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GRANDES SUENOS

OBJETIVOS
PEQUENOS

Nuestra vida esta llena de ejemplos de
lo lejos que podemos llegar si
comenzamos a trabajar cumpliendo
pequefios retos, ¢Quién iba a pensar
gue, en aproximadamente un afio, un
hermoso bebe que apenas podia
moverse se encuentra dando sus
primeros pasos? Y... antes de los dos
afios acompafia a sus padres en
vertiginosas carreras. CoOmo pasa este
bebe de wuna escucha activa a
pronunciar sus primeros balbuceos v,
sin darnos cuenta, a dar sus primeras
palabras que luego se convierten en
frases pequefas hasta convertirse en
un gran disertador. Pasado unos afios
el problema se centra en la lectura y los
calculos, de nuevo la receta de éxito se
repite  en  matematica:  primero
operaciones pequefias de suma con
unidades, luego decenas, centenas y
operaciones mayores en menos de dos
afos. En el caso de lectura,
reconocimiento de letras, sonidos,
agrupacién de sonidos en silabas y
palabras que tienen que venir
acompafadas en el proceso con

significados. Muchos no entienden que
esta es la receta magica que nos
permite alcanzar suefios.

En la vida empresarial debemos aplicar
esta misma receta. Los suefios se
plasman en planes (Vision) y los retos
se llaman objetivos, ahora apliquemos
la misma receta de éxito utilizada toda
nuestra vida.

El trabajo inicial consiste en
descomponer nuestra vision en planes
cada vez mas pequefios y faciles de
conseguir. Esto se conoce como
niveles de planeacion.

El primer paso entonces parte de tomar
como gran objetivo la vision planteada
por la organizacion y luego
descomponerla en lo que
denominamos planes estratégicos de la
empresa. Estos planes estratégicos
son disefiados mirando a la empresa
como un todo y se preparan a un
mediano plazo.

Con la rapidez que se mueve el
mercado es necesario plantear
periodos de planeamiento cada vez
menores. Esta primera herramienta es
preparada por los miembros
representativos de la organizacion
incluyendo en la elaboraciéon vy
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aprobaciéon a los emprendedores u
6rganos de decision que ellos
designen. Se involucra en el
cumplimiento a todas las &reas de
gestién ya sea directa o indirectamente
y se puede expresar con la siguiente
formula:

Planes estratégicos = Vision

Este es el momento de descomponer el
primer plan estratégico. De una vision
integral debemos pasar a una
planeacion especifica, marcada por el
comportamiento de cada uno de los
departamentos o0 areas de la
organizacion. El departamento de
produccién debe comprometerse a
presentar una alternativa de solucion
para alcanzar el compromiso asumido
en el primer plan estratégico planteado,
lo mismo hara el departamento de
ventas, logistico, recursos humanos,
etc. Recuerden que esta propuesta
todavia debe estructurarse en el
mediano plazo. La formula ahora seré:

E Planes especificos = Plan Estratégico

Ahora, si queremos tener una primera

ANO 3

ANO 6

gran estructura de como alcanzar
nuestra vision con estos dos niveles de
descomposicion en los proximos doce
afios tendremos la siguiente figura:

Luego, debemos descomponer aun
mas estos grandes planes y empezar a
trabajar con lo que vamos a hacer hoy,
en el corto plazo. Nuestros objetivos
por tanto se reducen mas, ya no debo
pensar en lograr una gran meta en tres
afios, ni qué decir en doce; debo
preocuparme por vencer una batalla el
préximo afio. Los objetivos se han
reducido, ahora se ven retadores pero
alcanzables, cada departamento o area
debe preparar un plan operativo en el
cual, realmente, deben centrar todos
los esfuerzos. La guerra comenzé y las
primeras batallas deben ser a muerte,
s6lo una consigna: vencer o vencer. La
organizacion debe preocuparse
entonces en contar con los mejores
estrategas y los mejores soldados. La
formula final sera:

E Planes operativos = Plan Estratégico especifico

Ahora la figura que representa el
trabajo organizacional se centra en
cada una de las areas involucradas y el
trabajo en equipo es el arma
fundamental. Si un departamento no
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logra alcanzar sus objetivos es
probable que otros tampoco y al final
no se alcance el resultado esperado
obligando a la organizacibn a
reformular los planes y buscar nuevos
caminos hacia el éxito.

recursos y experiencias y, lo principal,
fortalecer nuestra empresa con una
cultura de éxito.

Una herramienta fundamental para el
caminar entre planes es generar hitos
en momentos especificos de desarrollo,

|Producci6n H Finanzas| ’ Marketing | ’0lros‘

algunos los
denominan
indicadores de

Plan
Estratégico
Especifico 1 }

Planes }

Departamentales
(Corto plazo) }

Plan Plan
Prod Otros
Plan Plan
Prod Otros
Plan Plan
Prod Otros

cumplimiento y su
funcion es medir la

eficiencia del
trabajo de cada
area de la
organizacion en el
desarrollo integral
del negocio.

