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Prefacio 
¿Qué harías si te pidieran, de la noche a la mañana, diseñar 
una estrategia de negocios? Es posible que algunos de ustedes, 
lectores, ya estén quebrándose el cerebro día y noche para 
crear una. 
¿Qué es una estrategia de negocios y cómo se diseña una 
estrategia de negocios efectiva? Sin importar tu formación, si 
tienes este libro en las manos es porque probablemente te estés 
enfrentando a tareas y retos de este tipo. 
Una estrategia de negocios es importante ya que puede 
tener una gran influencia en el futuro de tu compañía. Sin 
embargo, es muy difícil comprender realmente sus elementos 
clave y aplicarlos para diseñar una estrategia que tenga una 
ventaja competitiva. Es, por lo tanto, normal que te sientas 
abrumado por la complejidad de la tarea. No existe tal cosa 
como una sola respuesta correcta y tampoco un deus ex machina 
que resuelva todos tus problemas. 
Durante 15 años, hemos asesorado a varias compañías 
como consultores profesionales de negocios. Incluso para los que 
nos especializamos en este campo y pensamos constantemente 
en las estrategias de negocios de nuestros clientes, seguimos 
enfrentándonos a nuevos retos y topándonos con pared. Crear 
una estrategia de negocios y ponerla en práctica para lograr los 
resultados deseados es sin duda una tarea difícil. 
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Existen muchos libros y artículos sobre el tema que proveen 
sugerencias y consejos útiles. Sin embargo, como consultores 
con experiencia en asesoramiento a múltiples compañías, 
sabemos que lidiar de manera flexible con las situaciones en el 
frente de batalla no es una tarea fácil. 
El presente libro aborda distintas maneras y ofrece consejos 
para diseñar una estrategia de negocios aplicable a las situaciones 
en el frente de batalla. Si estás buscando conceptos nuevos, 
términos rimbombantes o ideas revolucionarias, creemos que 
este libro no es para ti. Sin embargo, si estás a cargo de la 
operación de una empresa, eres gerente de un equipo, o si estás 
involucrado en la planificación y el desarrollo de negocios y 
necesitas diseñar una buena estrategia de negocios, este libro te 
será de gran utilidad. Incluso si no estás directamente involucra- 
do en el diseño de estrategias, te ayudará a comprender mejor la 
forma en que una compañía ejecuta su estrategia y la influencia 
que esto tiene en las tareas cotidianas. 
Además, este libro también incluye algunas perspectivas para 
aquellos interesados en la consultoría de negocios, ya que es la 
culminación de nuestras experiencias reales y de todo lo que 
hemos aprendido de las operaciones del día a día como consul- 
tores de negocios. Al leerlo, conocerás el punto de vista de un 
consultor de negocios y comprenderás mejor la manera de apoyar 
a tus clientes en el diseño de sus estrategias de negocios. 
El fin último de esta obra es proporcionar a los lectores 
herramientas para crear una estrategia de negocios que pueda 
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ejecutarse y que rinda los resultados deseados. Hemos descrito 
los consejos y trucos del oficio de la manera más simple y clara 
posible. Por supuesto, no es una tarea fácil. El diseño de una 
estrategia de negocios es un asunto complejo que requiere más 
que la simple lectura de un libro. Sin embargo, es justamente 
por eso que hemos decidido que este volumen sea más práctico 
y pueda ayudar a los lectores a crear una estrategia de negocios 
aplicable en la vida real. 
Como ya mencionamos, hay muchos libros que abordan el 
tema de las estrategias de negocios. No obstante, sentimos que 
la mayor parte de ellos no ofrece herramientas que puedan 
aplicarse de manera directa. Con esto en mente, hemos escrito 
un libro que brinda ideas prácticas que pueden aplicarse de 
inmediato en el frente de batalla. Independientemente de si te 
parece que este libro cumple con su objetivo o no, esperamos 
poder contribuir con un granito de arena al desarrollo de tu 
negocio. 
ROLAND BERGER LLC 
TAKAYUKI KITO, socio 
KEISUKE YAMABE, socio 
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¿Qué es una 
estrategia de negocios? 
