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FASES Y METODOLOGÍA DE TRABAJO BENEFICIOS: ¿POR QUÉ UN PLAN ESTRATÉGICO?

HACER UN BUEN ANÁLISIS

TOMAR BUENAS DECISIONES

LLEVAR A LA PRÁCTICA LO DECIDIDO
FASE 1

ANÁLISIS INTERNO

FASE 0 

LANZAMIENTO 

DEL PROYECTO

FASE 2

ANÁLISIS EXTERNO: 

ENTORNO, SECTOR, 

MERCADO, 

CLIENTES, 

COMPETENCIA

FASE 3

ANÁLISIS DAFO 

FASE 4

DEFINICIÓN DE LA 

ESTRATEGIA DE MISIÓN

FASE 5

DEFINICIÓN Y 

EVALUACIÓN DE 

ALTERNATIVAS 

ESTRATÉGICAS

FASE 6

FORMULACIÓN DE LA 

ESTRATEGIA: MAPA 

ESTRATÉGICO Y 

ESTRATEGIA DE 

CARTERA

FASE 7

DEFINICIÓN DE 

ESTRATEGIA 

FUNCIONAL: EJES, 

LÍNEAS Y ACCIONES

FASE 8

DEFINICIÓN DE 

MODELO 

ORGANIZATIVO 

FASE 9

ELABORACIÓN DE 

PROYECCIONES 

FINANCIERAS

BLOQUE 1: DIAGNÓSTICO DE SITUACIÓN
BLOQUE 2: FORMULACIÓN DE 

LA ESTRATEGIA

BLOQUE 3: DESPLIEGUE DE 

LA ESTRATEGIA

1) Análisis interno: estrategia, organización, procesos, cultura y 
personas, sistemas y tecnología, indicadores del negocio.

2) Análisis externo: entorno, grupos de interés, sector, mercado, 
clientes, competencia, tendencias, factores clave de éxito.

3) Diagnóstico de situación: Análisis DAFO y retos de futuro.

4) Definición de estrategia de misión: Misión, Visión y Valores.

5) Definición y evaluación de alternativas estratégicas: 
• Análisis individual cualitativo, cuantitativo y de capacidades.
• Análisis conjunto de alternativas (Matriz de atractivo-riesgo).

6) Formulación de la estrategia:
• Mapa estratégico y objetivos a largo plazo.
• Estrategia de cartera.
• Estrategia de segmentación y de posicionamiento.
• Estrategia funcional: despliegue en ejes, líneas y acciones.

7) Definición o revisión del modelo organizativo.

8) Elaboracion de proyecciones financieras.

9) Diseño del Cuadro de Mando del plan estratégico.

� Permite aprender del propio proceso de reflexión estratégica, 
generando una dinámica de mejora, fomentando el trabajo en 
equipo y visualizando un proyecto de cambio ilusionante.

� Aporta un diagnóstico objetivo de la situación de la empresa y 
proporciona un mejor conocimiento interno, del entorno y del 
mercado.

� Impulsa el planteamiento y evaluación de diferentes alternativas, 
permitiendo anticipar una visión de futuro.

� Proporciona elementos consistentes para la toma de decisiones del 
negocio.

� Orienta a todas las personas de la compañía hacia una visión común, 
generando compromiso y estableciendo una meta compartida.

� Constituye una guía para la planificación y asignación de recursos. 

� Proporciona una hoja de ruta empresarial.

� Aporta un enfoque global y sistémico que sirve como línea 
conductora de todos los proyectos estratégicos de la empresa.



HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS ESTRATÉGICO Y TOMA DE DECISIONES REFERENCIAS

PROCESO DE DESPLIEGUE DE LA ESTRATEGIAPROCESO DE DESPLIEGUE DE LA ESTRATEGIA
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• DINAMIZACIÓN Y 
TRANSFORMACIÓN

• SOSTENIBILIDAD 
ECONÓMICA

• PERFIL 
INTERNACIONAL

• CENTRO DE 
REFERENCIA

DESARROL LAR UNA 
IDENTIDAD PROPIA EN EL 

ÁMBITO DE LA 
INNOVACIÓN, LLEGANDO 

A SER UN CENTRO DE 
REFERENCIA 

INTERNACIONAL EN SU 
ÁMBITO DE 

ESPECIALIZACIÓN.

