
Dirección Estratégica e 
Innovación



Primera Unidad
Fundamentos del 

Pensamiento Estratégico



¿Qué es la Estrategia?
La estrategia es el conjunto de decisiones y acciones 

planificadas que una organización emprende para alcanzar 

sus objetivos a largo plazo. No se trata solo de reaccionar a 

los cambios del mercado, sino de diseñar activamente el 

futuro deseado de la empresa.

¿Cómo vamos a competir y a tener éxito?



Conceptos Clave de la Estrategia

Ventaja Competitiva
Aquello que hace que una 

empresa sea única y superior 

a sus competidores a los ojos 

de los clientes. Es el 

"superpoder" de una 

empresa.

Posicionamiento
El lugar que una marca 

ocupa en la mente del 

consumidor en relación con 

la competencia. Define cómo 

quieres ser percibido.

Creación de Valor
El objetivo último de la 

estrategia. Se crea cuando 

los clientes pagan más de lo 

que cuesta producir el 

producto o servicio.



Ventaja Competitiva: El 
Superpoder Empresarial
La ventaja competitiva puede manifestarse de múltiples 

formas:

• Costo más bajo que la competencia

• Producto de mayor calidad

• Marca más fuerte y reconocida

• Servicio al cliente excepcional

• Tecnología innovadora

Si no tienes una ventaja, solo estás compitiendo, no 

ganando.



Ejemplos de Posicionamiento 
Estratégico

Volvo
Se posiciona con la seguridad como atributo principal. Cada 

decisión estratégica refuerza esta percepción en la mente del 

consumidor.

Apple
Se posiciona con la innovación y el diseño. Su estrategia define y 

mantiene este posicionamiento premium.



Creación de Valor: Más Allá de las Ganancias
Se crea valor cuando los clientes están dispuestos a pagar por un producto o servicio más de lo que le 

cuesta a la empresa producirlo. Este valor beneficia a múltiples grupos:

Accionistas
Ganancias y retorno de 

inversión

Clientes
Satisfacción de necesidades y 

deseos

Empleados
Desarrollo profesional y 

bienestar

Comunidad
Impacto social positivo



El Proceso de la Dirección 
Estratégica
Un ciclo continuo y dinámico que se divide en tres grandes 

fases interconectadas:



Fase 1: Formulación

La Etapa de Pensar 
y Planificar

Aquí se define la 

misión y visión, se 

realiza un análisis 

interno y externo, se 

establecen objetivos 

y se eligen las 

estrategias a seguir.

Componentes clave:

• Definición de misión y visión

• Análisis FODA (Fortalezas, 

Oportunidades, Debilidades, 

Amenazas)

• Establecimiento de objetivos 

estratégicos

• Selección de estrategias



Análisis FODA: La Base de la Formulación

Fortalezas
Capacidades internas que dan ventaja 

competitiva

Oportunidades
Factores externos favorables que se pueden 

aprovechar

Debilidades
Limitaciones internas que deben mejorarse

Amenazas
Factores externos desfavorables que requieren 

atención



Fase 2: Implementación
La etapa de hacer y ejecutar. Es la fase más desafiante del proceso estratégico.

Asignación de Recursos

Dinero, personas y tecnología

Desarrollo de Políticas

Guías para la acción

Motivación del Personal

Compromiso y alineación

Cultura de Apoyo

Valores y comportamientos

Una estrategia brillante es inútil sin una implementación excelente.



Fase 3: Evaluación
La Etapa de Medir y Controlar

Aquí se monitorean los resultados para ver si la estrategia 

está funcionando. Se comparan los resultados reales con 

los esperados y se realizan los ajustes necesarios.

¿Estamos llegando a donde queríamos ir? Si no, ¿por 

qué y qué cambiamos?



El Ciclo 
Estratégico es 
Continuo
La dirección estratégica no es un evento único, sino un 

proceso dinámico de aprendizaje y adaptación constante.



Niveles de la Estrategia
La estrategia se despliega en diferentes niveles de la organización, como una cascada:

Estrategia Corporativa
¿En qué negocios 

deberíamos competir?

Estrategia de Negocio
¿Cómo deberíamos competir 

en este negocio?

Estrategia Funcional
¿Cómo podemos apoyar la 

estrategia de negocio?



Estrategia Corporativa

El Nivel Más Alto

Responde a la pregunta: "¿En qué negocios deberíamos 

competir?"

Se ocupa de:

• Dirección general de la empresa

• Adquisiciones y fusiones

• Diversificaciones

• Asignación de recursos entre unidades

Ejemplo: Grupo Carso

Decide invertir en el sector de las telecomunicaciones 

y en el de la construcción, definiendo su portafolio de 

negocios.



Estrategia de Negocio (Competitiva)
Responde a la pregunta: "¿Cómo deberíamos competir en este negocio?"

Se enfoca en cómo lograr una ventaja competitiva en un mercado específico. Las estrategias genéricas de 

Michael Porter se sitúan en este nivel.

Liderazgo en Costos

Ser el productor de menor 

costo

Diferenciación

Ofrecer productos únicos y 

superiores

Enfoque

Concentrarse en un nicho 

específico

Ejemplo: Telcel compite en telecomunicaciones buscando la mejor cobertura y servicio.



Estrategia Funcional
Responde a la pregunta: "¿Cómo podemos apoyar la estrategia de negocio?"

Marketing
Campañas y posicionamiento de marca

Finanzas
Gestión de recursos financieros

Operaciones
Producción y logística eficiente

Recursos Humanos
Talento y desarrollo organizacional

Ejemplo: El departamento de marketing de Telcel diseña campañas publicitarias enfocadas en su 

cobertura nacional.



Evolución del Pensamiento Estratégico
El concepto de estrategia ha evolucionado significativamente, adaptándose a un mundo empresarial 

cada vez más complejo e impredecible.



De la Planificación a la Dirección Estratégica

Planificación a Largo Plazo (Pasado)

Asumía que el futuro era predecible. Se creaba un 

plan detallado para 5-10 años y se seguía 

rígidamente.

❌ Obsoleto en entornos turbulentos

Dirección Estratégica (Presente)

Enfoque dinámico y flexible que integra análisis, 

formulación e implementación en un proceso 

continuo de aprendizaje.

✓ Adaptable al cambio

Ya no se trata de tener un mapa fijo, sino de usar una brújula estratégica para navegar en aguas 

inciertas.



Principales Escuelas de 
Pensamiento Estratégico
El estudio de la estrategia ha sido abordado desde 

diferentes perspectivas a lo largo del tiempo:



Escuela de Diseño

Enfoque Principal
Ve la estrategia como un proceso de concepción que 

busca el ajuste perfecto entre capacidades internas y 

el entorno externo.

Herramienta Clave
El clásico análisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, 

Debilidades, Amenazas) como base para la 

formulación estratégica.



Escuela de Planificación
Considera la estrategia como un proceso formal y 

sistemático.

Características principales:

• Recopilación exhaustiva de datos

• Análisis riguroso y cuantitativo

• Elaboración de planes detallados

• Cronogramas y presupuestos precisos

• Procedimientos formalizados



Escuela de Posicionamiento
Liderada por Michael Porter, ve la estrategia como un proceso 

analítico centrado en elegir una posición ventajosa en una 

industria.

Herramienta Principal
Las "Cinco Fuerzas de Porter" para analizar la estructura de la 

industria y la intensidad competitiva.