Una herramienta

muy importante
para visualizar los principales hitos de

Una vez culminado el proceso de
planeacion se inicia el
proceso operativo

comenzando el trabajo por

Plan Estratégicos =

> Planes Comerciales corto plazo

alcanzar los objetivos mas
pequefios. Asi avanzamos
como el nifio recién nacido;

con mucha fuerza interior,
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con una meta clara y \

perseverancia  podremos
movernos, lentamente al

principio  mientras  nos ‘

TIEMPO DE EJECUCION }

hacemos fuertes, hasta
poder vencer nuestros
primeros retos, obtener

MAPEO DE INDICADORES

la organizacién y su impacto en cada
departamento es el mapeo
de indicadores.

) Su implementaciéon comienza
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empresa en un periodo de
tiempo programado vy los
hitos obligatorios que cada
departamento o area
organizacional debe cumplir.
Con una seleccién de colores
podemos medir el avance e

@

HORIZONTE DE EJECUCION PLAN ESTRATEGICO

| identificar zonas criticas de
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evolucibn donde la empresa debe
destinar recursos especificos para no
perder los compromisos asumidos y asi
alcanzar con éxito los diversos planes
presentados.

INSTRUMENTO:

EL PLAN ESTRATEGICO Y EL
PRESUPUESTO

Una herramienta muy importante en la
gestion empresarial de los negocios es el
plan estratégico. Este debe tomar como
punto de partida la misién y visién de la
empresa. Recomendamos para el nuevo
emprendedor concebir la visibn en un
periodo no mayor de 6 afios. El cambio es
permanente y dentro de unos cuantos
afos probablemente debamos redefinir la
vision si tomamos un horizonte muy largo.

La vision propuesta debe contener unos
pero
Estos, finalmente se traducirdn en valores

objetivos retadores alcanzables.

econdmicos.

El presente instrumento busca plantear
tres objetivos fundamentales en el tiempo,
marcando la direccion hacia donde Ia
empresa debe remar. Una vez identificados
los objetivos debemos plantear las metas.
Estas deben ser cuantificadas en base a la
informacién obtenida en el diagndstico

realizado.

Por ejemplo: Si queremos proponer un
crecimiento en el mercado, debo primero
haber total de
consumo, cudl es su prondstico en el

identificado cual es el
tiempo y cual es la parte de mercado que
nuestra empresa tiene.

Si queremos proponer una posicién de

liderazgo, debemos identificar cual es
nuestra posicién actual frente al lider,
pronosticar cdmo se movera el lider en el
tiempo y cédmo lo hara mi empresa basada

en las propuestas estratégicas.

Una vez conocido el objetivo y la meta
propuesta deberemos identificar los hitos
gue debemos alcanzar para poder tomar la

direccion prevista. Estos hitos son

Somos una empresa divertida que esta

MISION
S cerca a las familias

LOGRO 1
(Objetivo - meta)
Coberturamos un 15%
del mercado regional

REQUISITOS
(factores criticos
de éxito)

Aread

Alt

Formamos parte del concepto

VISION
entretemiento en la familia

LOGRO 3
(Objetivo - meta
Coberturamos un 30% Coberturamos un 60%

del mercado regional del mercado regional

e investigacion e innovacidn

a inversion en marketing

Inversion en tecnologias de informacion
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conocidos como factores criticos de éxito, Ojo, la intencidon es pensar en futuro,
son sélo unos cuantos y si no logramos concentrémonos en pensar lo que
conseguirlos no podremos nunca llegar a alcanzaremos el préximo afo (meta de
cumplir nuestras metas. ventas/ingresos), luego agrupemos las

acciones que aplicaremos en el tiempo

Ejemplo: Cémo podemos proponer una . .
Jjemp P prop (siempre es bueno considerar una o dos

venta virtual en Latinoamérica si no . . )
como plan de contingencia) y, finalmente,

invertim n nologi ra hacerlo. . . ,
ertimos en tecnologla para hacerlo estimemos cuanto nos costaran. El

Cémo podemos considerar una posicidon .
P P resultado debe generar rentabilidad. De no

comercial creativa si no nos centramos en ,
ser asi debemos ponernos a pensar

la investigacion | disefio. Nuestr .
a estigacion y el disefio uestros nuevamente si nuestros gastos son muy

suefios deben ir de la mano de nuestras .
altos, nuestra meta es muy baja, nuestro

iones. i
acciones precio es el adecuado,.. etc. Y

Una vez identificados estos factores reestructuremos.

remos iniciar un nda f n i . . .
podremos iniciar una segunda fase en la Al final de la jornada estratégica en los

estion estratégica de nuestro negocio. . .
& & & negocios debemos tener un horizonte

