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Objetivo General del
Programa de capacitacion

Establecer una linea base sobre los conceptos,
principios y herramientas del Enfoque de Ciclo de Vida,
que permitira a los participantes:

(i) entender los problemas actuales de sostenibilidad y
(ii) desarrollar una vision para derivar valor de negocio en
un mundo donde aumenta la preocupacion por la
sostenibilidad y el impacto de la actividad humana sobre
los ecosistemas en los que operan las empresas.

El curso consolida la informacion y analisis necesarios
para la toma de decisiones de gestion que usan el
Enfoque de Ciclo de Vida para obtener beneficios a largo
plazo en un contexto de incertidumbre, competencia, y
de recursos naturales que se agotan rapidamente.




Modulos

Modulo 1: Introduccion a la Sostenibilidad en el
Ciclo de Vida (8o min)

Modulo 2: Pensamiento y Formulacion
Estratégica para Negocios Verdes: Introduccion
(120 min)

Modulo 3: Evaluacion de la Sostenibilidad en el
Ciclo de Vida (150 min)

Modulo 4: Gestion Empresarial en el Ciclo de
Vida (90 min)

Modulo s5: Estudios de caso regionales (40 min)




Modulo 2

Pensamiento y Formulacion
Estrategica para Negocios Verdes:
Introduccion

Sonia Valdivia, 2016
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Contribuyentes:
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Objetivos

Se espera que al final del modulo, los participantes :

Hayan comprendido la necesidad de una
nerspectiva holistica y un planeamiento
estrategico de largo plazo.

Conozcan las herramientas mas relevantes para
una estrategia de negocios.

Tengan ideas de como hacer negocios de manera
mas sostenible.




Contenidos

® Pensamiento Estrategico

® Proceso de Formulacion de la Estrategia

'? ;En que entorno opero? ;Estoy bien donde estoy?
/En que tipo de negocio quiero estar?

2 ;Cual seria el mejor posicionamiento para mi en
el tipo de negocio seleccionado?

2 ;Cémo alcanzar el éxito?

® Estrategia de marketing



Pensamiento Estrategico

...analisis para identificar y formular estrategias
que lleven la organizacion al éxito en el futuro.

...contiene detalles tacticos que llevan a consequir
metas y objetivos.

...contribuye con conceptos generales y amplios
que guian a la organizacion al futuro,
anticipandose a las condiciones (escenarios
posibles).




Que niveles de tomas de decision
existen?

Portafolio de
productos

Producto/ Sector
Servicio industrial

Categoria de
producto

Ciudades
Asuntos
nacionales



Que tipo de decision piensas tomar?

Abrir centros de venta en otras ciudades

~T
Abrir nuevas lineas de ropa
.
Que cantidades debere tener en stock?
W
Como se promovera la nueva linea?
---------------------- A
Como sera la presentacion de la nueva linea en las vitrinas?
N 4
Se diferenciara la venta a clientes fieles de nuevos?
N 4

Se requiere personal adicional?



Decisiones

Positivos
Para alcanzar el objetivo

Negativos
Para alcanzar el objetivo

Decisiones
tacticas
operacionales

Fortalezas

Origen Interno
(Atributos de la empresa)

Decision
estratégica

Origen Externo
(Atributos del ambiente)

nara enfrentar las FODA

Fuente: simpl202.com/3-elementos-claves-para-hacer-un-buen-diagnostico-de-tu-empresa/#post/o



El Exito y Sostenibilidad requieren de...

1. Pensamiento a Largo Plazo
2...con una Vision clara y ambiciosa
3...con un Enfoque Holistico
4...con un enfoque sistemico
5...que considera los impactos en el Ciclo de

\ Vida de los productos, o sea que aplica el
\ pensamiento de ciclo de vida




El Exito y Sostenibilidad requieren de...

Vision y mision claras

\



Mision

...es lo que uno hace dia a dia para hacer realidad |la
vision.