Objetivo
Identificar posiciones estratégicas defendibles que generen 

rentabilidad superior al promedio de la industria.



Escuela Emprendedora
La Visión del Líder

Enfoca la estrategia en la visión personal del líder. La 

estrategia es un proceso visionario y, a menudo, 

emergente.

Reside en:

• La intuición del fundador

• La experiencia del director general

• La capacidad de ver oportunidades

• El coraje para tomar riesgos



Escuela Cognitiva
Se interesa por el proceso mental del estratega. Analiza cómo los gerentes perciben, procesan 

información y toman decisiones estratégicas.

Percepción
Cómo interpretamos la 

realidad

Procesamiento
Cómo analizamos información

Sesgos
Limitaciones cognitivas

Modelos Mentales
Marcos de referencia



El Rol del Estratega
El estratega principal es el líder de la organización (CEO, 

Director General). Su papel va mucho más allá de la simple 

planificación.



Liderazgo Estratégico
Es la capacidad de anticipar, visualizar, mantener la flexibilidad y empoderar a otros para crear un futuro 

viable para la organización.

01

Anticipar
Ver tendencias y cambios antes que la 

competencia

02

Visualizar
Crear una imagen clara del futuro deseado

03

Mantener Flexibilidad
Adaptarse rápidamente a nuevas circunstancias

04

Empoderar
Inspirar y capacitar a otros para ejecutar la visión



Responsabilidades de la Alta 
Dirección
La alta dirección no solo formula la estrategia, sino que es 

responsable de:

• Inspirar a toda la organización

• Comunicar la visión claramente

• Crear el ambiente para la ejecución

• Asignar recursos estratégicamente

• Monitorear resultados continuamente



Gobierno Corporativo
Es el sistema de reglas, prácticas y procesos mediante el cual se dirige y controla una empresa. Su 

objetivo es equilibrar los intereses de diversos grupos de interés.

Accionistas
Directivos

Clientes

Proveedores
Comunidad



Gobierno Corporativo en 
México
Marco Regulatorio

El Código de Principios y Mejores Prácticas de Gobierno 

Corporativo del Consejo Coordinador Empresarial (CCE) es 

una guía fundamental para las empresas mexicanas.

Promueve:

• Transparencia en decisiones

• Rendición de cuentas

• Protección de accionistas minoritarios

• Ética empresarial



Impacto del Gobierno Corporativo en la Estrategia

Sostenibilidad
Enfoque en valor a largo plazo, no solo rentabilidad 

inmediata

Transparencia
Decisiones estratégicas claras y comunicadas

Gestión de Riesgos
Identificación y mitigación proactiva

Confianza
Acceso facilitado a capital para financiar estrategias



🧭 La Brújula 
Estratégica
Misión, Visión y Valores son el fundamento filosófico de 

cualquier estrategia. Actúan como una brújula que asegura 

que todas las decisiones apunten en la misma dirección.



Misión: Nuestro Propósito

¿Por qué existimos? ¿Qué hacemos y para quién?

La misión define el propósito de la organización. Es la razón de ser de la empresa, su contribución 

fundamental al mundo.

Clara y Concisa
Fácil de entender y recordar

Orientada al Cliente
Enfocada en satisfacer 

necesidades

Diferenciadora
Refleja lo que nos hace 

únicos



Visión: Nuestro Futuro 
Deseado

¿A dónde queremos llegar?

La visión describe el futuro deseado de la organización. Es 

una declaración aspiracional que inspira y motiva a todos los 

miembros.

Características de una visión efectiva:

• Inspiradora y motivadora

• Ambiciosa pero alcanzable

• Orientada al futuro (5-10 años)

• Alineada con los valores



Valores: Nuestros Principios Guía

¿En qué creemos y cómo nos comportamos?

Los valores son los principios y creencias que guían el comportamiento de la organización. Definen la cultura 

empresarial y los límites éticos de la estrategia.

Integridad Excelencia Innovación

Respeto Colaboración



Coherencia entre Misión, Visión y Valores
Estos tres elementos deben estar perfectamente alineados y reflejarse en todas las decisiones estratégicas de la organización.

Misión

Define nuestro propósito

Visión

Inspira nuestro futuro

Valores

Guían nuestro comportamiento

Juntos, actúan como una brújula que asegura que todas las decisiones estratégicas, desde la corporativa hasta la funcional, 

apunten en la misma dirección.



Ética Empresarial y RSC
La ética y la Responsabilidad Social Corporativa (RSC) ya no 

son un "extra", sino una parte integral de la estrategia

empresarial moderna.



Integración de la Ética en las Decisiones Estratégicas
Las decisiones estratégicas ya no se evalúan solo por su 

rentabilidad, sino también por su impacto en:

• La sociedad y comunidades

• El medio ambiente

• Los grupos de interés

• Las generaciones futuras

Valor Compartido

Integrar la RSC significa alinear los objetivos 

económicos con los sociales y ambientales, 

creando "valor compartido" para todos.



El Valor Estratégico de la Sostenibilidad
La sostenibilidad se ha convertido en una poderosa fuente de ventaja competitiva. Satisfacer las 

necesidades del presente sin comprometer la capacidad de las futuras generaciones.

Reputación
Mejora la imagen de 

marca y la lealtad de 

clientes conscientes

Talento
Atrae y retiene 

empleados que valoran 

empleadores 

responsables

Innovación
Impulsa productos y 

procesos más eficientes y 

ecológicos

Reducción de Riesgos
Minimiza riesgos 

operativos y regulatorios

Nuevos Mercados
Acceso a clientes y 

mercados conscientes 

del impacto



Sostenibilidad como Ventaja 
Competitiva
Las empresas que integran la sostenibilidad en su 

estrategia obtienen beneficios tangibles:

• Mayor eficiencia operativa

• Reducción de costos a largo plazo

• Mejor acceso a financiamiento

• Diferenciación en el mercado

• Resiliencia ante cambios regulatorios

• Preferencia de consumidores conscientes



Actividad Práctica
Análisis de la misión, visión, valores y estrategia declarada de una empresa mexicana líder y discusión 

sobre su coherencia.

01

Selección
Elijan una empresa: Grupo Bimbo, Cemex o Femsa

02

Investigación
Documenten la misión, visión y valores desde su 

sitio web oficial

03

Análisis
Busquen noticias sobre acciones estratégicas 

recientes

04

Evaluación
Evalúen la coherencia entre lo que dicen y lo que 

hacen



Empresas Mexicanas Líderes

Estas empresas son ejemplos de organizaciones que han desarrollado estrategias sólidas y han logrado 

posiciones de liderazgo en sus respectivos mercados.



Criterios de Evaluación de Coherencia

1

Alineación
¿Las acciones estratégicas reflejan la misión 

declarada?

2

Consistencia
¿La visión se refleja en las decisiones de 

inversión y expansión?

3

Valores en Acción
¿Los valores se evidencian en el 

comportamiento corporativo?

4

Impacto
¿Las iniciativas de RSC son genuinas o solo 

marketing?



