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Resumen 

Este artículo aborda la gestión estratégica y operativa como pilares esenciales para el éxito 

empresarial. Se analiza cómo la identificación y desarrollo de competencias básicas, como el 

conocimiento colectivo y las tecnologías de producción, permiten satisfacer las necesidades 

del cliente y expandirse en nuevos mercados. La alta dirección debe demostrar liderazgo y 

compromiso, asegurando que se cumplan los requisitos del cliente y las normativas 

aplicables. La planificación estratégica es crucial para establecer objetivos y movilizar 

recursos, como lo ilustra el enfoque de Henry Mintzberg y Henrik von Scheel. La 

implementación de estrategias efectivas implica decisiones arriesgadas y una adaptación 

constante al entorno. Además, se destaca la importancia de las alianzas estratégicas con 

proveedores y clientes para maximizar las ganancias y compartir beneficios equitativamente. 

La evaluación del desempeño mediante KPIs y la mejora continua, apoyada por la innovación 

y una comunicación eficiente, son esenciales para mantener la competitividad. Este estudio 

concluye que una estrategia centrada en competencias básicas, combinada con una 

planificación estratégica flexible y una fuerte cultura de comunicación, puede llevar al éxito 

sostenible en el mercado global. 

Palabras clave: Gestión estratégica, Indicadores clave de rendimiento (KPIs), 

Innovación empresarial, Mejora continua, Ventaja competitiva 
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1. Introducción 

Hoy en día, uno de los principales problemas en América Latina es la limitada creación y 

consolidación de emprendimientos en el mercado. Este estudio profundiza en los factores 

clave que contribuyen a la consolidación de los emprendimientos en la región, con el objetivo 

de mejorar la comprensión sobre la creación de empresas. 

El mayor desafío en la región es la falta de una cultura empresarial robusta que 

permita consolidar un emprendimiento y, en consecuencia, crear empresas que impulsen la 

economía local mediante la generación de empleos estables y mejor remunerados (Guevara, 

2021). La falta de cultura empresarial no solo afecta a un empresario, sino a todo el mercado 

competitivo. Aunque uno pueda ofrecer un excelente producto y establecer los mejores 

canales de distribución, es común que los competidores ofrezcan precios más bajos a costa 

de menor calidad y prácticas laborales informales. Esto genera un entorno de competencia 

desleal y precios desequilibrados que reducen las ganancias a casi cero, afectando 

negativamente la economía local. La falta de cultura empresarial también implica una 

deficiente aplicación de metodologías de gestión de proyectos, visión global y administración 

de riesgos financieros, lo cual impide a los emprendedores acceder a fondos de inversión con 

más y mejores herramientas.  

La gestión estratégica y operativa es fundamental para el éxito y la sostenibilidad de 

las empresas en un entorno empresarial altamente competitivo y dinámico. Este artículo 

explora diversos aspectos de la gestión empresarial, comenzando con la definición de la 

misión y visión de la compañía, pasando por el desarrollo del liderazgo, la planificación 

estratégica, la implementación de estrategias empresariales y la importancia de las alianzas 

estratégicas. Se ilustran las prácticas efectivas de desarrollo de competencias básicas y 

estrategias operativas. Además, se discute la evaluación del desempeño mediante indicadores 

clave de rendimiento (KPIs), la mejora continua y la innovación empresarial, subrayando la 

importancia de una comunicación eficiente dentro de las organizaciones para facilitar el éxito 

sostenible. 

2. Contexto Económico Empresarial en América Latina 
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La pobreza en muchos países de América Latina crea un círculo vicioso que dificulta 

el desarrollo económico. Este término, acuñado por Ragnar Nurkse, se refiere a la 

constelación de fuerzas que actúan en cadena para impedir el desarrollo de los países más 

pobres. En el contexto del emprendimiento en la región, la escasez de oportunidades laborales 

impulsa a muchas personas hacia el comercio informal. Aunque este comercio puede 

proporcionar ingresos básicos, rara vez se formaliza o contribuye significativamente a la 

generación de empleo. 

El comercio informal, compuesto mayoritariamente por personas sin educación 

formal en administración y finanzas, no fomenta la creación de negocios con buenas prácticas 

empresariales, como la inversión en innovación y desarrollo. Esto, a su vez, perpetúa la falta 

de demanda de mano de obra calificada y la sobreoferta de profesionales que terminan 

aceptando sueldos bajos o trabajando como autoempleados. 

Robert Kiyosaki, en su libro "Padre Rico Padre Pobre", clasifica el estatus económico 

laboral de una persona en cuatro categorías: Empleado, Autoempleado, Dueño e 

Inversionista (Kiyosaki, 2012). Los autoempleados, o "freelancers", trabajan para sí mismos 

sin intermediarios empresariales. Aunque pueden ganar más que los empleados tradicionales, 

sus ingresos dependen del tiempo invertido, el volumen de trabajo y la demanda del mercado, 

lo que no garantiza estabilidad económica. 