...se convierte en la la “razon de ser” (o razon de existir)




Pensamiento Estratégico

Natura-Brasil: Vision

i

Acerca de Natura

Nuestras
Productos

-

..."Natura, por su comportamiento empresarial, por la calidad de las relaciones
que establece y por sus productosy servicios, sera una marca de expresion
mundial, identificada con la comunidad de personas que se comprometen con
la construccion de un mundo mejor a traves de la mejor relacion consigo
mismas, con los otros, y con la naturaleza de cual hacen parte y un todo.”.




Gerdau-Chile & Global: Vision y Mision
QGERDAU

SOBRE GERDAU |

B Productos
B Operaciones downstream

B Asistencia Técnica a
Clientes

B Ventas locales y
exportacion

B Aplicaciones
B Investigacion y Desarrollo

B Certificaciones de Proceso
/ Producto

1 MEDIO AMBIENTE Y SOCIEDAD MEDIA CENTER ‘ INVERS(]
Inicio » Productos y Servicios
Productos y Servicios

Productos

Mision

Generar valor a
nuestros clientes,
accionistas,
colaboradoresy ala
sociedad, actuando de

forma sostenible en la
industria del acero.

Vision
Ser lider global en los

negocios en los que
opera.



Cafe Mountain Villa Rlca Peru: Mision

LA

lla ica

Quienes Somos Denominacion de Origen Productos Nuestras Recetas Responsabilidad Social

"Actuamos en
defensa del
equilibrio
ecologico, siendo
esta la esperanza
para nuestros o
hijos”. Comprometidos con

el medio ambiente

IIIIIINuI\n T
AN X

Nuestra Finca

Nuestra Finca
oo T Tl O T L B v e O Y O e e A A e S e e e A I A I A e e A A
Cafe Mountain VillaRica es una empresa familiar que mantiene la tradicion de cultivar,

producir y exportar el mejor Café Peruano por mas de tres generaciones.

Nuestra vision es expandir la fuerza comercial a nivel nacional e internacional, brindando
una pertinente trazabilidad de nuestros productos, ofreciéndoles un Café que se ajuste de
manera Unica a las necesidades del mercado mundial de Cafés Especiales, por lo que

creamos y consolidamos una relacion de gran confianza con nuestros clientes.



Patagonia-EE.UU.: Mision

“Fabricar el mejor producto, no

causar ningun dano innecesario al
ambiente y usar los negocios para |
inspirar e implementar soluciones ,' ey

win for the planet



H&M-Global: Mision

/ﬂ CROLUP ABOUT US BRANDS CAREER SUSTAINABILITY INVESTORE MEDIS

4

v

..."Verse bien, _ _ S
SUSTAINABLY SOURCED MATERIALS

hacer el bien,
] ] Within the fashion industry, there is a heavy dependence upon natural
Séen t Irse b 1en ”_ resources. While the environmental impacts associated with fabric and
textile processing can be harmful; many fabrics have a much smaller
environmental footprint.




Autoevaluacion 1.

Responder verdadero o falso

1.- Los tomadores de decisiones mas importantes estan en las empresas o en
el Gobierno.

2.- Las decisiones estrategicas requieren de una vision.

3.- La mision es la razon de existir de la empresa.



Autoevaluacion 1.

Respuestas

1.- Falso. Los ciudadanos son tambien tomadores de decisiones a traves de su
seleccion de estilo de vida y consumos. Desde ninos somos tomadores de
decisiones.

2.- Verdadero

3.- Verdadero



Evaluacion 1.

(Para clases presenciales. Moderada por el/la instructor/a)

1.- ;Queé tipo de decisiones estrategicas has tomado ultimamente? Como fue
el proceso de toma de decision?

2.- ;Como se relacionan la vision y la mision?

5.- ;Entre los ejemplos de vision presentados, cual te parece que comunica
mejor y porque?




Contenidos

® Pensamiento Estrategico
® Proceso de Formulacion de la Estrategia

? :En que entorno opero? ¢Estoy bien donde estoy?
¢En que tipo de negocio quiero estar?

“?;Cual seria el mejor posicionamiento para mi en
el tipo de negocio seleccionado?