Importancia de la Coherencia Estratégica
La coherencia entre lo que una empresa 

dice (misión, visión, valores) y lo que hace

(acciones estratégicas) es crucial para su 

éxito por múltiples razones:

Credibilidad
Genera confianza en clientes, empleados e inversionistas

Cultura Organizacional
Fortalece la identidad y el compromiso interno

Ventaja Competitiva
Diferencia a la empresa en mercados saturados

Sostenibilidad
Asegura el éxito a largo plazo



Reflexión Final

La estrategia no es solo un plan en papel. Es un 

compromiso vivo que debe reflejarse en cada decisión, 

cada acción y cada comportamiento de la organización.

El pensamiento estratégico efectivo requiere:

• Visión clara del futuro deseado

• Análisis riguroso del entorno

• Coherencia entre palabras y acciones

• Flexibilidad para adaptarse al cambio

• Compromiso con la ética y la sostenibilidad

• Liderazgo inspirador y empoderador



El Futuro es 
Estratégico
En un mundo de cambio constante, la capacidad de 

pensar y actuar estratégicamente es la diferencia entre 

sobrevivir y prosperar. Las organizaciones que dominan los 

fundamentos del pensamiento estratégico están mejor 

preparadas para crear su propio futuro.



Segunda Unidad
Análisis Estratégico del 
Entorno y los Recursos



Objetivo de la Unidad

Aplicar Herramientas
Utilizar instrumentos de 

diagnóstico estratégico para 

analizar el entorno 

organizacional

Identificar Factores
Detectar oportunidades, 

amenazas, fortalezas y 

debilidades clave

Formular Estrategia
Informar decisiones 

estratégicas basadas en 

análisis riguroso



Capítulo 1

Análisis del 
Entorno 
Externo



¿Qué es el Análisis PESTEL?

El análisis PESTEL es una herramienta fundamental que 

nos ayuda a escanear el "macroentorno" - las grandes 

fuerzas externas que afectan a todas las organizaciones.

La idea es identificar tendencias que puedan convertirse 

en oportunidades o amenazas para diseñar una estrategia 

efectiva.



Los Seis Factores del Análisis PESTEL
Políticos

Influencia gubernamental y 

estabilidad política

Económicos
Variables macroeconómicas y 

poder de compra

Sociales
Tendencias demográficas y 

culturales

Tecnológicos
Innovaciones y avances 

tecnológicos

Ecológicos
Impacto ambiental y 

sostenibilidad

Legales
Leyes y normativas 

regulatorias



Factores Políticos en México
Los factores políticos se refieren a la influencia del gobierno y la estabilidad política en la industria. Estos 

elementos pueden crear oportunidades o representar amenazas significativas para las organizaciones.

Políticas Fiscales
Aumento o disminución de impuestos como el 

IVA o ISR que afectan la rentabilidad

Regulaciones Comerciales
Tratados internacionales como el T-MEC que 

facilitan o limitan el comercio

Estabilidad Política
Elecciones, cambios de gobierno y su impacto 

en el clima de negocios

Políticas de Fomento
Incentivos gubernamentales para industrias 

específicas



Factores Económicos en 
México
Los factores económicos incluyen todas las variables 

macroeconómicas que afectan el poder de compra de los 

consumidores y los costos operativos de las empresas.

• Tasas de interés fijadas por Banxico

• Tasas de inflación y su impacto en precios

• Tipo de cambio MXN/USD

• Crecimiento del PIB nacional

• Niveles de desempleo

• Confianza del consumidor



Factores Sociales en México

Cambios en Estilo de 
Vida
Mayor conciencia sobre 

la salud y el bienestar 

entre la población 

mexicana

Envejecimiento 
Poblacional
Cambios demográficos 

que afectan mercados y 

servicios

Incorporación de la 
Mujer
Mayor participación 

femenina en el 

mercado laboral

Nivel Educativo
Mejoras en educación y 

capacitación 

profesional



Factores Tecnológicos en México
Los factores tecnológicos se enfocan en las innovaciones y avances que pueden crear nuevos mercados o 

desestabilizar los existentes. México ha experimentado una transformación digital significativa en los 

últimos años.

Adopción Digital
Alto nivel de penetración de 

internet y smartphones en la 

población

Infraestructura 5G
Desarrollo de redes de alta 

velocidad

E-Commerce
Crecimiento exponencial del 

comercio electrónico

Automatización
Procesos industriales más eficientes

Fintech e IA
Auge de tecnologías financieras e inteligencia 

artificial



Factores Ecológicos en 
México
Consideraciones Ambientales

Los factores ecológicos consideran el impacto del medio 

ambiente y las regulaciones sobre sostenibilidad que 

afectan las operaciones empresariales.

• Leyes de protección ambiental sobre manejo de 

residuos y emisiones

• Escasez crítica de recursos como el agua

• Creciente preocupación por el cambio climático

• Preferencia de consumidores por productos sostenibles



Factores Legales en México

Ley Federal del Trabajo
Regulaciones sobre outsourcing, salarios 

mínimos y derechos laborales que impactan 

la gestión de recursos humanos

Protección al Consumidor
Normas de la PROFECO que regulan las 

relaciones comerciales y protegen los 

derechos de los consumidores

Legislación Antimonopolio
Regulaciones de la COFECE para promover la 

competencia y prevenir prácticas 

monopólicas

Normativas Sectoriales
Legislación específica para sectores como 

salud, finanzas, telecomunicaciones y otros



Capítulo 2

El Entorno 
Competitivo



Modelo de las Cinco Fuerzas 
de Porter
Mientras PESTEL mira el panorama general, el Modelo de 

las Cinco Fuerzas de Michael Porter se enfoca en el 

"microentorno": la industria específica en la que compite la 

empresa.

Este modelo es crucial para entender la rentabilidad 

promedio de una industria y dónde reside el poder en el 

juego competitivo. Una industria es "atractiva" si las fuerzas 

son débiles, y "poco atractiva" si son fuertes.



Las Cinco Fuerzas Competitivas

Rivalidad entre Competidores
Intensidad de la competencia 

directa en el mercado

Poder de Clientes
Capacidad de los compradores 

para negociar precios

Poder de Proveedores
Influencia de proveedores 

sobre costos

Nuevos Entrantes
Facilidad para que nuevas 

empresas compitan

Productos Sustitutos
Alternativas que satisfacen la 

misma necesidad



Fuerza 1: Rivalidad entre 
Competidores
¿Qué tan intensa es la competencia directa?

La rivalidad es alta cuando existen muchos competidores 

de tamaño similar, poco crecimiento en la industria, 

productos poco diferenciados y altas barreras de salida.

Ejemplo en México: La industria de las 

telecomunicaciones (Telcel, AT&T, Movistar) tiene 

una rivalidad muy intensa con constantes guerras 

de precios y promociones.



Fuerza 2: Poder de Negociación de los Clientes
¿Qué tanto poder tienen los compradores para hacer bajar los precios? El poder de los clientes es alto 

cuando compran en grandes volúmenes, los productos son estándar, pueden cambiar de proveedor 

fácilmente y están bien informados.

Los supermercados como Walmart y Soriana tienen un alto poder de negociación sobre sus 

proveedores de alimentos, pudiendo exigir mejores precios y condiciones.



Fuerza 3: Poder de Negociación de los Proveedores

¿Cuándo es Alto?
Cuando hay pocos 

proveedores en el mercado

Producto Único
Su producto es crucial y 

diferenciado

Costos de Cambio
Cambiar de proveedor 

resulta muy costoso

Microsoft tiene un enorme poder de negociación sobre las empresas que dependen de su sistema 

operativo Windows, ya que cambiar a otro sistema operativo implicaría costos significativos de 

migración y capacitación.