MANTENER UN ALTO 
PERFIL INTERNACIONAL, 

LLEGANDO A SER UN 
LUGAR DE 

PEREGRINACIÓN DE 
GENTE CREATIVA Y CON 
TALENTO DE TODO EL 

MUNDO

APORTAR VALOR A LA 
CIUDAD: EDUCAR A LOS 

CIUDADANOS Y FORMAR 
A PERSONAS CREATIVAS 

Y EMPRENDEDORAS; 
DINAMIZAR LA 

ACTIVIDAD ECONÓMICA 
Y CREAR EMPLEO

DESARROLLAR UN 
MODEL O DE NEGOCIO Y 

DE GESTIÓN QUE SEA 
VIABLE Y SOSTENIBLE 

DESDE EL PUNTO DE VISTA 
ECONÓMICO-FINANCIERO

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas

� No convertirse en un centro de referencia nacional.

� Falta de encaje con otros proyectos municipales (Milla Digital).

� Acoso político y mediático del Proyecto.

� No asunción por parte del Ayuntamiento de la necesidad de un liderazgo técnico y de un 
equipo de expertos para su correcto funcionamiento.

Definición 
del modelo 
de negocio

Artistas y 
creadores

Tecnólogos
Estudiantes 
e investiga-

dores

Empresas

Ciudadanos

Innovadores sociales y Gestores públicos

CAT

Empresas Emprendedores

Alto

Bajo

Form ac iónE xpos iciones
/ Museo

J uegoy  
experimentación

Laboratorio / 
C reación

Interacc ióncon 
ci udadanía

Conexión
internacional

Em prendimiento
Arte y TIC

“Producti zación” y 
comercializ ac ión

Competidores

CAT

Elitis mo/ Enfoque
cultural

Sec tor Di git al 
Media 

Inv es tigac ión

Innov ac ión

A lianz as
es tratégicas con 

empresas

Elementos dife renciales

del  CAT

Definición 
de la curva 

de valor

Segmentos de 
Clientes

Propuesta de 
valor

Canales

Relación con clientes

Fuentes de Ingresos

Recursos 
Clave

Actividades 
Clave

Socios Clave

Estructura de Costes

ARTISTAS, CREATIVOS Y 
TECNÓLOGOS EMPRENDEDOR ES

EMPR ESAS CON ESTRATEGIA DE 
INNOVACIÓN Y TIC

C IUDADANOS

� ECOSISTEMA DE TALENTO 
MULTIDISCIPLINAR

� ACELERACIÓN EMP RESARIAL 
Y SER VICIOS DE APOYO DE 

ALTO NIVEL

� ACCESO A NUEVAS 
OPORTUNIDADES DE 
NEGOCIO

� RED DE RELACIONES 
INTERNACIONALES

� ESP ACIO ESPECIALIZADO 
PARA IDEAR PROYECTOS 

INTERNOS

� “THE PLACE TO BE”

� CREACIÓN DE COMUNIDAD CAT
� CALIDAD DE SERVICIOS Y 

PROGRAMAS
� PARTICIPAC IÓN DEL CAT EN 

EMP RESAS Y PROYEC TOS QUE SE 
GENEREN

� UNIVERSIDADES Y  ESCUELAS

� INTERNET Y R EDES SOCIALES
� RED DE C ONTACTOS 

INTERNACIONALES

� CIÓ s DE GR ANDES EMP RESAS
� CLUSTERS

� RESPONSAB LES DE INNOVACIÓN

� VENTA DE SERVICIOS
� FORMACIÓN

� PROYECTOS DE I+D
� SUBVENCIONES

� CAPITALIZACIÓN DE EMPRENDIZAJE

� EXTERNALIZACIÓN DE INNOVACIÓN
� “PRODUCTIZACIÓN”

� USO DE INSTALACIONES
� PATROCINIO

� INCUBACIÓN Y 
CREACIÓN DE 

EMPRESAS
� INNOVACIÓN

� CORPORATE 
VENTURING

� EDIFICIO Y 

EQUIPAMIENTO 
ESPECIALIZADO

� TALENTO
� RED INTERNACIONAL 

(C C)

� UNIVERSIDADES Y C. 