El autoempleo también exige que los trabajadores se ocupen de tareas administrativas 

y contables, además de las técnicas, lo que puede dificultar su crecimiento y consolidación. 

Para evolucionar y convertirse en empresas, los autoempleados deben desarrollar habilidades 

administrativas y una cultura empresarial que les permita planificar estratégicamente y 

estructurar su negocio. 

 

3. Creación de una Empresa 

3.1 La Misión de una Compañía 
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El verdadero emprendimiento surge del deseo de resolver problemas sociales, no solo 

de satisfacer ambiciones económicas. La misión de una compañía debe trascender el dinero, 

ya que esto facilita que las personas crean en el negocio y estén dispuestas a pagar por sus 

productos o servicios. Las grandes empresas han sido construidas sobre misiones 

convincentes que resuenan con los clientes y les permiten sentir que sus necesidades están 

siendo atendidas. 

Un ejemplo destacado es Disney, cuya misión no era simplemente construir parques 

de diversiones, sino hacer feliz a la gente. Esta misión clara y bien comunicada ha sido 

fundamental para su éxito y crecimiento (Disney, s.f.). 

 

3.2 La Visión de una Compañía y su Importancia 

Mientras la misión de una compañía define su propósito fundamental y lo que busca 

lograr en términos de contribución al bienestar social y satisfacción del cliente, la visión de 

una compañía proyecta un futuro ideal y describe las aspiraciones a largo plazo de la 

organización. La visión actúa como una brújula, guiando a la empresa hacia sus metas futuras 

y ayudando a alinear las estrategias y esfuerzos de todos los miembros de la organización. 

 

Elementos Clave de una Visión Inspiradora 

● Claridad y Concisión: Una visión debe ser clara y fácilmente comprendida por todos 

los miembros de la organización. Esto facilita la comunicación de los objetivos y la 

alineación de los esfuerzos. 

● Inspiración y Ambición: La visión debe ser ambiciosa y aspiracional, motivando a 

los empleados a trabajar hacia un futuro deseado. Debe inspirar pasión y compromiso. 

● Relevancia y Realismo: Aunque debe ser ambiciosa, una visión también debe ser 

realista y alcanzable, basada en las capacidades y recursos de la empresa. 

● Foco en el Futuro: Debe centrarse en el largo plazo (una visión empresarial 

inspiradora), estableciendo un horizonte temporal que guíe el crecimiento y la 

evolución de la empresa (Collins & Porras, 1996). 
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La Relación entre Misión y Visión 

La misión y la visión de una compañía están interrelacionadas y juntas forman el 

núcleo de la identidad estratégica de la organización. La misión define el propósito presente 

y el compromiso con la satisfacción de las necesidades actuales de los clientes, mientras que 

la visión proyecta el futuro deseado y las aspiraciones a largo plazo. Ambas son esenciales 

para: 

● Estrategia y Toma de Decisiones: Proporcionan un marco para la toma de decisiones 

estratégicas, asegurando que todas las acciones y políticas se alinean con los objetivos 

fundamentales y las aspiraciones a largo plazo de la empresa. 

● Motivación y Compromiso: Ayudan a inspirar y motivar a los empleados, 

fomentando un sentido de propósito y dirección compartida. 

● Comunicación y Marca: Facilitan la comunicación coherente de los valores y 

objetivos de la empresa tanto internamente como externamente, fortaleciendo la 

identidad de marca y la reputación de la empresa. 

 

Ejemplo de Visión Inspiradora: Google 

Google ofrece un excelente ejemplo de una visión inspiradora. Según Google (s.f.), 

su visión es "organizar la información del mundo y hacerla universalmente accesible y útil.". 

Esta visión ambiciosa y clara ha guiado la innovación y el crecimiento de Google, 

impulsando a la empresa a desarrollar productos y servicios que transforman la manera en 

que las personas acceden y utilizan la información. 

 

3.3 Desarrollo del Liderazgo 
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Una vez que se tiene bien definida la misión y la visión de la compañía, es necesario 

que el personal responsable de la empresa sepa transmitir estos valores a todas las partes 

interesadas, como colaboradores, clientes y proveedores. Además de dar a conocer la misión 

de la empresa, la alta dirección debe asegurarse de proporcionar los recursos necesarios para 

el cumplimiento de los objetivos a mediano y largo plazo. Estos recursos incluyen capital 

financiero para cumplir con la normativa nacional y los requerimientos de los clientes, y 

capital humano necesario y adecuadamente capacitado para la elaboración de tareas acorde 

a los principios de calidad solicitados. La alta dirección debe demostrar liderazgo y 

compromiso con respecto al enfoque al cliente asegurándose de que: 

● a) Se determinen, comprendan y cumplan regularmente los requisitos del cliente y los 

legales y reglamentarios aplicables; 

● b) Se determinen y consideren los riesgos y oportunidades que pueden afectar la 

conformidad de los productos y servicios y la capacidad de aumentar la satisfacción 

del cliente; 

● c) Se mantenga el enfoque en el aumento de la satisfacción del cliente. 