Prólogo 
Historia 
1 
¡Ayúdame, Senpai! 
¡NO PUEDO 
ABANDONAR A 
TODOS JUSTO 
AHORA QUE 
MATSUI-YA 
ESTÁ EN PRO- 
BLEMAS! 
UNA ESTRATE- 
GIA DE NEGO- 
CIOS QUE NO 
PUEDE EJECU- 
TARSE ES COMO 
UN CASTILLO 
EN EL AIRE. 



















¡AYÚDAME, 
SENPAI! 
HISTORIA 1 
CASA MA- 
TRIZ DE LA 
COMPAÑÍA 
JAPONESA 
FABRI- 
CANTE DE 
DULCES 
MATSUI-YA. 
ESTO ES 
INÚTIL. 
¡PUMBA! ¡PUMBA! 
SEÑORITA, NO 
PUEDE DECIR 
QUE ESTO ES 
UNA ESTRATEGIA 
DE NEGOCIOS. 
LOS NEGO- 
CIOS NO SON 
UN JUEGO DE 
NIÑOS. 
… 
¡SABÍA 
QUE ESTO 
ME REBA- 
SABA! 
JEFA DE 
PLANIFICACIÓN DE 
NEGOCIOS 
DE MATSUI-YA 
KAZUMI MATSUI 
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BLA BLA 
BLA BLA 
BLA BLA 
NO SÉ QUÉ 
HACER… 
QUIERO 
PROTEGER LA 
COMPAÑÍA 
QUE FUNDÓ 
MI PADRE, 
¿POR QUÉ 
TE QUEJAS 
CONMIGO? 
PERO… 
¡ERES MI ÚNICA 
ESPERANZA, 
SENPAI! 
SE ACERCA SE ACERCA 
¡FUI TESTI- 
GO DE TUS 
GRANDES 
LOGROS 
MIENTRAS 
TRABAJABA 
EN KIKUTA- 
NI! 
MI PUESTO 
EN EL DEPAR- 
TAMENTO DE 
PLANIFICACIÓN 
DE NEGOCIOS EN 
KIKUTANI DURÓ 
SOLO TRES 
MESES, PERO 
TE RESPETO 
MUCHO. 
EXAGERAS. EXAGERAS. 
PRIMERO 
QUE NADA, 
¿POR QUÉ 
ACEPTASTE 
EL PROYEC- 
TO? 
PODRÍAS 
HABER 
DICHO QUE 
NO SI 
SENTÍAS 
QUE TE 
REBASABA. 
GERENTE ADJUNTO 
DE PLANIFICACIÓN DE NEGOCIOS 
FÁBRICA DE ALIMENTOS 
KIKUTANI TAKEDA 
YO… 
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NO PODÍA 
DECIRLES QUE 
NO A TODOS 
LOS TRABAJA- 
DORES QUE ME 
VIERON CRECER 
PROFESIONAL- 
MENTE. 
TENÍA LA 
ESPERANZA 
DE QUE MI 
EXPERIENCIA 
EN KIKUTANI 
SERÍA 
SUFICIENTE… 
PERO FUI 
DEMASIADO 
OPTIMISTA. 
SNIF SNIF 
SNIF SNIF 
SNIF SNIF 
NO VEO 
NI DEJO 
DE 
CULPA. 
OH, ¿PUEDO 
VERLO? 
¡SÍ! 
… 
¿QUÉ 
OPINAS? 
ME 
ESFORCÉ AL 
ELABORARLO. 
¿QUÉ 
APRENDISTE 
LUEGO DE 
TRABAJAR 
TRES MESES 
CONMIGO? 
NO PODEMOS 
LLAMAR A 
ESTO UNA 
ESTRATEGIA 
DE NEGOCIOS. 
ESTO ES 
APENAS 
UN MARCO 
REFEREN- 
CIAL. 
¡¿QUÉ?! 
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“DISMINU- 
YEN LAS 
GANAN- 
CIAS”. 
¿POR 
QUÉ? 
“SOSTENER EL 
APOYO A LOS 
PRODUCTOS”. ¿QUÉ 
PRODUCTOS? 