TECNOLÓGICOS

� CAPITAL RIESGO Y E. 

FINANCIERAS

� GRANDES EMPRESAS

� CENTROS NACIONALES 
E INTERNACIONALES 
SIMILARES

� MIT

� RED DE CIUDADES 
“NEW  C ENTURY 

CITIES”

� AGENTES DE 
COMUNICACIÓN / 

DIFUSIÓN

� COSTES FIJOS ELEVADOS PERO CONTENIDOS (PER SONAL, 

MANTENIMIENTO, SERVICIOS, RELACIONES INTERNACIONALES)

� COSTES VARIABLES BAJOS Y CRECIENTES (EN FUNCIÓN DE LA 
ACTIVIDAD)

CREADO RES, ARTI STAS Y 

TECNÓLOGOS EMPRENDEDORES

� Incubadora de empresas.

� Talleres y laboratorios.

� Proyectos I+D.

� Residencia.

� Exhibición y showroom.

� Consultoría y asesoramiento.

� Red de contactos nac ionales e 
internac ionales.

� Formac ión especializada.

� Financ iación / Capital riesgo.

� Divulgación.

EMPRESAS

� Innovación abierta.

� Alquiler de espacios e 

instalaciones.

� Corporate venturing.

� Patroc inio.

� Divulgación.

� Proyectos I+D.

� Eventos especiales.

� Exhibición y showroom.

� Red de contactos nacionales 
e internacionales.

� Formación especializada.

CIUDADANOS

� Restaurante.

� Tienda.

� Exhibición y 

showroom.

� Divulgación.

� Eventos especiales.

Priorización de productos por mercado

REALIZACIÓN DE DIAGNÓSTICOS EMPRESARIALESREALIZACIÓN DE DIAGNÓSTICOS EMPRESARIALES
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Puntos

Fuertes

Puntos

Débiles

Amenazas Oportunidades

• Reducir riesgos

• Estrategias 
defensivas

DEFENDER 
POSICIÓN

• Aprovechar 
oportunidades

• Estrategias 
ofensivas

CONSTRUIR S/ 
FORTALEZAS

• Posición 

insostenible

• Estrategia de 
reflotamiento

REORIENTACIÓN 
ESTRATÉGICA

• Aprovechar 
oportunidades

• Desarrollar 
capacidades

• Estrategia de 
supervivencia

GAP 
ESTRATÉGICO
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PERFIL COMPETITIVOPERFIL COMPETITIVO

ANÁLISIS DE GRUPOS ESTRATÉGICOSANÁLISIS DE GRUPOS ESTRATÉGICOS

2 4 6 8
102 4 6 8
10

RELACIÓN
CALIDAD / PRECIO

RENTABILIDAD DEL
PRODUCTO

ADECUACIÓN 
TECNOLÓGICA

CONDICIONES
DE PAGO

FLUIDEZ DE
COMUNICACIÓN

SERVICIO AL
CLIENTE

MERCADO POTENCIAL Y MERCADO POTENCIAL Y 

ATENDIDOATENDIDO

Estrategia y S.G.
5,7 M€

Operaciones y Finanzas
3,3 M€

C. Tecnológica
18,1 M€

10,5%

Organización y RRHH
5,0 M€

G. del Cambio       0,7 M€
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Pequeña

Nacional

Tamaño de la empresa
Mediana Grande

Richemont

LVMH

Rabat Perodri
SUAREZ

Bulgari
Tiffany

Tous
Wempe

Carrera y Carrera

Durán

Unión Suiza

Gra

ssy

Yanes

Sólo joyería o 
relojería

Joyería y 
relojería

Joyería, 
relojería y 

otros

Sólo precios altos

Desde precio bajo

G
a

m
a

 d
e

 p
re

ci
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s

Desde 
precio 
medio

RichemontBulgari

LVMH

Tiffany

Tous

Rabat

Yanes Wempe
Carrera y Carrera

Durán

Unión Suiza

SUAREZ

Grassy

Perodri

ESCENARIOS DE FUTURO: SIMULACIÓNESCENARIOS DE FUTURO: SIMULACIÓN

Mapa estratégico Ejes de actuación
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de negocio ACTIVIDAD)