Para cumplir con estos requisitos, la alta dirección no solo debe suministrar el capital 

financiero y humano, sino que debe establecer políticas mandatorias que aseguren el 

seguimiento de los principios de la empresa, incluyendo su misión y el cumplimiento de las 

obligaciones con todas las partes interesadas. 

 

3.4 El Desarrollo de una Cultura Organizacional 

La cultura organizacional es un conjunto de valores, normas, reglas y filosofía 

compartidos por los empleados de una empresa. Esta cultura es dinámica y está en constante 

evolución, influenciada tanto por factores internos como externos. Una cultura 

organizacional fuerte puede ser un poderoso motor para mejorar el clima laboral y la 

eficiencia operativa, mientras que una cultura débil puede llevar a la división y el 

desequilibrio dentro de la organización. 

 

Importancia de una Cultura Organizacional Fuerte 
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Mejora del Clima Laboral 

Una cultura organizacional robusta establece un entorno en el que los empleados se 

sienten valorados y motivados. Cuando los valores y objetivos de la empresa están 

claramente definidos y son compartidos por todos los miembros del equipo, se crea un sentido 

de pertenencia y compromiso. Esto puede resultar en una mayor satisfacción laboral, menor 

rotación de personal y un ambiente de trabajo más colaborativo. 

 

Incremento de la Eficiencia 

La eficiencia operativa se ve beneficiada cuando todos los empleados comprenden y 

se alinean con los procesos y objetivos de la empresa. Una cultura fuerte facilita la 

comunicación y la coordinación entre departamentos, lo que reduce redundancias y errores. 

Además, fomenta la adopción de mejores prácticas y la búsqueda constante de mejoras y 

eficiencias. 

 

Riesgos de una Cultura Organizacional Débil 

División y Desequilibrio 

En contraste, una cultura organizacional débil puede generar conflictos internos, 

desmotivación y baja moral. La falta de claridad en los valores y objetivos puede llevar a 

interpretaciones divergentes y a la formación de silos dentro de la organización. Esto no solo 

afecta la cohesión del equipo, sino que también puede reducir la productividad y la capacidad 

de la empresa para responder a desafíos externos. 

 

Adaptación a Cambios Culturales y Ambientales 

Competitividad y Percepción Social 
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Para mantenerse competitivas y bien vistas socialmente, las empresas deben ser 

capaces de adaptarse a los cambios culturales y ambientales. La teoría de dependencia de 

recursos, desarrollada por Pfeffer y Salancik (1978), sostiene que ninguna empresa puede 

generar todos los recursos que necesita de manera independiente. Por lo tanto, es vital 

mantener buenas relaciones con clientes, proveedores y otras partes interesadas para asegurar 

el flujo continuo de recursos necesarios. 

 

Sensibilidad y Flexibilidad 

Las organizaciones exitosas son aquellas que muestran sensibilidad y flexibilidad 

ante los cambios del entorno cultural. Adaptar prácticas empresariales para alinearse con las 

expectativas y valores locales es crucial para operar en mercados globales. Un ejemplo 

destacado es Starbucks, que ha logrado adaptarse a diferentes culturas locales para lograr 

aceptación y éxito en nuevos mercados. Esta adaptación no solo mejora la percepción de la 

marca, sino que también facilita la integración y el éxito en diversas regiones.  

 

Ejemplos de Adaptación Cultural 

● Starbucks 

Starbucks ha demostrado una notable capacidad para adaptarse a diferentes mercados 

culturales. En China, por ejemplo, ha introducido productos que se alinean con las 

preferencias locales, como el té verde, y ha diseñado sus tiendas para reflejar la estética y los 

valores culturales chinos. Esta estrategia ha permitido a Starbucks no solo penetrar en el 

mercado chino, sino también establecer una presencia sólida y en expansión. 

● McDonald's 

Otro ejemplo es McDonald's, que adapta su menú y prácticas operativas a las culturas locales. 

En India, donde una gran parte de la población no consume carne de res, McDonald's ofrece 

opciones vegetarianas y de pollo que son populares entre los consumidores locales. Esta 

adaptación cultural ha sido fundamental para el éxito de McDonald's en diferentes mercados 

globales. 
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Evolución Organizacional 

La evolución organizacional es el proceso mediante el cual una empresa ajusta y 

transforma su estructura, procesos y estrategias en respuesta a cambios internos y externos. 