7 ;Cémo alcanzar el éxito?

® Estrategia de marketing



¢En que entorno opera mi negocio?

Preguntas clave:

;Cual es el atractivo del rea de negocios? Seleccion del dominio del negoci

gm W -
S
- "

;Que oportunidades identifico en mi entorno? N,

¢Qué recursos tangibles o intangibles puedo \
movilizar? - 1

¢Cual es el contexto etico y legal de mi \
negocio? \

;Cuales son los valores y aspiraciones de los G
tomadores de decisiones?




Navegando hacia el exito

Navegando dentro del
dominio del negocio

..............
¥
-

= =
"""""
""""""""




Tipos

Estrategia de negocios (o perspectiva de la
competencia) *;Como competire en este
negocio?”

Estrategia corporativa (o perspectiva de
portafolios) ";En que negocios invertire?”




Proceso de Formulacion Estrateglca

Analisis
del

Entorno

v

Vision

MTbn<

~——

Se ubica en el

Entiende las
contexto :
. preocupaciones
economico y ;
.. sociales
politico
Responde a \ / Respeta
las _ los limites
necesidades Estrategia — del
de mercado ambiente
Consistente, Con enfoque de :
e Innovador, Mejora
de largo sostenibilidad y retador continua
plazo de ciclo de vida

Posicionamiento, Estrategia para el Exito, Implementacion

Liderazgo

Y
Proceso
Participativo

—



Contenidos

® Pensamiento Estrategico
® Proceso de Formulacion de la Estrategia

"2 ;En que entorno opero? ¢Estoy bien donde estoy?
¢En que tipo de negocio quiero estar?

“?;Cual seria el mejor posicionamiento para mi en
el tipo de negocio seleccionado?

7 ;Cémo alcanzar el éxito?

® Estrategia de marketing



Evaluando el nivel de Atractividad del Negocio:
Herramientas

El modelo de 5 fuerzas (Michael Porter)

Matriz de crecimiento — participacion o Matriz
BCG (Boston Consulting Group)

Matriz de |la cartera o Matriz de GE-McKinsey

\ (General Electric-McKinsey)




Evaluando el nivel de Atractividad del Negocio:
Modelo de 5 Fuerzas de Porter

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los

nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos _
entrantes — Q Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion l
de los clientes

Clientes




Evaluando el nivel de Atractividad del Negocio:
Matriz de crecimiento — participacion (en el mercado)

20%
ESTRELLA INTERROGACION
.
F o
® F 15%
E{
= @
o
f. [=] Alta inversion y Alta Requieren mucha inversion y
g g participacion su participacion es
ok (rentabilidad) nula/negativa
. 10%
'z- s
w o VACA PERROS
=0
o .
o \
x” N,/
: o 5% h % J
o 2 \\ ) < ‘(’ '
g 0 ;i / - |
< T
- Generan fondos y Baja participacion. Y
utilidades genera pocos fondos
0%
5 1 0.5 0
FUERTE DEBIL

PARTICIPACION RELATIVA DE LA UEN (O EMPRESA) EN
EL MERCADO

Fuente:


http://www.thebostonconsultinggroup.es/

Evaluando el nivel de Atractividad del Negocio:
Matriz GE-McKinsey

POSICION DEL NEGOCIO
ALTA MEDIA BAJA

INVERTIR | INVERTIR

ALTA

INVERTIR

ATRACTIVO DEL NEGOCIO
MEDIA

BAJA

DESMANTELAR




Evaluando el nivel de Atractividad del Negocio:
Caracteristicas del tipo de Mercado

O Estructura de oferta O Accesibilidad al mercado
@ Competencia nacional o & Mercados dificiles.
fragmentada.

@i Mercados moderadamente
@l Competencia internacional dificiles.

o reqional. .
9 “i Mercados faciles.

@ Competencia global.




Definiendo el Tipo de Negocio en el que quiero
estar

(Para clases presenciales. Moderada por al instructor)

Discusion en grupo




Proceso de Formulacion Estrategica-
Liderazgo y Proceso Participativo

Vision a
Futuro

Mision




Definiendo tu mision y vision

(Para clases presenciales. Moderada por al instructor)

Discusion en grupo




Autoevaluacion 2.