Ahora debemos orientar nuestro
adecuado para que nuestra empresa se

ensamiento estratégico a la arte -~ "y
P g P dirija a nuestra visién.

ejecutiva y desarrollar acciones en el corto

plazo (objetivos especificos). Es el Luego de definir las acciones estratégicas a
momento en que cada area funcional del seguir para el préximo afio iniciamos el
negocio debe ponerse a pensar y proponer trabajo en la construccion de una
acciones directas al desarrollo del negocio herramienta muy poderosa “El
(tacticas) y debe matizarlas con los costos y presupuesto”.

gastos en que incurrird por las mismas

(presupuesto). En otras palabras, debe Cada una de las areas de influencia de la

. . organizacién debe iniciar la construccién
realizar un primer balance entre los &

. de esta herramienta. Es decir, ventas
programado y lo previsto para gastar.

debera estimar toda la inversiéon en que

LOGRO 1
(Objetivo - meta)

NIVEL TACTICO
Se presentan las
Coberturamos un 15% estrategias para cubrir

del mercado regional los planes a mediano
¢ plazo a nivel empresa

NIVEL AREA Desarrollo de 3 nuevos
FUNCIONAL % PRESUPUESTO Costos fijos
productos familiares AREA
Se presentan las
estrategias para cubrir realizacion de 3 campaiias [V \[e[e],'/.R
los planes a corto plazo a especificas y 2 Costos variables
nivel drea corporativas

Virtualizacion del -
producto

Costos comunes
Otras estratégias
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incurrira para alcanzar los niveles de ventas
planteados.

Esta parte es fundamental en todo
presupuesto, el presupuesto se sustenta en
las metas programadas: si se alcanzan se
logrard la rentabilidad prevista, si no, la
rentabilidad disminuye hasta convertirse
en pérdida (porque el gasto previsto se
aplicard segun lo programado). Por otro
lado, si sobrepasan la meta la rentabilidad
aumenta.

Es importante entonces que el nuevo
emprendedor entienda que la inversion en
marketing y ventas no es gasto, es el
insumo para alcanzar los objetivos.
Debemos ser conscientes que con un
presupuesto reducido en esta area no
podremos lograr muchas cosas.
Entendamos que el marketing hace
muchos afios forma parte de las empresas
de éxito y es conocido su resultado positivo
en las ventas si es bien llevado.

Esta herramienta (presupuesto) se repetira
en cada una de las areas funcionales y

luego se consolidara todo el gasto previsto
para ser aprobado por los lideres de la
organizacion.

Una forma practica de consolidar el
presupuesto es simular un estado de
ganancias y pérdidas por productos, donde
cada darea luego de calcular el gasto
estimado verd reflejado el impacto en la
organizacion.

Bajo este criterio, en primer lugar se
presentaran los costos directos (en su
mayoria variables) y, por tanto, de fiacil
identificacion en cada producto. Ademas
de aquellos gastos comunes por uso
compartido de maquinarias equipos,
materiales, etc. principalmente, de las
areas de produccion y logistica.

Luego se presentaran todos los gastos
administrativos propios y de cada una de
las dareas funcionales de la empresa.
Finalmente, los gastos de marketing y
ventas. Con esta informacién habremos
identificado los gastos de la gestidon

operativa propiamente

Producto / Producto /
servicio 1 Servicio ...
Objetivo de ventas empresa 2,400 2,100

dicha.
Finalmente
Total Ingresos d |
4,500 consideraremos 0s
gastos previstos por el

financiamiento que

Gastos Producto / Producto /
PRESUPUESTO comunes senvicio 1 senvicio ...

Costos directos

Area de produccion

Area Logistica

Otras areas directas

Total Costos directos

Gastos de administracidn

Gastos administrativos propios
Gastos administrativas areas operati
Gastos de marketing - ventas

Total gastos administracion

Total gastos de operacion
A N
Ingresos financieros

Gastos financieros totales

Costos y gastos totales

Tributos proyectados netos

Presupuesto

tengamos, los ingresos
Total por ahorros o por
créditos, etc. y la
proyeccion de tributos

por pagar.

Esta distribucion nos
presenta una primera
evaluacién de la
eficiencia propuesta
para el proximo afio del
negocio que podra ser
ajustada en funcidén a la

posicién estratégica del
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lider hasta ser aprobada. El siguiente paso
es muy sencillo: procedemos a ejecutarlo. Mision - Vision
Si el resultado es el previsto, tendremos un

«

afio muy controlado con una gestién muy Valores
saludable y una organizacidn que mantiene

«

P

su direccion. Diagnostico - Prondstico

«

Con la informaciéon presentada en este Objetivo principal

libro hasta este capitulo, proponemos el

«

esquema del plan estratégico: Factores criticos de éxito

Estrategia macro

Tacticas funcionales

Presupuesto