Este proceso es esencial para la supervivencia y el éxito en un entorno empresarial dinámico. 

Las empresas deben estar dispuestas a reevaluar y modificar sus prácticas y estrategias para 

mantenerse relevantes y competitivas. 

 

Innovación y Mejora Continua 

La innovación y la mejora continua son componentes cruciales de la evolución 

organizacional. Las empresas deben fomentar un ambiente que apoye la creatividad y la 

experimentación, permitiendo a los empleados proponer y probar nuevas ideas. Esta 

mentalidad no solo impulsa el desarrollo de nuevos productos y servicios, sino que también 

mejora la eficiencia operativa y la capacidad de la empresa para adaptarse a cambios del 

mercado. 

 

Gestión del Cambio 

La gestión del cambio es una disciplina que ayuda a las organizaciones a implementar 

cambios de manera efectiva. Esto incluye la planificación y ejecución de estrategias para 

minimizar la resistencia al cambio y maximizar la aceptación y el apoyo de los empleados. 

Una gestión del cambio eficaz es fundamental para garantizar que las transformaciones 

necesarias se realicen de manera suave y exitosa. 

 

3.5 La Creación del Valor Agregado 

Las Ventajas Competitivas a través del Valor Agregados se enlistan a continuación: 

1. Menores Costos 
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Reducir costos sin comprometer la calidad es una forma efectiva de ofrecer valor 

agregado. Las empresas que logran operar con eficiencia pueden transferir esos ahorros a los 

clientes en forma de precios más bajos, lo que puede ser una ventaja competitiva 

significativa. Esto puede incluir la optimización de la cadena de suministro, el uso de 

tecnología avanzada para mejorar la producción y la implementación de prácticas de gestión 

de inventarios más eficaces. 

2. Mejor Servicio 

Un servicio excepcional puede diferenciar una empresa de sus competidores. Esto 

incluye una atención al cliente rápida y eficiente, soporte postventa, personal capacitado y 

un enfoque personalizado que atienda las necesidades individuales de cada cliente. Un buen 

servicio no solo retiene clientes existentes, sino que también atrae a nuevos clientes a través 

de recomendaciones y reputación positiva. 

3. Ubicación 

Tener una ubicación estratégica puede ser una ventaja competitiva considerable. Esto 

incluye estar cerca de los clientes, proveedores clave o recursos esenciales. Una buena 

ubicación facilita el acceso y reduce los costos de transporte, además de mejorar la 

conveniencia para los clientes. 

4. Innovación Continua 

La innovación en productos, servicios y procesos es fundamental para mantenerse por 

delante de la competencia. Esto puede incluir el desarrollo de nuevas tecnologías, mejoras en 

la eficiencia operativa y la introducción de productos únicos que satisfagan necesidades no 

atendidas. 

5. Personalización 

Ofrecer productos y servicios personalizados según las preferencias individuales de 

los clientes puede ser una gran ventaja competitiva. La personalización crea un vínculo más 

fuerte entre la empresa y el cliente, aumentando la lealtad y la satisfacción del cliente. 

6. Sustentabilidad 
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Implementar prácticas sostenibles y responsables con el medio ambiente no solo 

mejora la imagen de la empresa, sino que también puede atraer a un segmento creciente de 

consumidores conscientes del medio ambiente. La sostenibilidad puede incluir el uso de 

materiales reciclables, la reducción de emisiones de carbono y la adopción de prácticas 

comerciales éticas. 

7. Tecnología y Digitalización 

La adopción de tecnología avanzada y la digitalización de procesos pueden mejorar 

significativamente la eficiencia y la experiencia del cliente. Esto incluye el uso de análisis de 

datos para entender mejor a los clientes, la implementación de plataformas de comercio 

electrónico para facilitar las compras y la utilización de inteligencia artificial para 

personalizar ofertas y servicios. 

Evolución del Marketing: De las "4Ps" a las "4Es" 

La evolución del marketing refleja un cambio en el enfoque de las empresas, desde 

el producto hacia el cliente y sus experiencias: 

● Las "4Cs" 

Cliente (Customer): El enfoque cambia del producto al cliente, comprendiendo sus 

necesidades y deseos para ofrecer soluciones personalizadas. 

Coste (Cost): Se considera el costo total para el cliente, no solo el precio de venta, incluyendo 

tiempo, esfuerzo y costos psicológicos. 

Conveniencia (Convenience): Se optimiza la accesibilidad del producto o servicio, 

facilitando la compra en cualquier momento y lugar. 

Comunicación (Communication): En lugar de promoción unidireccional, se fomenta un 

diálogo interactivo con el cliente, creando relaciones más significativas. 