Fuerza 4: Amenaza de Nuevos 
Entrantes

Barreras de Entrada

¿Qué tan fácil o difícil es para una 

nueva empresa entrar a competir 

en la industria?

La amenaza es baja cuando existen 

altas "barreras de entrada":

• Gran inversión de capital 

requerida

• Economías de escala necesarias

• Lealtad a las marcas existentes

• Regulaciones gubernamentales 

estrictas

La industria automotriz requiere 

inversión masiva, por lo que la 

amenaza de nuevos entrantes es 

relativamente baja.



Fuerza 5: Amenaza de Productos Sustitutos
¿Qué tan probable es que los clientes encuentren una forma diferente de satisfacer la misma necesidad? 

Los sustitutos no son competidores directos, sino alternativas que cumplen la misma función.

Producto Original
Viaje en avión para trayecto 

corto

Sustituto 1
Autobús de lujo con 

comodidades

Sustituto 2
Videollamada por Zoom en 

lugar de viajar



Factores Clave de Éxito (FCE)

Derivado del análisis de las cinco fuerzas, los FCE son las 

variables (habilidades, activos o competencias) que una 

empresa debe tener para tener éxito en una industria 

particular.

Pregunta Fundamental

¿En qué debemos ser realmente buenos para superar a la 

competencia en este sector?

Por ejemplo, en la industria de comida rápida, los FCE son la 

ubicación estratégica, la velocidad del servicio y la consistencia 

del producto en todos los puntos de venta.



Capítulo 3

Análisis 
Interno



Mirando Hacia Adentro

Del Exterior al Interior
Después de analizar el entorno externo con 

PESTEL y Porter, ahora miramos hacia adentro 

para identificar qué recursos y capacidades 

únicas poseemos.

El objetivo es encontrar nuestras fortalezas para 

explotarlas y nuestras debilidades para 

corregirlas.

1 Identificar Recursos

Activos tangibles e intangibles

2 Evaluar Capacidades

Habilidades organizacionales únicas

3 Determinar Ventajas

Fuentes de competitividad sostenible



La Cadena de Valor
Esta herramienta descompone a la empresa en sus 

actividades estratégicamente relevantes para entender 

cómo se crea valor para el cliente. Nos permite identificar 

dónde somos más eficientes y dónde podemos mejorar.



Actividades Primarias de la Cadena de Valor
Las actividades primarias están directamente involucradas en la creación y entrega del producto al 

cliente final.

01

Logística de Entrada
Recepción y almacenamiento de 

materias primas

02

Operaciones
Transformación de materias 

primas en producto final

03

Logística de Salida
Almacenamiento y distribución 

del producto terminado

04

Marketing y Ventas
Actividades para persuadir a los clientes a comprar

05

Servicio
Soporte y atención post-venta al cliente



Actividades de Apoyo de la Cadena de Valor

1

Infraestructura de la Empresa

Administración general, finanzas, contabilidad y 

planificación estratégica

2

Gestión de Recursos Humanos

Reclutamiento, capacitación, desarrollo y 

compensación del personal

3

Desarrollo de Tecnología

Investigación y desarrollo, mejora de procesos e 

innovación

4

Compras (Adquisiciones)

Adquisición de los recursos necesarios para las 

operaciones

Analizar la cadena de valor nos ayuda a ver en qué actividades somos más eficientes y dónde podemos reducir 

costos o aumentar la diferenciación.



El Marco VRIO
No todos los recursos y capacidades de una empresa son 

iguales. El marco VRIO es un filtro para identificar cuáles de 

ellos son la base de una ventaja competitiva sostenible.

Solo un recurso que cumple con los cuatro criterios puede 

ser considerado una fuente de ventaja competitiva 

verdaderamente sostenible en el tiempo.



Los Cuatro Criterios del Análisis VRIO

¿Es Valioso?
¿El recurso nos ayuda a explotar una oportunidad o a 

neutralizar una amenaza? Si no, no es una fortaleza.

¿Es Raro?
¿Pocos o ningún competidor lo posee? Si muchos lo 

tienen, solo nos da paridad competitiva.

¿Es Inimitable?
¿Es costoso o difícil de copiar para los competidores? La 

imitación puede ser por costo, historia única o 

complejidad social.

¿Está Organizada?
¿Tenemos los sistemas de gestión, la estructura y la 

cultura para aprovechar al máximo este recurso?



Valioso: Primera Pregunta 
del VRIO
¿Ayuda a Explotar Oportunidades?

Un recurso es valioso si permite a la empresa aprovechar 

oportunidades del entorno o neutralizar amenazas 

externas.

Si un recurso no cumple este criterio básico, simplemente 

no puede considerarse una fortaleza estratégica, sin 

importar cuán único o difícil de copiar sea.

Un recurso que no agrega valor es una carga, no 

una ventaja.



Raro: Segunda Pregunta del VRIO

Recurso Común

Si muchos competidores poseen el mismo recurso, solo 

proporciona paridad competitiva - es necesario para 

competir, pero no otorga ventaja.

Recurso Raro

Si pocos o ningún competidor lo posee, el recurso puede ser 

fuente de ventaja competitiva temporal mientras 

permanezca escaso.



Inimitable: Tercera Pregunta del VRIO
¿Es costoso o difícil de copiar para los competidores? La imitabilidad es crucial para determinar si una 

ventaja competitiva puede sostenerse en el tiempo.

1

Imitación por Costo
Requiere inversión 

prohibitiva para replicar

2

Historia Única
Patentes, marca construida a 

lo largo del tiempo

3

Complejidad Social
Cultura organizacional difícil 

de replicar



Organizada: Cuarta 
Pregunta del VRIO
Capacidad de Explotación

¿Tenemos los sistemas de gestión, la estructura 

organizacional y la cultura empresarial para aprovechar al 

máximo este recurso?

Un recurso valioso, raro e inimitable es inútil si la 

empresa no está organizada para sacarle provecho.

Esta dimensión evalúa si la empresa tiene las políticas, 

procedimientos y estructuras necesarias para capitalizar 

sus recursos únicos.



Capítulo 4

Síntesis 
Estratégica



La Matriz FODA: Herramienta 
de Síntesis
La matriz FODA (o SWOT en inglés) es la herramienta de 

síntesis por excelencia. No es una simple lista, sino un 

marco analítico que consolida todo el diagnóstico 

estratégico realizado.

El verdadero valor del FODA no está en llenar los 

cuadrantes, sino en cruzar la información para formular 

estrategias efectivas.



Los Cuatro Componentes del FODA

Fortalezas
Capacidades internas que permiten alcanzar 

objetivos (identificadas con VRIO y Cadena de 

Valor)

Oportunidades
Factores externos favorables que se pueden 

aprovechar (identificadas con PESTEL y 5 

Fuerzas)

Debilidades
Limitaciones internas que impiden el logro de 

objetivos (identificadas con VRIO y Cadena de 

Valor)

Amenazas
Factores externos que podrían perjudicar el 

desempeño (identificadas con PESTEL y 5 

Fuerzas)



Estrategias FO (Maxi-Maxi)
Usar las Fortalezas para Aprovechar las Oportunidades

Las estrategias FO son las más agresivas y orientadas al crecimiento. Buscan capitalizar las capacidades 

internas superiores de la empresa para explotar las oportunidades que presenta el entorno externo.