Responder verdadero o falso

1.- El modelo de 5 fuerzasincluye el analisis de los 5 competidores mas relevantes.

2.- Segun la matriz de crecimiento — participacion los negocios o productos tipo ‘vaca
lechera’ podrian considerarse como lideres en el mercado.

3.- Segun la matriz de crecimiento — participacion un producto o negocio tipo ‘estrella’
no necesita mucha inversion

4.- Segun la matriz GE Mckinsey si las posibilidades de rentabilidad del negocio son
altas pero el atractivo es bajo, hay que desmantelar

5.- El proceso de formulacion estratégica debe ser top-down para que sea aceptado
por los trabajadores.



Autoevaluacion 2.

Respuestas

1.- Falso. Incluye a los competidores en general, nuevos entrantes, sustitutos, clientes
y proveedores.

2.- Falso. Los productos tipo ‘vaca lechera’ no pueden ser lideres pues tienen poca
participacion en el mercado.

3.- Falso. Segun la matriz de crecimiento — participacion un producto o negocio
estrella necesita mucha inversion.

4.-Verdadero



Evaluacion 2.

(Para clases presenciales. Moderada por el/la instructor/a)

1.- Elabore para un producto de su seleccion la Matriz de crecimiento — participacion y
la Matriz GE-McKinsey. Explique como se complementan y que decision tomaria en
base a esos resultados.

2.- ;Explique como se aplica el enfoque de ciclo de vida en la la Matriz de crecimiento
— participacion y la Matriz GE-McKinsey?




Contenidos

® Pensamiento Estrategico
® Proceso de Formulacion de la Estrategia

2 En que entorno opero? ;Estoy bien donde estoy?
¢En que tipo de negocio quiero estar?

“? ;Cual seria el mejor posicionamiento para mi en
el tipo de negocio seleccionado?

7 ;Cémo alcanzar el éxito?

® Estrategia de marketing



El mejor posicionamiento en el tipo de
negocio seleccionado - Herramientas

Evaluando mi habilidad de competir ; Donde me
encuentro?

Analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades, Amenazas)




Analisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas (FODA)

A NA L l s I S F 0 DA / FORTA.I.EZAS DEBILlDADES\

Positivos Negativos
para alcanzar el objetivo  pars alcanzar el objetivo

o3
3 © F o D-O ©
Q
"c‘ E 4 OPORTUNIDADES Estrategia MIAX — MIAX  Estrategia MIN — MAX
= Fortalezas Debilidades
5 sl rebratacine & -~ v Fetratea p - o o
D ESTUSLEEIas que Utiliizal A4 E
92 las FORTALEZAS para MINIMIZAR las
ok MAXIMIZAR las DEBILIDADES
OPORTUNIDADES aprovechando las
OPORTUNIDADES
AMENAZAS © F A D-A O
A . 4o Estrategio MAX — MIIN Estrategia MIN — MIN
Oportunidades Amenazas alista la

identificadas tas FORTALEZAS para MINIMIZAR las

MINIMIZAR las DEBILIDADES evitande
AMENAZAS as AMENAZAS

Origen Externo
{7 g AN averte)




Definiendo tu FODA

(Para clases presenciales. Moderada por al instructor)

Definicion del FODA para el producto
seleccionado en el anterior ejercicio.

Discusion de grupo




Contenidos

® Pensamiento Estrategico
® Proceso de Formulacion de la Estrategia

2 En que entorno opero? ;Estoy bien donde estoy?
¢En que tipo de negocio quiero estar?

'? ;Cudl seria el mejor posicionamiento para mi en
el tipo de negocio seleccionado?

? ;Como alcanzar el éxito?