● Las "4Es" 

Experiencia (Experience): Se centra en la creación de experiencias memorables y 

positivas para el cliente, más allá del simple uso del producto o servicio. 

Everyplace (Everyplace): La disponibilidad del producto o servicio en cualquier lugar, 

aprovechando tanto canales físicos como digitales para llegar al cliente. 
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Exchange (Exchange): En lugar de una transacción unidireccional, se ve como un 

intercambio de valor, donde ambas partes (empresa y cliente) se benefician. 

Evangelism (Evangelism): Se busca transformar a los clientes en defensores de la marca, 

quienes recomiendan el producto o servicio a otros, basándose en su satisfacción y lealtad. 

 

3.6 Planeación Estratégica 

Henry Mintzberg de la Universidad McGill definió la estrategia como un patrón en 

un flujo de decisiones para contrastar con una visión de la estrategia como planificación 

(Mintzberg, 1994). Henrik von Scheel define la esencia de la estrategia como las actividades 

para ofrecer una combinación única de valor: elegir realizar actividades de manera diferente 

o realizar actividades diferentes a las de los rivales (von Scheel, 2014). La estrategia es 

importante porque los recursos disponibles para lograr estos objetivos suelen ser limitados. 

La estrategia generalmente implica establecer objetivos, determinar acciones para lograrlos 

y movilizar recursos para ejecutar las acciones (Porter, 1980). Una estrategia describe cómo 

se lograrán los fines (objetivos) por los medios (recursos). La estrategia puede ser 

intencionada o puede surgir como un patrón de actividad a medida que la organización se 

adapta a su entorno o compite (Mintzberg, 1994). Implica actividades como la planificación 

estratégica y el pensamiento estratégico (Liedtka, 1998). 

La estrategia es aquello que le permitirá a una empresa crecer basándose en sus 

principios (misión) y alcanzar sus metas (visión). Si bien es posible copiar el modelo de 

negocio, producto o servicio de una empresa, no se puede copiar su estrategia, ya que esta 

debe ser propia y específica para cada empresa, indicando cómo y de qué forma trabajar. Por 

ello, los empleados deben estar muy conscientes de lo que se tiene que hacer para evitar 

perder el rumbo. 
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Una estrategia no tiene que ver con lo que le ofreces al cliente, sino con lo que te 

ofreces a ti mismo y cómo planeas evolucionar para evitar que las fuerzas del mercado te 

destruyan. Una estrategia puede ser una alianza con la competencia para aumentar costos o 

abarcar cierto territorio. Considero que una correcta inversión en investigación y desarrollo, 

orientada a conquistar un mercado específico, puede ser una estrategia. No es solo invertir o 

trabajar mejor, sino seguir un plan que permita lograr las metas actuales manteniendo la 

misión (Ansoff, 1987). 

En México, hoy vivimos en un ambiente de corrupción donde esta puede ser una 

estrategia para salir adelante, pero no debería perderse de vista el desarrollo integral. Ser 

desleal no solo afecta a los competidores, sino también a uno mismo, dañando la reputación 

personal o empresarial (Spector, 2008). 

En resumen, la estrategia son los patrones de comportamiento en un juego basado en 

el pronóstico del competidor y el entorno, para ganar la competencia (Porter, 1980). 

 

3.7 Implementación de una Estrategia Empresarial 

La implementación de una estrategia empresarial no debería ser muy compleja; las 

estrategias adoptadas por las organizaciones no deberían ser excesivamente estructuradas, 

sino simples y fáciles de entender, sin buscar la perfección, como menciona Roger L. Martin 

en "The Big Lie of Strategic Planning" (Martin, 2014). Con una correcta planeación 

estratégica, se puede enfrentar mejor a la competencia, ya que una mala estrategia puede 

desencadenar un desastre para la organización. Ejecutar una estrategia significa tomar 

decisiones complicadas para contrarrestar la incertidumbre del futuro, y los mayores riesgos 

pueden traer mayores beneficios (Hamel & Prahalad, 1994). El confort es una trampa de la 

falsa estrategia, donde se toman pocos riesgos y los resultados no son significativos. 

Mintzberg discute el concepto de estrategia emergente, que actúa conforme a los 

acontecimientos más actuales y responde al cambio del entorno, contrastando con las 

estrategias que fracasan debido a pronósticos erróneos (Mintzberg, 1994). Muchos directivos 

confían demasiado en su capacidad para pronosticar el futuro, ignorando planes de 

emergencia (Taleb, 2007). 
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Herramientas como los ERP (Sistemas de Gestión Empresarial) ayudan a predecir la 

incertidumbre del mercado, pero pueden hacer el proceso rígido y común entre los 

competidores (Davenport, 1998). 