Estas estrategias son ideales cuando la empresa está en una posición fuerte y el entorno es favorable, 

permitiendo una expansión agresiva del mercado o el lanzamiento de nuevos productos.



Estrategias DO (Mini-Maxi)
Superar Debilidades Aprovechando 
Oportunidades

Las estrategias DO son de desarrollo y mejora. Reconocen 

que existen limitaciones internas, pero buscan superarlas 

aprovechando las condiciones favorables del entorno.

Pueden incluir alianzas estratégicas, adquisiciones de 

capacidades o inversiones en áreas débiles para poder 

capitalizar oportunidades emergentes.



Estrategias FA (Maxi-Mini)

Estrategias Defensivas
Usar las fortalezas para mitigar o evitar las amenazas 

del entorno

Protección Activa
Aprovechar capacidades superiores para crear 

barreras contra amenazas

Las estrategias FA son defensivas pero proactivas. Utilizan los puntos fuertes de la organización para minimizar el 

impacto de las amenazas externas o incluso convertirlas en oportunidades.



Estrategias DA (Mini-Mini)
Las estrategias DA son las más defensivas y conservadoras. Se utilizan cuando la empresa enfrenta tanto 

debilidades internas significativas como amenazas externas importantes.

Reducir Debilidades
Minimizar las limitaciones 

internas que hacen 

vulnerable a la organización

Evitar Amenazas
Alejarse de situaciones que 

podrían explotar las 

debilidades existentes

Estrategia de Supervivencia

En casos extremos, puede 

incluir desinversión o 

reestructuración profunda



Cruce Estratégico del FODA

Debilidades

Bajo impacto

Oportunidades

Alto impacto

FA: Defender ventajas
DA: Mitigar riesgos

DO: Convertir debilidadesFO: Maximizar 
oportunidades

El poder del FODA radica en el cruce sistemático de factores internos y externos para generar opciones 

estratégicas específicas y accionables.



Actividad Práctica

Aplicación Integral



Parte 1: Selección y Análisis Externo
01

Selección de Industria
En equipos, elijan una industria 

específica en México: Fintech, 

turismo de lujo, agroindustria de 

aguacate o entretenimiento en 

streaming

02

Análisis PESTEL
Identifiquen al menos dos 

factores clave por cada letra que 

representen oportunidades o 

amenazas significativas

03

Cinco Fuerzas de Porter
Evalúen el atractivo de la 

industria. Califiquen cada fuerza 

(alta, media, baja) y justifiquen su 

respuesta



Parte 2: Análisis Interno y Síntesis

Análisis de Empresa Específica
• Seleccionen una empresa real que compita en 

la industria elegida

• Ejemplos: Konfío (Fintech), Grupo Xcaret 

(turismo), Gruma (agroindustria)

• Realicen un análisis VRIO para dos recursos o 

capacidades importantes

• Determinen si otorgan ventaja competitiva 

sostenible

Construcción del FODA
• Construyan una Matriz FODA completa para la 

empresa

• Aseguren que O y A deriven del análisis 

externo

• Aseguren que F y D deriven del análisis interno

• Propongan una estrategia de cada tipo: FO, 

DO, FA, DA



Ejemplos de Industrias para Analizar

Fintech
Tecnología financiera y 

servicios bancarios 

digitales en México

Turismo de Lujo
Hoteles y experiencias 

premium en destinos 

mexicanos

Agroindustria de 
Aguacate
Producción y 

exportación del oro 

verde mexicano

Streaming
Plataformas de 

entretenimiento digital 

y contenido bajo 

demanda



Conclusión: Integración del Análisis Estratégico
El análisis estratégico del entorno y los recursos es un proceso integral que combina múltiples herramientas para obtener una

visión completa de la posición competitiva de la organización.

PESTEL

Análisis del macroentorno

Porter

Análisis del microentorno competitivo

Cadena de Valor

Análisis de actividades internas

VRIO

Evaluación de recursos y capacidades

FODA

Síntesis y formulación estratégica

Dominar estas herramientas permite a los estrategas tomar decisiones informadas que posicionan a la organización para el éxito 

sostenible en mercados competitivos.



Tercera Unidad
Formulación de Estrategias 
Competitivas y Corporativas



¿Cómo Vamos a Competir?
Una vez completado el diagnóstico, surge la pregunta 

fundamental: ¿Cómo vamos a competir en nuestro 

mercado?

Michael Porter propuso que solo hay tres formas de lograr 

una ventaja competitiva sostenible. Estas son las 

estrategias genéricas, aplicables por cualquier empresa en 

cualquier industria.

La elección de una de ellas es una de las decisiones 

estratégicas más importantes que puede tomar una 

organización.



Las Tres Estrategias 
Genéricas de Porter

Liderazgo en Costos
Ser el productor de 

menor costo en la 

industria mediante 

eficiencia operativa y 

economías de escala.

Diferenciación
Ofrecer un producto 

único por el cual los 

clientes pagan un 

precio superior.

Enfoque
Concentrar esfuerzos en un segmento específico y 

satisfacer sus necesidades mejor que nadie.



Liderazgo en Costos

Objetivo Principal

Ser el productor de menor costo en 

la industria. Esto no significa 

necesariamente ofrecer el precio 

más bajo, sino tener la estructura 

de costos más eficiente.

¿Cómo se Logra?

• Estandarización de productos

• Optimización rigurosa de la 

cadena de valor

• Inversión en tecnología para 

automatización

• Control estricto de gastos 

generales

• Economías de escala

Ejemplo en México: 
Volaris

Compite en la industria 

de las aerolíneas con un 

modelo de ultra bajo 

costo, optimizando cada 

aspecto de su operación 

para ofrecer precios 

agresivos.



Diferenciación

Objetivo Principal

Ofrecer un producto o servicio que 

sea percibido como único en la 

industria, por lo cual los clientes 

están dispuestos a pagar un precio 

superior (premium price).

Bases de Diferenciación

• Calidad excepcional

• Diseño innovador

• Tecnología avanzada

• Imagen de marca

• Servicio al cliente superior

¿Cómo se Logra?

• Fuerte inversión en I+D

• Marketing y publicidad de alta 

calidad

• Construcción de marca sólida

• Enfoque en excelencia en áreas 

específicas

Ejemplo: Palacio de Hierro

Ofrece experiencia de 

compra de lujo, marcas 

exclusivas y servicio 

superior que justifica 

precios más altos.



Estrategia de Enfoque

Concepto Central

Concentrar todos los esfuerzos en 

un segmento de mercado muy 

específico (un nicho) y satisfacer sus 

necesidades mejor que nadie.

Enfoque en Costos

Ser el productor de más bajo costo 

para ese nicho específico del 

mercado.

Enfoque en Diferenciación

Ofrecer un producto o servicio único 

y diferenciado exclusivamente para 

ese nicho.

¿Cómo se Logra?

Requiere un profundo conocimiento de las necesidades particulares del 

segmento objetivo y la adaptación de toda la cadena de valor para servir 

exclusivamente a ese grupo.

Ejemplo: Chicozapote

Marca de ropa enfocada en 

consumidores que buscan diseños 

únicos basados en cultura mexicana 

con materiales sostenibles.