® Estrategia de marketing



Alcanzando el exito - Herramientas
Desarrollando opciones estrategicas

Estrategias genericas y mapas estrategicos —
ejemplos

Estrategias especificas de crecimiento

A- Por diversificacion
B- Via Integracion Horizontal o Gestion de Proveedores
C- Via Adquisiciones o Fusiones

Plan, objetivo y monitoreo




Estrategias Genericas - Ejemplos

LIDERAZGOEN
COSTES

SECTOR

DIFERENCIACION

TODO UN

SEGMENTACION
ENFOCADAA UN
SEGMENTO

O
=
O
W
:
-
W
1]
O
=
-
10
-
o
o

SOLO UN
SEGMENTO

EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA POSICIONAMIENTO
POR EL CLIENTE DE BAJO COSTE

VENTAJA ESTRATEGICA




Financiero

Mapa Estrategico: Ejemplo

e D oo

Clientes

 Fidelizockdnde.

Nuevas lineas de - Al Incrementar .

. <l b i

P e e ‘ Agregar valor

~~  Posicionamientoen Desarrollar politicas 3 Inteligencia .

el mercado w Aporte al desarrollo
. Procesos > :
SGC . . Optimizar procesos docum’ emvu J/
. intermnos v - i y

Aprendizaje

Bienestar

v

Crecimiento Traspaso funciones
profesional internas _
v

\——-"/ _—Reclutamientoy .

administracionde )




Mapa Estrategico: Ejemplo

Perspectivas




A. Alcanzando el exito-Crecimiento por
Diversificacion
Nuevos

Ve CtO I d e C reC| m | e ntO 2. Expansion 4 . Diversificacion

Penetracion en el
mercado

1. Expansion 3. Expansion

Desarrollo del mercado

Existentes

Desarrollo del producto

Existentes
Nuevos

Diversificacion




A. Alcanzando el exito-Crecimiento por
Diversificacion
Diversificar el riesgo. Impulsar la expansion tanto
geografica como funcional.

Asignar los recursos financieros y humanos necesarios.
Los mejores profesionales deben liderar el proyecto de
crecimiento.

Temas legales. Analizar profundamente las posibles
barreras legales, asi como las posibles licencias que
necesitan los productos.




A. Alcanzando el exito-Diversificacion:
Ventajas y Desventajas

Ventajas
Reduce la volatilidad de resultados.

Puede incrementar el rendimiento y reducir riesgos financieros,
sin ofrecer garantia ante colapsos financieros ni maximos
rendimientos ante los mercados en alza.

Es una estrategia “"amortiguadora”.
Desventajas

Requiere analisis de estadistica y teoria de portafolios.

Es una estrategia de largo plazo.



B. Alcanzando el exito-Crecimiento via
Integracion Horizontal o Gestion de
Proveedores

La integracion horizontal se refiere al crecimiento al mismo nivel de
la cadena de suministro, a traves de la expansion, adquisicion o fusion.

M\

B C

Integracion vertical




B. Alcanzando el exito-Crecimiento via
Integracion Vertical o Gestion de Ciclo de Vida

La integracion vertical se
refiere a la expansion a traves
de la cadena de suministro en
las empresas a prioriy a
posteriori.

El alcance de la integracion
vertical de la empresa
impacta significativamente
su posicion en la industria
en términos de costos, y
gestion de la cadena de
uministro

-

o

-

)

]

m . .
o Materias primas
o

(©

c

0

% Productos

S . .

(Y} intermedios
]

)

=
i Manufactura
S

(@)
e

o

© Marketing de
c ventas
0

@)

(©

L . .

g)ﬂ Servicios post ventd
)

=

Cadena de valor industrial

Nivel de integracion

Nulo Parcial Total

.:§




C. Alcanzando el exito-Crecimiento via
Adquisiciones o Fusiones

Relaciones .
Inter empresariales

_—

~——

Acuerdos con naturaleza moral

—

Acuerdos Contractuales

_—

Vinculos _ -Asociaciones

Individuales -Fusiones
Acuerdos

_ Accionariales

-Adquisiciones
-Participaciones
“Joint venture” o
Redes Empresariales — proyecto conjunto




Definiendo la estrategia de crecimiento

(Para clases presenciales. Moderada por al instructor)

Discusion en grupo




Plan, Objetivos y Monitoreo

Mejora Continua

Definicion
de
Objetivos

Plan de
actividadesy
Procedimien

Indicadores
tos

Y
Monitoreo

La planeacion estratégica es el proceso para disefiar e implementar la estrategia.