¿DE DÓNDE PRO- 
VENDRÁ 
ESE APOYO? 
“MEJORAR 
LA IMAGEN DE 
LA MARCA”. 
¿CON QUÉ 
FONDOS? ¿CON 
QUÉ POLÍTICA? 
¿CON BASE 
EN QUÉ? 
“FORTA- 
LEZA EN 
VENTAS”. 
¿CON BASE 
EN QUÉ? 
HAY MUCHAS 
PREGUNTAS 
SIN RES- 
PUESTA. 
Y A SIMPLE 
VISTA… 
NO CONVENCE- 
RÁS A NADIE CON 
ESTO. Y SI NADIE 
CREE EN EL PLAN, 
NO PODRÁS LLE- 
VARLO A CABO. 
UNA ESTRATE- 
GIA DE NEGO- 
CIOS QUE NO 
PUEDE EJECU- 
TARSE ES COMO 
UN CASTILLO 
EN EL AIRE. 
LA PLANIFICACIÓN 
CORPORATIVA NO 
PUEDE FORZAR 
UNA ESTRATEGIA 
SIN SABER LOS 
DETALLES DE LA 
EMPRESA. 
PERO NO 
PUEDES DEJAR 
QUE ESOS DETA- 
LLES CONTROLEN 
LAS DECISIONES Y 
DESACELERAR EL 
NEGOCIO. 
VAYAMOS AL 
INICIO, ¿QUÉ ES 
UNA ESTRATE- 
GIA DE NEGO- 
CIOS? 
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UNA ESTRATEGIA 
DE NEGOCIOS ES 
UN PLAN QUE 
MUESTRA EL 
ESCENARIO PARA 
FORTALECER Y 
SOSTENER LAS 
PRIORIDADES DE 
UNA COMPAÑÍA. 
NECESITAS 
PRESENTAR 
UNA PROPUESTA 
DE ESTRATE- 
GIA PARA QUE 
TODOS LOS 
INVOLUCRADOS 
ESTÉN EN LA 
MISMA SINTO- 
NÍA Y SE INCLU- 
YAN PLANES 
REALISTAS DE 
EJECUCIÓN… 
SOLO ASÍ 
PODRÁS 
LLAMARLA 
“ESTRATEGIA 
DE NEGO- 
CIOS”. 
DESPUÉS 
DE TODO, 
NO PUEDES 
ACCIONAR 
TODO AL 
MISMO 
TIEMPO. 
NECESITAS 
HACER DIS- 
TINCIONES 
CLARAS EN- 
TRE LO QUE 
ES Y LO QUE 
NO ES IMPOR- 
TANTE. 
PARA HACERLO PARA HACERLO 
ES ESENCIAL ES ESENCIAL 
ANALIZAR Y ANALIZAR Y 
COMPARAR COMPARAR 
DATOS MEDIANTE DATOS MEDIANTE 
PRUEBA Y ERROR. PRUEBA Y ERROR. 
ESTA ES LA PARTE ESTA ES LA PARTE 
LÓGICA DEL LÓGICA DEL 
PROCESO. PROCESO. 
TAMBIÉN HAY TAMBIÉN HAY 
QUE ESCU- QUE ESCU- 
CHAR A LOS CHAR A LOS 
INVOLUCRA- INVOLUCRA- 
DOS DENTRO DOS DENTRO 
Y FUERA DE Y FUERA DE 
LA COMPAÑÍA, LA COMPAÑÍA, 
DETERMINAR DETERMINAR 
EL INVENTARIO EL INVENTARIO 
Y LA DEMANDA. Y LA DEMANDA. 
ESTO ES EL ESTO ES EL 
TRABAJO DE TRABAJO DE 
CAMPO. CAMPO. 
Y SIEM- Y SIEM- 
PRE DEBES PRE DEBES 
SUSTENTAR SUSTENTAR 
EL ANÁLISIS EL ANÁLISIS 
CON DATOS CON DATOS 
DUROS. DUROS. 
ES TAMBIÉN 
UN MARCO 
DE REFEREN- 
CIA PARA LA 
ASIGNACIÓN 
DE RECURSOS 
LIMITADOS. 
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