MAPA ESTRATÉGICOMAPA ESTRATÉGICO

1

Valor / Financiero

Clientes

Creació n de 4 

pun tos de venta 
en  ECI (2010-

2011)

Pers onas Organización Recurs os

Procesos / Servicios

Aprendizaje

Log rar mayor 

ren tabilidad

Apertura d e 2 

nuevas tien das 
Suárez

Acciones 
comp lementarias 

para mejo rar 
tráfico  de clientes 

ac tuales

Desarro llar y 

potenciar la marca 
en Esp aña

Defin ición y  
desarrollo d el 
poten cial de la 

marca “Suárez”
Creación, 

defi nición  y 

desarrollo de una 
segunda marca  

(lujo  popular)

Defi nición de 
modelo de 

gestión y control 
de gestión

Mejora de la 
gest ión actual 
de re laciones 
con clientes

Opt imizaci ón 
de l a gestión 

interna

Mejora de la 
c omunic ación interna

Mejora de la 
func ión direc tiva

Mejora planific ación 

fin anciera y 
contab ilidad an alítica

D esarrollo de sis tema 
informático para 

gestión y  control del 

negocio – Cuadro de 

mando y CRM

Gest ión integral 
de los RRH H

Ge stión 
ade cuada 

de la 
sucesión 
familiar

Asegurar  la 

co ntinuidad 
familar

Puesta en  

marcha d e 
Venta 

Corporativa

Creac ión y 
desarrollo de 

producto 
emble mático

Refuerzo 
relaciones con 
proveedores 
estratégi cos Anális is 

información 

clientes

Microsegme ntación

Mejo ra y 
e standarízación

de momentos 
clave º

Modelo 
organizativo para 

expansión de 2ª 

marca

Gestión de  la 
mejora continua 
y la i nnovac ión

Planificac ión 
ordenada de 
horizonte s de 
crecimie nto

Planificación 
come rcial

C reación mecanismos 

de coordinación y 
potenciac ión de C omité 

de D irección

Definici ón 
de carte ra 

de 
productos

Pl an de 
comunicación 

específico

Plan 
comercial y 

de expansión

Plan 
identidad 

corporativa
Consolidación 

Plan de  
Marketi ng

Potenciación 
inte rnet

Acciones 
RSC

Cuadro d e 
mando 
integral

Adquir ir mayor 

tamaño

ESCENARIO 1

ESCENARIO 2

ESCENARIO ...

ESCENARIO N

2012

ESCENARIOS DE FUTURO: SIMULACIÓNESCENARIOS DE FUTURO: SIMULACIÓN

VALORACIÓN Y SELECCIÓN DE ALTERNATIVASVALORACIÓN Y SELECCIÓN DE ALTERNATIVAS

2

3

4

5

6

7

8

9

10

2 3 4 5 6 7 8 9 10

A
TR

A
CT

IV
O

RIESGO

Alternativa 1

Alternativa 2

Alternativa 3

Alternativa 4

Alternativa 5

Alternativa 6

Alternativa 7

Alternativa 8

ANÁLISIS 3 HORIZONTESANÁLISIS 3 HORIZONTES

Tiempo (años)

Be
ne

fic
io

Horizonte 1
Fortalecer actividades 
económicas principales

Horizonte 2
Constituir negocios 
emergentes

Horizonte 3
Desarrollar industrias 
potencialmente atractivas

PLAN DE ACCIONESPLAN DE ACCIONES

PROYECCIONES FINANCIERAS Y PROYECCIONES FINANCIERAS Y 

ANÁLISIS DE SENSIBILIDADANÁLISIS DE SENSIBILIDAD

OPC A

OPC B

OPC C

CUADRO DE MANDOCUADRO DE MANDO

Oscar Lobera
Socio-Director
olobera@smartpoint.es
Tlfno: 976 797726
Tlfno: 911 430365
Tlfno móvil: 606 456260
http://www.smartpoint.es

CONTACTO