⚠️ Atrapado a la Mitad
Porter advierte que el peor error estratégico es no elegir una estrategia clara y tratar 

de ser todo para todos.

El Problema

Una empresa "atrapada a la mitad" intenta ser de bajo costo y diferenciada al 

mismo tiempo, pero no logra ninguna de las dos cosas.

Las Consecuencias

Sus costos son demasiado altos para competir con el líder en costos y sus 

productos no son lo suficientemente únicos para competir con los diferenciadores.

El Resultado

Estas empresas suelen tener un bajo desempeño y son superadas por 

competidores con estrategias claras.



Estrategias Corporativas
La Gran Pregunta
Mientras las estrategias competitivas se preguntan "¿cómo 
competir?", las estrategias corporativas se preguntan:

¿En qué negocios 
deberíamos estar?
Definen la dirección y el alcance general de la organización.



Matriz de Ansoff: Estrategias de Crecimiento

Penetración de Mercado
Vender más de los productos 

actuales en los mercados 

actuales. Es la estrategia de 

menor riesgo.

Desarrollo de Nuevos Productos

Ofrecer nuevos productos a los 

mercados actuales. Aprovecha la 

relación existente con clientes.

Desarrollo de Nuevos Mercados

Llevar los productos actuales a 

nuevos mercados geográficos o 

nuevos segmentos de clientes.



Penetración de Mercado

Características Clave

Crecer vendiendo más de los productos 

actuales en los mercados actuales. Se 

busca aumentar la cuota de mercado.

Tácticas Principales

• Marketing más agresivo

• Ajustes estratégicos de precios

• Programas de lealtad

• Mejora de la distribución

• Promociones intensivas

Ventaja: Es la estrategia de 

menor riesgo porque opera en 

territorio conocido.

Ejemplo: OXXO

Abriendo constantemente 

nuevas tiendas en ciudades 

donde ya tiene presencia, 

aumentando su penetración en 

mercados existentes.



Desarrollo de Nuevos Productos

Concepto

Crecer ofreciendo nuevos productos 

a los mercados actuales. Se 

aprovecha la relación existente con 

los clientes para venderles cosas 

nuevas.

Ventajas

• Aprovecha base de clientes 

existente

• Utiliza canales de distribución 

establecidos

• Capitaliza el conocimiento del 

mercado

• Fortalece la relación con clientes

Ejemplo en México: Bimbo

Lanzando constantemente nuevas 

variedades de pan, galletas o 

botanas para sus clientes existentes, 

manteniendo su liderazgo mediante 

innovación continua.



Desarrollo de Nuevos Mercados

Mercado Actual
Productos establecidos con clientes conocidos

Expansión Geográfica
Nuevas regiones o países

Nuevos Segmentos
Diferentes grupos de clientes

Concepto
Crecer llevando los productos actuales a nuevos mercados geográficos o a nuevos segmentos de 

clientes.

Consideraciones
• Requiere adaptación cultural

• Inversión en nuevos canales

• Comprensión de nuevas regulaciones

• Riesgo moderado

Ejemplo: Cemex

Expandiéndose internacionalmente y entrando a 

competir en mercados de Europa y Asia con su cemento.



Estrategias de Diversificación
Implica entrar en negocios que son nuevos para la empresa. Existen dos tipos principales de diversificación, cada una con 

objetivos y riesgos diferentes.

Diversificación Relacionada

Entrar en un nuevo negocio que tiene sinergias o 

similitudes con el negocio actual. Comparten 

tecnología, canales de distribución o marca.

Objetivo: Aprovechar el know-how existente.

Diversificación No Relacionada

Entrar en un nuevo negocio sin relación aparente con el 

negocio actual. Forma un conglomerado.

Objetivo: Buscar rentabilidad en industrias atractivas y 

diversificar el riesgo.



Diversificación Relacionada

Características

Entrar en un nuevo negocio que 

tiene sinergias con el negocio 

actual. Las empresas comparten:

• Tecnología similar

• Canales de distribución

• Marca o reputación

• Conocimientos técnicos

• Base de clientes

Ventajas

Permite aprovechar el know-how

existente y crear valor a través de 

economías de alcance.

Ejemplo: Disney + Pixar

Cuando The Walt Disney 

Company compró Pixar, 

ambas estaban en el 

negocio de la animación. 

La adquisición fortaleció el 

negocio principal de 

Disney mediante sinergias 

tecnológicas y creativas.



Diversificación No Relacionada

Concepto del Conglomerado
Entrar en un nuevo negocio que no tiene ninguna relación aparente con el negocio 

actual.

Objetivo Principal
Puramente financiero: buscar rentabilidad en industrias atractivas y diversificar el 

riesgo del portafolio corporativo.

Consideraciones
• Mayor complejidad de gestión

• Requiere expertise diverso

• Reduce riesgo por diversificación

• Puede diluir el enfoque estratégico

Ejemplo: Grupo Carso

Tiene inversiones en negocios tan dispares como:

• Retail (Sanborns)

• Construcción (CICSA)

• Telecomunicaciones (Telmex)



Integración Vertical
Ocurre cuando una empresa expande sus operaciones a lo largo de su propia 

cadena de valor, controlando más etapas del proceso productivo.

Integración Hacia Atrás

La empresa comienza a producir sus propios insumos. Objetivo: 

asegurar suministro y controlar calidad y costos.

Ejemplo: Un fabricante de automóviles que compra una empresa de 

acero.

Operaciones Actuales

Actividades principales de producción y transformación de la empresa.

Integración Hacia Adelante

La empresa se acerca más al cliente final, abriendo sus propias tiendas

o sistema de distribución.

Ejemplo: Apple abriendo sus Apple Stores para controlar la experiencia 

del cliente.



Métodos de Desarrollo
La Pregunta Clave
Una vez que se ha decidido la dirección del desarrollo (qué 

hacer), la siguiente pregunta es:

¿Cómo lo hacemos?
Existen tres métodos principales para ejecutar las 

estrategias de crecimiento, cada uno con ventajas y 

desventajas específicas.



Crecimiento Orgánico
01

Desarrollo Interno
La empresa crece desarrollando 

sus propios recursos y 

capacidades desde cero.

02

Inversión en Recursos
Implica invertir en I+D, contratar 

más personal, construir nuevas 

plantas.

03

Construcción Gradual
Proceso de crecimiento paso a 

paso, controlado y planificado.

✅ Ventajas

• Mayor control sobre el proceso

• Preservación de la cultura corporativa

• Desarrollo de capacidades propias

• Menor riesgo de conflictos

❌Desventajas

• Proceso más lento

• Requiere tiempo para ver resultados

• Riesgoso si faltan competencias

• Mayor inversión inicial



Fusiones y Adquisiciones (M&A)

Concepto

La empresa crece comprando otras 

empresas (adquisición) o uniéndose 

con ellas (fusión). Es un método 

rápido para ganar cuota de mercado, 

adquirir tecnología o entrar en 

nuevos mercados.

✅ Ventajas

• Rapidez en la expansión

• Eliminación de un competidor

• Acceso inmediato a recursos

• Ganancia de cuota de mercado

❌Desventajas

• Alto costo de adquisición

• Enormes desafíos de integración 

cultural

• Complejidad operativa

• Riesgo de destrucción de valor

Dato importante: Muchas 

fusiones y adquisiciones 

fracasan debido a 

problemas de integración 

cultural y operativa.