Definiendo objetivos e indicadores principales

(Para clases presenciales. Moderada por al instructor)

Discusion en grupo




Analisis
del

Entorno

v

Vision

MTbn<

~——

Proceso de Formulacion Estrategica

—_

Se ubica en el

Entiende las
contexto :
. preocupaciones
economico y ;
.. sociales
politico
Responde a \ / Respeta
las _ los limites
necesidades Estrategia — del
de mercado ambiente
Consistente, Con enfoque de :
e Innovador, Mejora
de largo sostenibilidad y retador continua
plazo de ciclo de vida

Liderazgo

Y
Proceso
Participativo

—

Posicionamiento, Estrategia para el Exito, Implementacion



Contenidos

® Pensamiento Estrategico
® Proceso de Formulacion de la Estrategia

2 En que entorno opero? ;Estoy bien donde estoy?
¢En que tipo de negocio quiero estar?

'? ;Cudl seria el mejor posicionamiento para mi en
el tipo de negocio seleccionado?

7 ;Cémo alcanzar el éxito?

® Estrategia de marketing



De empresa a empresa (B2B) o
de empresa a consumidor (B2C)

Piense en un granjero con un gran huerto de manzanas que tiene que
decidir entre dos posibles modelos de negocio:

Llevar el producto al mercado local donde las pequenas porciones de
manzanas se venden a un numero siempre fluctuante de personas

(B20).

Asociarse con grandes puntos de venta como ‘Supermercados’, que
van a comprar grandes cantidades, pero requeriran un suministro
constante a un costo fijo y entrega en momentos especificos en

lugares especificos (B2B).




Consumidores que representan a
empresas (B2B) ...
Son menos emocionales, mas orientados a
la tarea
Son impulsadas por un pensamiento
racional y logico

Estan enfocadas en la logica del producto

Usan la jerga de la industria para un mejor
efecto

Buscan educacion, eficiencia, conocimiento

Son ‘expertas’

Buscan desarrollar relaciones con marcas

Estan dispuestas a hacer esfuerzos para
desarrollar conocimientos

Pueden satisfacer mediante un equipo de
ventas / comercializacion

Comparacion de tipos de consumidores: B2B/B2C

Consumidores individuales (B2C)...

Son mas emocionales, menos orientadas a la
tarea

Son impulsadas por emociones (hambre,
deseo, estatus)

Estan enfocadas en el beneficio del producto

Usan menos tecnicidades y un lenguaje mas
simple

Buscan ofertas, disfrute, entretenimientos

Son creativas

No buscan necesariamente desarrollar
relaciones con marcas

Quieren beneficios claramente definidos

Pueden satisfacer usando muchos canales de
distribucion



Definiendo mi grupo objetivo y los elementos de mi
estrategia de mercadeo

(Para clases presenciales. Moderada por al instructor)

Discusion en grupo




Evaluacion 3

(Para clases presenciales. Moderada por el/la instructor/a)

1.- Describe la secuencia de un proceso de formulacion estrategica.

2.-Explica las diferencias entre la expansion horizontal y la expansion
vertical.

3.- Explica por lo menos tres diferencias entre el marketing B2B y B2C.




Si el participante ha llegado cabalmente hasta
aqui, entonces es capaz de:

Comprender |la necesidad de una perspectiva

holistica y un planeamiento estratégico de
largo plazo.

Identificar las herramientas mas relevantes
para una estrategia de negocios.

Generar ideas de como hacer negocios de
manera mas sostenible.




Gracias!
Ahora pasemos al modulo 3:
Evaluacion de la Sostenibilidad en el

Ciclo de Vida

Sonia Valdivia, 2016

P, worLD «RK:\/
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RESOURCES Red Iberoamericana
FORUM de Ciclo de Vida
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