Una estrategia debe ser simple para evitar una planificación excesiva y tomar 

decisiones arriesgadas. La estrategia no debería buscar la perfección debido a la 

imprevisibilidad del futuro (Mintzberg, 1994). Ejecutar una estrategia implica tomar riesgos, 

necesarios para ganar en el ámbito empresarial (Hamel & Prahalad, 1994). 

 

3.8 Alianza Estratégica con Proveedores y Clientes 

Para maximizar el éxito empresarial, es fundamental que un negocio priorice a sus 

clientes ofreciendo el mayor valor al menor costo. Sin embargo, esta estrategia puede no 

siempre resultar en las mayores ganancias, ya que puede dejar fuera a los proveedores, 

quienes desempeñan un papel crucial en el costo de producción. Por lo tanto, es necesario 

establecer alianzas estratégicas no solo con los clientes, sino también con todas las partes 

interesadas en el proceso de producción, como los proveedores, los vecinos y el gobierno. 

En el contexto empresarial, la teoría del equilibrio de Nash, propuesta por el 

matemático John Nash, puede ser aplicada para lograr una situación de "ganar-ganar" entre 

todas las partes involucradas. Según esta teoría, en un juego estratégico donde cada parte 

busca maximizar su beneficio individual, se puede alcanzar un equilibrio en el que ninguna 

parte puede mejorar su posición unilateralmente. En otras palabras, en una alianza estratégica 

donde tanto los clientes como los proveedores buscan maximizar su beneficio, el equilibrio 

de Nash implica que ninguna parte puede obtener una ganancia mayor sin que las otras partes 

también se beneficien. 
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En el caso específico del sector agrícola en México, donde los productores agrícolas 

enfrentan costos fijos elevados debido a las estrictas condiciones impuestas por los 

supermercados, es crucial encontrar un equilibrio que beneficie a todas las partes 

involucradas. Esto puede lograrse mediante la identificación imparcial de todas las partes 

interesadas, incluyendo los recursos naturales del agricultor, como el suelo y los pozos de 

agua. Ignorar estos recursos podría conducir a su explotación y aumentar los costos de 

producción, lo que no sería beneficioso para ninguna de las partes. 

En resumen, establecer alianzas estratégicas equilibradas con proveedores y clientes 

basadas en el concepto de equilibrio de Nash puede ser una estrategia efectiva para lograr un 

escenario de "ganar-ganar" en el que todas las partes involucradas se beneficien mutuamente 

y se maximice el éxito empresarial a largo plazo. 

 

3.9 Recursos: Capital Humano y Estructura Organizacional 

Para encontrar el éxito empresarial mediante una correcta estructura organizacional, 

es necesario definir prácticas que mejoren indicadores como la productividad, calidad del 

producto y satisfacción del cliente (Robbins & Judge, 2019). Una conducta empresarial 

perjudicial es olvidar el compromiso con los empleados, lo que aumenta el temor al despido 

y reduce el compromiso con la misión y objetivos de la organización (Spector, 2008). La 

descentralización del departamento de recursos humanos puede agravar estos problemas 

(Becker & Huselid, 1998). 

Los sindicatos surgieron para defender los derechos de los empleados y promover 

condiciones laborales justas. La Ley Federal del Trabajo de México define los sindicatos 

como asociaciones de trabajadores o patrones para el estudio, mejoramiento y defensa de sus 

intereses (DOF, 2019). Sin embargo, existen diferentes tipos de sindicatos, desde los que 

apoyan a los patrones hasta los que defienden fuertemente los intereses de los trabajadores 

(Gándara, 2016). 
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En empresas con estructuras organizacionales débiles, la falta de comunicación entre 

empleados y recursos humanos puede llevar a la alta rotación de personal. Una buena ruta de 

comunicación es crucial para identificar y gestionar los problemas, evitando el fracaso de la 

compañía (Robbins & Judge, 2019). 

 

3.10 Desarrollo del Liderazgo y Generación de Políticas 

Como se ha mencionado anteriormente, el liderazgo y el compromiso de la alta 

dirección son cruciales para alinear a toda la organización con la misión y visión establecidas 

(Porter, 1980). Esta alineación permite a la empresa responder eficazmente a los cambios del 

mercado y mantener una ventaja competitiva. La implementación de estrategias debe ser 

sencilla y permitir la adaptación rápida a nuevas oportunidades y desafíos (Mintzberg, 1994). 

 

Operaciones: El Caso de NEC 

NEC ha destacado como líder mundial en semiconductores y productos de 

telecomunicaciones, gracias a su enfoque en competencias básicas. Estas incluyen: 

● El conocimiento colectivo de la compañía. 

● La competencia central de la corporación. 

● Tecnologías de producción. 

