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B E AC O N  H I L L
M A N A G E M E N T  C O N S U L T I N G

Elementos claves en la estructura de un FO
No hay una regla general de estructura, aunque si algunas buenas prácticas básicas

• Se necesita una estructura formal… QUE SE RESPETE

• Separar roles de la empresa (Directorio) y familia (Consejo de Familia)

• Incorporar consejeros externos

• No ahorrar en talentos

• Definir una visión y una estrategia explícita 

• Mantener la familia informada

Para una buena implementación estratégica estos elementos son fundamentales
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Qué impide a los FFOO definir una estrategia en estos

tiempos de Covid19 y 18-O?

• La incertidumbre del futuro económico y político del país

• La volatilidad de los mercados

• La incertidumbre de cuándo volveremos a la “normalidad”

• Los cambios en las industrias

• El estado de animo

¿Son tiempos para planificación estratégica?
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“Tenemos que empujar para volver a la normalidad”

Una frase peligrosa en los tiempos de hoy – cuidado con los riesgos
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El retorno a una “normalidad” no parece que 

ocurrirá antes del 2022 

Mejor entonces preparemos nuestras empresas 

para largo plazo...
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¿Son tiempos para planificación (reflexión) estratégica? 

Hoy más que nunca!

No olvidar que una buena Estrategia = Tareas



7

B E AC O N  H I L L
M A N A G E M E N T  C O N S U L T I N G

El rol del Directorio en tiempos de crisis – 7 tareas claves

• Tomar control – hay mucho en juego

• Cuidar el personal – Empatía

• Resguardar el patrimonio – Asegurar la 

viabilidad del negocio 

• Asegurar la operación – turnos, cargos claves 

y sucesión

• Cuidar los clientes

• Planificar para el retorno

• DEFINIR UNA ESTRATEGIA* SON TIEMPOS PARA INVOLUCRARSE 

DE CERCA EN LOS NEGOCIOS

Toda  tormenta pasa… Lo 

importante es cómo se atraviesa
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• Estrategia Corporativa

• Estrategias de Negocios

• Estrategia Funcional

Tareas claves 
de los FO 

Corporate (FO)
...........................
...........................
...........................

Business 1
...........................
...........................
...........................

Business 2
...........................
...........................
...........................Business 3

...........................

...........................

...........................

Tres perspectivas de análisis estratégico
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Tópicos estratégicos a nivel corporativo

Postura estratégica de la Firma (FO)
– Directrices estratégicas
– Desafíos de planificación
– Objetivos de desempeño de la empresa
– Agenda estratégica

Escrutinio InternoAnálisis Externo
• Escenarios económicos
• Análisis de sectores 

industriales críticos y de los 
mercados primarios

• Tendencias tecnológicas, 
RRHH, políticas, sociales y 
legales

• Liderazgo
• Misión/Visión de la firma
• Filosofía de la empresa
• Ámbito de negocios
• Metas de creación de valor
• Objetivos de crecimiento

• Estructura organizacional 
• Tecnología
• Evaluación de desempeño 

ejecutivos claves
• Gestión de talentos del grupo
• Relaciones públicas
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Fuentes: Arnoldo C. Hax & Dean L. Wilde, The Delta Project, 2001; (2) Hax & Majluf; The Strategy Concept & Process

Segmentación 
de Clientes

Definición de 
Propuestas de 
Valor

Capturando la 
Visión del 
Negocio:
–Modelo Delta: 

Mejor producto, 
Solución 
Integral al 
Cliente y 
Consolidación 
del Sistema

1 Definiendo el ámbito del 
negocio y capacidades 
únicas:
–Establecer la 

transformación deseada
–Selección del dominio 

competitivo: Ámbito de 
acción de la empresa 
(productos, mercados, 
geografías)

– Identificación de 
competencias distintivas 
(formas de alcanzar 
liderazgo competitivo)

2

Análisis Externo: Comprendiendo las fuerzas externas y la 
estructura de la industria:
– Identificación de los factores que afectan la rentabilidad y el 

atractivo de la industria 
–Evaluación general del atractivo de la industria
– Identificación de oportunidades y amenazas

3

Análisis Interno: Construyendo las actividades internas para un 
sólido posicionamiento competitivo
– Identificación de factores críticos de éxito para el logro de una 

ventaja competitiva sostenible
–Evaluación general del posicionamiento competitivo actual
–Definición de las principales fortalezas y debilidades del negocio

4

5 6 Alineando la 
estrategia con la 
ejecución (tareas)
–Definición y 

evaluación de 
planes de acción 
específica (para 
un horizonte de 
6-18 meses)

Programación de 
fondos estratégicos 
y presupuestos 
operacionales
– Definición de 

medidas de 
desempeño y 
métrica

7

Análisis 
del Medio 
Externo

Escrutinio 
Interno

Formula 
ción de la 
Estrategia 

de 
Negocios

Misión del 
Negocio

Progra 
mación 
Estraté 

gica

Control de 
Gestión, 
Métrica y 

Presupues 
to

La Visión
del

Negocio

Conjunto de 
planes de acción 
general 
multianuales para 
la unidad de 
negocios
–Agenda 

estratégica

4 perspectivas de 
análisis:

1. Posicionamiento 
Estratégico

2. Misión del Negocio

3. Análisis Externo

4. Escrutinio Interno
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Estrategia a nivel de negocios – El Modelo Delta

Consolidación del Sistema
(System Lock-in)

Competencia basada en economías de 
sistemas:
Lock-in (enganche) de empresas 
complementarias, Lock-out (exclusión) de 
competidores, Propiedad de estándares
Actor: Complementors

Fuente: Arnoldo C. Hax & Dean L. Wilde; The Delta Project, 2001

Sevicio Integral al Cliente
(Total Customer Solution)

Competencia basada en 
economías del cliente:

Reducción de los costos del 
cliente o aumento de sus 

beneficios
Actor: Cliente

Mejor Producto
(Best Product)

Competencia basada en economías 
del producto:

Liderazgo en costos o 
diferenciación

Actor: Competencia

Mercado Dominante

Accesos Restringidos

Estándar Propietario 

Integración del Cliente

Amplitud Horizontal

Redefinición de
La Experiencia
del Cliente

Bajo Costo

Diferenciación
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Planificación Estratégica para tiempos de crisis – 4 tips útiles

• Acortar plazos de planificación – 2 años

• Staging planning (event-triggered vs. time-triggered)

• Planificar con flexibilidad 

• Asegurar un análisis objetivo, técnico – evitar miradas muy pesimistas
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M A N A G E M E N T  C O N S U L T I N GEstos también son tiempos de oportunidades – Pensar fuera del 

cuadrado, evaluar el futuro, romper paradigmas y ponerse en forma  

• Entendamos los cambios que vienen

• Atentos a las oportunidades

• Digitalización y tecnología

• Nuevos modelos de negocio:

- Home office, Capacitación, Talentos, 

Portafolio, Innovación, + Productividad, etc

• Mercados internacionales

• Cambios en los clientes

Think Out of The Box

Es el momento para CONSTRUIR UNA COMPAÑÍA MEJOR PARA EL FUTURO POST-COVID 
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“In the middle of every difficulty lies opportunity.”

Albert Einstein (1879 - 1955) Physicist & Nobel Laureate