Alianzas Estratégicas y Joint Ventures

Concepto
Dos o más empresas independientes deciden 

colaborar para un propósito específico, 

compartiendo riesgos y recursos, pero sin 

fusionarse.

Un joint venture es un tipo de alianza donde se crea 

una tercera entidad legalmente independiente.

✅ Ventajas

• Acceso a nuevos mercados o tecnologías

• Inversión y riesgo menores

• Flexibilidad en la colaboración

• Aprendizaje mutuo

❌Desventajas

• Riesgo de conflictos entre socios

• Posible pérdida de control

• Complejidad en la toma de decisiones

Ejemplo: Starbucks + 
Alsea

La alianza entre 

Starbucks y Alsea en 

México para operar las 

cafeterías, combinando 

la marca global con el 

conocimiento local del 

mercado.



Gestión de Cartera de Negocios
Para las empresas diversificadas que operan en múltiples negocios, es 

crucial decidir cómo asignar los recursos entre ellos.

Estas matrices ayudan a visualizar y gestionar el portafolio de 

unidades de negocio, facilitando decisiones estratégicas sobre 

inversión y desinversión.

Matriz BCG

Clasifica negocios según crecimiento del mercado y cuota de 

mercado relativa.

Matriz McKinsey/GE

Versión más sofisticada que considera múltiples variables de 

atractivo y competitividad.



Matriz BCG: Las Dos Variables

Tasa de Crecimiento del Mercado
¿Qué tan rápido está creciendo la industria?

Mide: El atractivo del mercado

Cuota de Mercado Relativa
¿Somos líderes del mercado o seguidores?

Mide: La fortaleza competitiva

La combinación de estas dos variables crea una matriz de 2x2 que clasifica las unidades de negocio en 

cuatro categorías distintas, cada una con implicaciones estratégicas específicas.



Los Cuatro Cuadrantes de la Matriz BCG

⭐ Estrella

Alta cuota en mercado de alto crecimiento. Requieren mucha inversión para 

mantener liderazgo. Son las apuestas para el futuro.

🐄 Vaca de Efectivo

Alta cuota en mercado de bajo crecimiento. Negocios maduros que generan 

más dinero del que necesitan. "Ordeñarlas" para financiar otros negocios.

❓ Interrogante

Baja cuota en mercado de alto crecimiento. Son dilemas: ¿invertimos 

masivamente para convertirlos en estrellas o los desinvertimos?

🐶 Perro

Baja cuota en mercado de bajo crecimiento. Generan pocos beneficios o 

pérdidas. La estrategia suele ser desinvertir o liquidar.



Estrella: Invertir para Crecer
Características

Alta cuota de mercado en un mercado de alto crecimiento.

Estrategia

Requieren mucha inversión para mantener su posición de liderazgo en 

un mercado que está creciendo rápidamente.

Objetivo

Son las apuestas para el futuro. Con el tiempo, cuando el mercado 

madure, se convertirán en Vacas de Efectivo.

Flujo de Caja

Generan ingresos significativos pero también requieren inversión 

constante, por lo que su flujo de caja neto puede ser neutral o negativo.



Vaca de Efectivo: Ordeñar el Negocio

Características

Alta cuota de mercado en un 

mercado de bajo crecimiento.

Estrategia

Son negocios maduros que 

generan más dinero del que 

necesitan. La estrategia es 

"ordeñarlas" para financiar otros 

negocios (Estrellas e Interrogantes).

Flujo de Caja

Generan flujo de caja positivo y 

consistente con inversión mínima.

Gestión

• Mantener posición con 

inversión mínima

• Maximizar la generación de 

efectivo

• Usar el efectivo para financiar 

crecimiento

• Evitar sobre-inversión

Son la fuente de 

financiamiento del 

portafolio corporativo.



Interrogante: El Dilema Estratégico

Características

Baja cuota de mercado en un mercado 

de alto crecimiento.

El Dilema

Representan una decisión crítica:

• ¿Invertimos masivamente para 

convertirlos en Estrellas?

• ¿O los desinvertimos antes de perder 

más recursos?

Consideraciones

Requieren análisis cuidadoso del 

potencial de mercado, capacidades 

internas y recursos disponibles.

Riesgo y Oportunidad

Son negocios de alto 

riesgo pero también de 

alto potencial. La 

decisión incorrecta 

puede ser muy costosa.



Perro: Desinvertir o Liquidar

Características

Baja cuota de mercado en un mercado de bajo crecimiento.

Situación

Generan pocos beneficios o incluso pérdidas. No tienen perspectivas de 

crecimiento ni ventaja competitiva.

Estrategia Típica

• Desinvertir gradualmente

• Liquidar el negocio

• Vender a otra empresa

• Mantener solo si hay razones estratégicas

Excepciones

En algunos casos, se mantienen por:

• Complementariedad con otros negocios

• Razones de imagen corporativa

• Compromisos contractuales

• Barreras de salida muy altas

Liberar recursos de los "Perros" permite reinvertir en negocios 

más prometedores.



Matriz McKinsey / General Electric
Es una versión más sofisticada que la BCG. También es una matriz (de 3x3), pero utiliza variables más complejas 

y multidimensionales.

Eje Y: Atractivo de la Industria
Considera tamaño del mercado, rentabilidad, 

intensidad de competencia (5 Fuerzas de 

Porter), barreras de entrada, etc.

Eje X: Fortaleza Competitiva
Evalúa fortaleza de marca, calidad, capacidades 

tecnológicas, participación de mercado, 

recursos, etc.



Las Nueve Celdas de McKinsey

Invertir / Crecer
Alto atractivo y alta fortaleza. 

Asignar recursos para 

maximizar crecimiento.

Mantener / Seleccionar
Atractivo o fortaleza moderados. 

Invertir selectivamente en áreas 

prometedoras.

Cosechar / Desinvertir
Bajo atractivo y baja fortaleza. 

Minimizar inversión o salir del 

negocio.

Ventajas sobre BCG

• Análisis más completo y matizado

• Considera múltiples factores

• Mayor flexibilidad estratégica

• Mejor para negocios complejos

Desventajas

• Más compleja de construir

• Requiere más datos

• Puede ser subjetiva

• Más difícil de comunicar



Actividad 
Práctica
Es momento de aplicar los conceptos aprendidos a un caso 

real. Esta actividad integrará el análisis de la Unidad 2 con 

las estrategias competitivas y corporativas de esta unidad.



Contexto de la Actividad
Punto de Partida

Retomen el trabajo de la Unidad 2. Ahora piensen en una 

PYME (Pequeña y Mediana Empresa) mexicana real o 

hipotética que opere en la industria que analizaron.

Objetivo

Diseñar una estrategia competitiva y una estrategia de 

crecimiento viable para esta PYME, basándose en el análisis 

previo del entorno competitivo.



Parte 1: Estrategia 
Competitiva
01

Revisar el FODA

Analicen el FODA que 

construyeron para la 

industria y las posibles 

fortalezas de la PYME.

02

Elegir Estrategia Genérica

¿Cuál de las tres estrategias 

genéricas de Porter sería la 

más adecuada?

03

Justificar la Elección

¿Por qué esa estrategia y no las otras? ¿Cómo podría 

implementarla?



Preguntas Guía: Estrategia Competitiva

1

Análisis de Recursos
¿Qué recursos y capacidades tiene la PYME 

que podrían sustentar cada estrategia?