Estas competencias permitieron a NEC satisfacer las necesidades de los clientes, 

explotar sus mercados actuales y buscar nuevos mercados basándose en productos 

innovadores. La integración de estas competencias en sistemas de producción únicos creó 

una ventaja competitiva difícil de replicar (Prahalad & Hamel, 1990). NEC constituyó un 

"Comité de C&C" para supervisar el desarrollo de productos y competencias centrales, 

estableciendo grupos y comités de coordinación que atravesaban los intereses de diversas 

empresas. Esto permitió acumular una amplia gama de competencias básicas mediante 

arreglos de colaboración que multiplicaron los recursos internos (Porter, 1985). 

 

3.11 Evaluación de Desempeño: KPIs 
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La evaluación del desempeño mediante Indicadores Clave de Rendimiento (KPIs) es 

un elemento esencial en la gestión empresarial para medir el progreso hacia los objetivos 

estratégicos y evaluar el rendimiento de una organización. Los KPIs son métricas 

cuantificables utilizadas para evaluar el éxito en la consecución de los objetivos comerciales 

y estratégicos de una empresa. 

Estos indicadores proporcionan una visión clara y objetiva del desempeño de la 

empresa en áreas clave, lo que permite a la alta dirección identificar áreas de mejora y tomar 

decisiones informadas sobre cómo asignar recursos y ajustar estrategias para alcanzar los 

objetivos establecidos. Algunos ejemplos comunes de KPIs incluyen la tasa de satisfacción 

del cliente, el margen de beneficio, el tiempo de entrega, la productividad del personal, entre 

otros. Es fundamental que los KPIs sean SMART, es decir, específicos, medibles, 

alcanzables, relevantes y limitados en el tiempo. Específicos en el sentido de que estén 

claramente definidos y enfocados en un área particular de interés. Medibles para que puedan 

cuantificarse y evaluarse de manera objetiva. Alcanzables en el sentido de que sean realistas 

y posibles de lograr con los recursos disponibles. Relevantes para los objetivos estratégicos 

de la organización, y limitados en el tiempo para establecer un marco temporal claro para su 

evaluación y revisión periódica. 

La metodología propuesta por Kaplan y Norton en su libro "The Balanced Scorecard" 

(1996) es ampliamente reconocida en el ámbito empresarial para desarrollar y gestionar KPIs 

de manera efectiva. Esta metodología proporciona un marco estructurado para identificar los 

KPIs más relevantes para la organización y garantizar que estén alineados con sus objetivos 

estratégicos. 

 

3.12 Mejora Continua e Innovación Empresarial 
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La innovación es un componente crucial de la mejora continua y el éxito a largo plazo. 

Sin embargo, su implementación efectiva puede verse obstaculizada por la falta de 

comunicación entre los empleados y la alta dirección. Los problemas en planta, conocidos 

por el personal de producción, a menudo no se comunican adecuadamente, lo que impide la 

innovación (Nonaka & Takeuchi, 1995). Es vital que las grandes corporaciones mejoren la 

comunicación interna para identificar problemas y soluciones potenciales. La innovación no 

debe depender únicamente del rendimiento y el compromiso del personal, sino también de 

un entorno que fomente el intercambio de ideas y la resolución conjunta de problemas. 

Trabajar con sistemas de gestión ISO, como ISO 9001, puede ofrecer una estructura sólida 

para la mejora continua e innovación empresarial. Estos sistemas proporcionan un marco 

estandarizado que facilita la implementación de prácticas efectivas de gestión de calidad, 

promoviendo una cultura de mejora continua en todos los niveles de la organización (ISO 

2015). Algunas de las ventajas de trabajar con sistemas de gestión ISO incluyen (Hoyle 

2009): 

● Mejora de la comunicación interna: Los sistemas de gestión ISO requieren una 

documentación exhaustiva y procesos bien definidos, lo que mejora la claridad y 

consistencia de la comunicación interna. Esto asegura que la información sobre 

problemas y soluciones potenciales se transmita de manera efectiva entre el personal 

de producción y la alta dirección. 

● Enfoque en el cliente: Las normas ISO promueven un enfoque centrado en el cliente, 

lo que ayuda a las organizaciones a entender y satisfacer mejor las necesidades y 

expectativas de sus clientes. Esta orientación puede impulsar la innovación, ya que la 

empresa se esfuerza por mejorar continuamente sus productos y servicios. 

● Gestión de riesgos: La implementación de un sistema de gestión ISO ayuda a 

identificar y mitigar riesgos de manera proactiva. Al tener un enfoque estructurado 

para la gestión de riesgos, las organizaciones pueden anticipar problemas potenciales 

y desarrollar soluciones innovadoras antes de que estos afecten negativamente al 

negocio. 
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● Eficiencia operativa: Los sistemas de gestión ISO fomentan la eficiencia operativa al 

estandarizar procesos y eliminar actividades redundantes. Esto no solo mejora la 

productividad, sino que también libera recursos que pueden ser dedicados a 

iniciativas de innovación y desarrollo. 

