Tema 7; Tendencias actuales en la dirección de empresas

X 1 Estrategia empresarial

Todas las empresas son diferentes. No existe una configuración única que resulte la mejor. Todo depende de lo que la empresa pretenda conseguir y lo que las circunstancias le permitan.

La estrategia es un conjunto de decisiones coherentes que tratan de configurar la empresa y su comportamiento para alcanzar los objetivos propuestos.

La empresa debe plantearse unos fines u objetivos que desee alcanzar.

Después de realizar un análisis interno, la empresa debe determinar cuáles son sus puntos fuertes y débiles y relacionarlos con los fines propuestos.

No sólo cuenta el conocimiento interno, sino también el análisis del entorno externo. El propósito es determinar las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno de la empresa.

La empresa debe plantearse objetivos para poder evaluar su consecución.

Para alcanzar los objetivos se deberán realizar acciones que deben formar parte de una estrategia general.

X 2 La diferenciación como estrategia

Para conseguir los objetivos es necesario diseñar una estrategia. Una empresa puede conseguir mejores resultados siendo diferente. Existen dos estrategias básicas de diferenciación:

· Diferenciación de costes. Consiste en ofrecer el mismo producto que los competidores pero a menor precio. 

· Economías de escala.

· Accesos privilegiados.

· Proceso de fabricación único.

· Diferenciación de producto. Las empresas tratan que sus productos aparezcan como diferentes.

· Imagen de la empresa.

· Marcas.

· Orientación a la calidad.

X 3 Dimensión: ventajas y desventajas de las PYMES

Una de las decisiones fundamentales de las empresas se refiere a su dimensión.

Desventajas de las PYMES

· Menor eficiencia económica. Como consecuencia de la mayor dimensión, a las grandes empresas les resulta más barato realizar su actividad. Consiguen ventajas como:
· Obtención de fondos financieros. A la hora de negociar con los bancos, una gran empresa está en disposición de alcanzar mejores condiciones.

· Inversión en tecnología. Las pequeñas empresas no pueden afrontar la adquisición de las máquinas y equipos que emplean las grandes.

· Cualificación de los recursos humanos. Las empresas grandes resultan más atractivas para las personas más capacitadas que busca empleo.

· Mayor resistencia al cambio. Si todas las decisiones pasan por el empresario-propietario, es imposible que dicho empresario sea competente en todos los aspectos necesarios para gestionar una empresa.

Ventajas de las PYMES

· Cercanía al cliente. El conocimiento personal de los clientes puede ser decisivo a la hora de ofertar los productos más adecuados.
· Flexibilidad. Por su simplicidad, las PYMES resultan más flexibles, tienen mayor capacidad de adaptación para hacer frente a las necesidades cambiantes de sus mercados.
· Motivación. Las personas de las PYMES se conocen y se ven todos los días, y también pueden observar cómo inciden sus trabajos en los resultados que se alcanzan. Por ello pueden estar más motivadas para superar un problema o para conseguir un objetivo concreto.
· Autonomía. Las acciones comerciales de las PYMES pasan más desapercibidas, por lo que pueden instalarse en segmentos de mercado muy concretos donde desarrollar su actividad más o menos tranquilamente.
Internet
El empleo de Internet está provocando el cuestionamiento de los planteamientos tradicionales sobre tamaño.

X 4 Estrategias de crecimiento

Existen tres estrategias relacionadas con la dimensión:

· Crecimiento: como consecuencia de las oportunidades que presenta el entorno y de la buena situación interna de la empresa, ésta puede decidir aumentar su dimensión, ya que le interesan las ventajas asociadas al tamaño.

· Estabilidad: En aquellas situaciones en las que el entorno ofrece oportunidades pero la empresa no está en disposición interna de aprovecharlas, parece recomendable una estrategia de estabilidad, es decir, de avance lento y prudente.

· Defensa: En el caso de un entorno amenazante, la empresa debe realizar un análisis interno para centrarse en las actividades o productos donde resulte más competente, y tratar de desprenderse del resto.

Si la empresa opta por el crecimiento, existen las siguientes alternativas:

· Aumentar la cuota de mercado. Aumentar las ventas de los productos por encima del crecimiento del mercado.

· Diversificar la cartera de productos. Lanzar productos nuevos.

· Diversificar actividades. Aumentar el número de actividades.

· Abrir nuevos mercados.
· Lanzar nuevos productos y/o actividades.
5 La cooperación como estrategia
La cooperación consiste en la realización de acuerdos en un sentido amplio.

La cooperación permite alcanzar economías de escala, reducir incertidumbres y acceder a nuevos mercados.

Se pueden plantear distintos tipos de cooperación:

· Tecnológica.

· Para el aprovisionamiento.

· Para la producción.

· Para el marketing.
· Para la comercialización.

· Para el servicio posventa.

(Para más información consultar la página 142 del libro)
6 Internacionalización de las empresas
La internacionalización de la empresa es el conjunto de actividades que desarrolla fuera de sus mercados geográficos naturales.

Exportación 

Muchas empresas comienzan su actividad internacional de manera no planificada a través de una exportación ocasional. Las exportaciones intencionadas reciben el nombre de regulares cuando la empresa reserva parte de su capacidad de producción para el mercado internacional.

· Exportación indirecta. La empresa utiliza intermediarios independientes que actúan en el país de la empresa exportadora y se hacen cargo del proceso.
· Exportación directa. La empresa entra en contacto con intermediarios en el país de destino y se hace cargo de todos los trámites.
Inversiones directas. Existen dos alternativas:

· Filiales de ventas. La empresa opta por abrir oficinas y almacenes en los mercados extranjeros.
· Subsidiarias de producción. La empresa debe realizar inversiones productivas.

Acuerdos contractuales

· Licencias. Acuerdo entre dos o más empresas de distintos países.

· Franquicias. La empresa licenciadora provee a la empresa licenciataria del producto o del conocimiento de gestión.

· Empresas conjuntas. Acuerdos entre dos o más empresas que aportan capital u otro tipo de activos.

· Consorcios y cooperativas. Varias empresas canalizan sus exportaciones a través de una empresa conjunta especializada en esta actividad.
7 La empresa familiar 

Las empresas familiares representan una parte importante de la economía de un país.

Las particularidades de la empresa familiar proceden de la triple coincidencia en algunos de sus miembros.

Ventajas

· La unidad y el compromiso de sus miembros.

· Intereses comunes.

· Relaciones de confianza.

· Gran disposición para trabajar.

Problemas

· Para dirigir una empresa se necesitan ciertas habilidades y una formación que no todos los familiares tienen.

· En la empresa cada uno debe ocupar el lugar o el puesto para el que esté cualificado.

· No gestionar los recursos con criterios económicos.

· Evitar la sucesión.
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