2

Evaluación del Mercado
¿Qué estrategia es más viable dado el tamaño 

y características del mercado?

3

Análisis Competitivo
¿Qué están haciendo los competidores y 

dónde hay espacio para diferenciarse?

4

Plan de Implementación
¿Qué acciones concretas debería tomar la 

PYME para ejecutar esta estrategia?



Consideraciones para Liderazgo en 
Costos

¿Cuándo es Apropiada?

• Mercado sensible al precio

• Productos estandarizados

• Posibilidad de economías de 

escala

• Acceso a tecnología eficiente

Desafíos para una PYME

• Difícil competir con grandes 

empresas

• Requiere volumen significativo

• Inversión en tecnología

• Márgenes muy ajustados

Consejo: Una PYME puede 

lograr liderazgo en costos en 

un nicho específico mediante 

especialización y eficiencia 

operativa.



Consideraciones para Diferenciación

¿Cuándo es Apropiada?

• Clientes valoran atributos únicos

• Disposición a pagar precio 

premium

• Posibilidad de crear valor percibido

• Capacidad de innovación

Ventajas para una PYME

• No requiere economías de escala

• Puede enfocarse en calidad

• Flexibilidad para innovar

• Márgenes más altos

Bases de Diferenciación

• Calidad superior del producto

• Servicio al cliente excepcional

• Diseño único o innovador

• Experiencia de marca

• Personalización

• Sostenibilidad



Consideraciones para Enfoque

¿Cuándo es Apropiada?

• Existe un nicho desatendido

• Necesidades específicas del segmento

• PYME puede especializarse

• Grandes empresas ignoran el nicho

Ventajas para una PYME

Es frecuentemente la estrategia más viable

para PYMEs porque:

• Requiere menos recursos

• Permite conocimiento profundo del 

cliente

• Evita competencia directa con grandes 

empresas

• Facilita la lealtad del cliente

Clave del Éxito

El nicho debe ser lo 

suficientemente grande 

para ser rentable, pero lo 

suficientemente pequeño 

para que las grandes 

empresas no se interesen.



Parte 2: Estrategia de Crecimiento
Pensando en el futuro de la PYME, ahora deben proponer una estrategia de crecimiento utilizando la Matriz de Ansoff.

1 Elegir Dirección de Crecimiento

Seleccionen una estrategia: 

penetración de mercado, 

desarrollo de nuevos productos 

o desarrollo de nuevos 

mercados.

2 Justificar la Propuesta
¿Por qué esa dirección de 

crecimiento es la más lógica y 

viable para la PYME en este 

momento?

3 Definir Método de Desarrollo

¿Qué método (orgánico, alianza 

o adquisición) sería el más 

realista? ¿Por qué?



Evaluando Penetración de Mercado

¿Cuándo Considerarla?

• Mercado actual no está saturado

• Baja cuota de mercado actual

• Clientes satisfechos pero no leales

• Competidores vulnerables

Tácticas para PYMEs

• Programas de lealtad

• Marketing digital enfocado

• Mejora del servicio al cliente

• Promociones estratégicas

• Expansión de puntos de venta

Ventajas

Es la estrategia de menor riesgo

porque:

• Conoces el mercado

• Conoces el producto

• Tienes experiencia operativa

• Requiere menos inversión



Evaluando Desarrollo de Nuevos 
Productos

¿Cuándo Considerarla?

• Mercado actual está maduro

• Clientes piden nuevas opciones

• Capacidad de innovación

• Competidores lanzan productos 

nuevos

Consideraciones para PYMEs

• Requiere inversión en I+D

• Riesgo de fracaso del producto

• Necesita validación de mercado

• Puede canibalizar productos 

existentes

Enfoques Viables

• Extensiones de línea

• Variaciones del producto actual

• Productos complementarios

• Innovación incremental

• Co-creación con clientes

Aprovechar la relación 

existente con clientes reduce 

el riesgo.



Evaluando Desarrollo de Nuevos 
Mercados

¿Cuándo Considerarla?

• Mercado actual está saturado

• Producto tiene potencial en otros lugares

• Existen mercados similares desatendidos

• Capacidad de adaptación

Opciones para PYMEs

Expansión Geográfica:

• Otras ciudades o regiones

• Venta en línea nacional

• Exportación (con cautela)

Nuevos Segmentos:

• Diferentes grupos demográficos

• Nuevos canales de distribución

• Diferentes ocasiones de uso

Desafíos

• Requiere investigación de 

mercado

• Posible adaptación del producto

• Nuevos canales de distribución

• Inversión en marketing

• Riesgo moderado



Métodos de Desarrollo para PYMEs

Crecimiento Orgánico
Más común para PYMEs.

Desarrollo gradual con recursos 

propios. Menor riesgo pero más 

lento.

Alianzas Estratégicas
Opción viable. Compartir 

recursos y riesgos con socios. 

Acceso a nuevas capacidades sin 

gran inversión.

Adquisiciones
Menos común. Requiere capital 

significativo. Puede ser viable 

para adquirir competidores 

pequeños o complementarios.



Criterios de Evaluación del Trabajo

1 Coherencia Estratégica
¿La estrategia competitiva elegida es coherente con el análisis FODA y las características de la PYME?

2 Justificación Sólida
¿Se explica claramente por qué se eligió esa estrategia y no las otras alternativas?

3 Viabilidad
¿La estrategia de crecimiento propuesta es realista para una PYME con recursos limitados?

4 Plan de Implementación
¿Se describen acciones concretas y específicas para ejecutar las estrategias?

5 Integración de Conceptos
¿Se utilizan correctamente los marcos teóricos de Porter y Ansoff?



Consejos para el Éxito

Análisis Profundo

• No elijan una estrategia al azar

• Basen sus decisiones en datos y 

análisis

• Consideren las limitaciones reales 

de una PYME

• Sean honestos sobre fortalezas y 

debilidades

Pensamiento Estratégico

• Eviten quedar "atrapados a la 

mitad"

• Una estrategia clara es mejor que 

intentar todo

• Consideren el largo plazo, no solo 

el corto plazo

• Piensen en la sostenibilidad de la 

ventaja competitiva

Realismo

• Las PYMEs tienen recursos 

limitados

• No pueden competir en todos los 

frentes

• El enfoque es frecuentemente la 

mejor opción

• El crecimiento debe ser sostenible



Reflexión Final

"La esencia de la estrategia es elegir qué no hacer."

— Michael Porter

Lecciones Clave

• La estrategia requiere 

elecciones difíciles

• No se puede ser todo para 

todos

• La claridad estratégica es 

poder

• La ejecución es tan 

importante como la 

formulación

Para Recordar

Una PYME exitosa no es la que 

hace más cosas, sino la que 

hace las cosas correctas de 

manera excepcional.

La estrategia es el arte de crear 

y mantener una ventaja 

competitiva sostenible.



¡Éxito en su Actividad!
Apliquen los conceptos aprendidos con rigor analítico y 

creatividad estratégica. Recuerden que una buena 

estrategia es simple, clara y ejecutable.

3
Estrategias 
Genéricas

Liderazgo en 

Costos, 

Diferenciación y 

Enfoque

4
Direcciones de 

Crecimiento
Según la Matriz 

de Ansoff

3
Métodos de 
Desarrollo
Orgánico, 

Alianzas y 

Adquisiciones


