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Presentacion del equipo consultor

¢En qué consiste el proceso estratégicor

¢Como se hizo el diagnostico?

¢Cual fue el principal reto estratégico identificado?

¢Cual fue la estrategia co-creada para superar el reto?

¢Es coherente la propuesta de valor con el propdsito del negocio?

¢Cuales son las actividades prioritarias en el corto, mediano y largo
plazo para implementar la estrategia co-creadar



1. Equipo consultor

1. Nombre del profesor o consultor senior, maximo grado, area de
experticia

2. Nombre de cada consultor maximo grado, area de énfasis desde la cual
aporto6 al trabajo



Pasado

;Qué ha sido lo mas valorado
por nuestros clientes en
nuestra historia?

Futuro

;Donde
Presente queremos
llegar?

;Qué nos
diferencia hoy de
nuestros
competidores?



2 3

Reto i Co-creacidn
estrategico g Estrategia
Competitiva

Diagndéstico




Se aplic6 la metodologia EstraMiPyme para hacer a través de:

sobre el negocio, industria y megatendencias

con actores clave del negocio



EstraMiPyme: una metodologia facil
para el proceso estratégico

EstraMiPyme te guiara por las
tres etapas del proceso
estratégico (Diagnostico, reto
estratégico, co-creacion de
estrategia competitiva) a traveés
de preguntas y herramientas que
te permitiran reconocer de
donde viene el éxito de tu
negoclo, donde estas hoy y
donde quieres llegar.

Creacion colaborativa
(co-creacion)
de la estrategia

Diagndstico



3. ¢Cuales fueron los principales
resultados?



Otros riesgos y oportunidades identificados

Analisis Resultado identificado:
u (mas relevante)

Externo: megatendencias

Externo: industria

Interno: Recursos y
capacidades

Interno: Radar

Otros



El principal problema u oportunidad
identificado en el diagnostico es:

Reto

estratégico {Q\\\x



5. ¢Cual tue la estrategia co-creada
para superar el retor?



¢,Por que?

¢, Para qué?

Asi aspira a verse



La estrategia co-creada detalla la
manera CoOmo vamos a

, de manera que se
aumente asi su

o servicio ofrecido.

Valor percibido del producto

Hibrida

Diferenciacion
A

Bajo <
precio

Bajo precio /
Valor afiadido

Diferenciacion

segmentada

Precio

Estrategias
destinadas al fracaso

v



El lienzo de la propuesta de valor
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¢, Que?

________________________________________________

Asi aspira a verse



Al finalizar el taller dejamos claro que:

Para lograr crear (0 mantener) una estrategia competitiva(

, sera necesario enfocarnos
en , quienes necesitan

)

Para diferenciarnos de nuestros competidores, haremos énfasis en dos
atributos de la propuesta de valor:




Proposito propuesto Propuesta de valor co-creada



Hoja de ruta para enfrentar el reto estratégico y
otros hallazgos clave

Inmediato plazo Corto plazo Mediano plazo
(rango de tiempo) (rango de tiempo) (rango de tiempo)
(Siempre plantear acciones en verbos y (En esta etapa empezar a avanzar (En esta etapa esbozar lo requerido
empezar por aquellas dirigidas a superar en lo mds mds importante y para crecer el negocio)

el reto estratégico) o
disenar lo que se espera hacer

(En esta etapa empezar por lo mas para lograr la estrategia co-

urgente v esbozar lo mas importante
S v ) creada)
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