● Cultura de mejora continua: La filosofía de mejora continua, o Kaizen, es un principio 

fundamental de las normas ISO. Al adoptar esta mentalidad, las organizaciones se 

comprometen a evaluar y mejorar constantemente sus procesos y sistemas, lo que 

fomenta un entorno propicio para la innovación. 

● Compromiso del personal: Los sistemas de gestión ISO alientan la participación 

activa de todos los empleados en el proceso de mejora continua. Esto no solo mejora 

el compromiso del personal, sino que también capitaliza el conocimiento y las 

habilidades de los empleados para impulsar la innovación desde todos los niveles de 

la organización. 

● Reconocimiento y credibilidad: La certificación ISO es un reconocimiento 

internacional de la calidad y la eficiencia de una organización. Esto no solo mejora la 

reputación de la empresa ante clientes y socios comerciales, sino que también puede 

abrir nuevas oportunidades de mercado y fomentar un crecimiento sostenible. 

En resumen, la implementación de sistemas de gestión ISO no solo mejora la calidad 

y eficiencia operativa de una organización, sino que también crea un entorno que fomenta la 

innovación y el desarrollo continuo. Al adoptar estas normas, las grandes corporaciones 

pueden superar las barreras de comunicación y aprovechar plenamente el potencial de su 

personal para alcanzar un éxito sostenible a largo plazo. 



 

486 
 

4. Conclusiones 

● La misión y la visión de una compañía son fundamentales para su éxito a largo plazo. 

Mientras la misión se centra en resolver problemas sociales y satisfacer las 

necesidades actuales de los clientes, la visión proyecta un futuro deseado y guía el 

crecimiento y la evolución de la empresa. Juntas, forman el núcleo de la identidad 

estratégica de la organización, proporcionando un marco para la toma de decisiones, 

motivando a los empleados y fortaleciendo la comunicación y la identidad de marca. 

Las empresas que articulan y comunican efectivamente su misión y visión están mejor 

posicionadas para inspirar a sus equipos, atraer a sus clientes y alcanzar sus metas a 

largo plazo. 

● El valor agregado es esencial para crear ventajas competitivas en un entorno 

empresarial altamente competitivo. Al centrarse en la reducción de costos, la mejora 

del servicio, la ubicación estratégica y la evolución del marketing hacia un enfoque 

más centrado en el cliente y sus experiencias, las empresas pueden diferenciarse y 

lograr un éxito sostenible. Innovar continuamente, personalizar la oferta, adoptar 

prácticas sostenibles y aprovechar la tecnología son estrategias clave para maximizar 

el valor agregado y mantener una ventaja competitiva. 

● La cultura organizacional y la adaptación cultural son pilares fundamentales para la 

supervivencia y el éxito en un entorno empresarial en constante cambio. Las empresas 

que logran construir una cultura fuerte, adaptable y alineada con sus valores y 

objetivos están mejor posicionadas para enfrentar desafíos y aprovechar 

oportunidades. La capacidad de evolucionar y adaptarse a nuevas realidades 

culturales y ambientales es esencial para mantener una ventaja competitiva 

sostenible. En resumen, una cultura organizacional sólida y una estrategia de 

adaptación bien ejecutada son claves para el éxito empresarial a largo plazo. 
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● Estrategia Empresarial: La estrategia empresarial, basada en una correcta 

planificación estratégica, es esencial para el crecimiento y la sostenibilidad de una 

empresa. Esto implica establecer objetivos claros, movilizar recursos y adaptarse 

constantemente al entorno cambiante. La ejecución efectiva de la estrategia requiere 

tomar decisiones arriesgadas y estar preparado para enfrentar la incertidumbre del 

futuro.  

● Alianzas Estratégicas y Gestión de Recursos: La colaboración con proveedores y 

clientes, así como la gestión eficaz de los recursos humanos y financieros, son 

elementos clave para maximizar el esfuerzo conjunto y repartir las ganancias 

equitativamente. Mantener buenas relaciones con todas las partes interesadas es vital 

para el éxito empresarial. 

● Evaluación del Desempeño y Mejora Continua: La evaluación del desempeño 

mediante indicadores clave de rendimiento (KPIs) es esencial para medir el progreso 

hacia los objetivos estratégicos y tomar decisiones informadas. La innovación y la 

mejora continua, respaldadas por una comunicación efectiva y una cultura 

corporativa que valore el conocimiento compartido y la colaboración, son cruciales 

para mantener la competitividad a largo plazo. 
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