoria

SIETE CRITERIOS DE EJECUTORIA

CALIDAD
Q1 Q2 Q4 Qs
\ 4 \4 A Y A4
Subsistema Input Procesos de Output
Origen npu Transformacion utpul Destino
EFECTIVIDAD
INNOVACION
CALIDAD DE VIDA
EFICIENCIA LABORAL
—» PRODUCTIVIDAD
e RENTABILIDAD/ -

PRESUPUESTABILIDAD

32
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¢Competitividad?

33
Al frente
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Teoria
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Realidad

37

jBuena idea!

pero. ..
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Ya entiendo!

39

FPA Measurement without a Mature
Process

Reporting Fl)-\ Feedback
Standards Procedures pyaluation
Planning — atl):
: AN m’&\'/f/“
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v
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¢, Competitividad ?

41

“ Qi y olvide,
Vi y recorde,
hice y aprendi ”

Confucio, 500 AC

"l hear and | forget, | see and |
remember,l do and Il learn.”

-- Confucius, Chinese philosopher,
500BC.

42
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ICAPII

Instituto Centroamericano
de Administracion Publica

Muchas gracias...

Para obtener resultados diferentes, hay que hacer cosas diferentes
Albert Einstein
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