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Estrategia: pla general d’accio per arribar a uns objectius.

No té sentit parlar de tactica, actuacio, etc., si no esta associada
a un objectiu.

Davant diverses alternatives, cal escollir la més avantatjosa per a
l'empresa.

Una estrategia és el conjunt de decisions que una empresa pot
prendre sobre les actuacions que cal fer i sobre els recursos que pot
utilitzar per dur-les a terme. Tot aix0 pretén arribar a una serie
d’objectius empresarials en diversos ambits relacionats amb I’éxit.

L'empresa ha de gestionar els recursos disponibles segons uns
objectius i metes que assolira en el present i també en la seva
evolucio futura com a empresalectivitatio
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L'empresa haura de definir la missio, la visio i els valors corporatius.

La missio és la rad de ser d’'una empresa, el
conjunt d’objectius que vol assolir en el present i
quins factors essencials son necessaris per assolir

I"exit. @
La visio consisteix en la imatge de futur de

l'empresa, com vol esdevenir a llarg termini i les
metes que pretén aconseguir.

Els son els principis etics que
fonamenten les pautes de comportament de
l'empresa.

La missio definira les prioritats de I'estratégia...QUE HEM DE FER
La visio defineix la posicidé on I'empresa vol arribar... )
Els valors configuren els pritigihistigisitéonponents...EN QUE CREIEM
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Exemples en la definicio de la missio, la visio i els valors de
entitats i empreses trobat a les corresponents webs corporatives.

MISSIO

La UAB és una universitat publica, arrelada al territori i de vocaciod internacional que,
mitjancant una docencia de qualitat estretament lligada a |'activitat de recerca,
transfereix coneixements cientifics, tecnologics, culturals i formatius a la societat,

promou els potencials del seu capital huma i gestiona els recursos disponibles de
manera responsable.

VISIO
Volem ser una universitat de referéncia a Europa, capdavantera en la recerca, amb

docéencia reconeguda i internacionalitzada, i amb capacitat de transferencia i
d’intervencid innovadora en el territori.

VALORS
Els Estatuts recullen, explicitament o implicitament, els valors de la U " B
Universitat, que son: la llibertat, la democracia, la justicia, la igualtat, i ierat :
] ) ) ) ) niversitat Autonoma
la solidaritat, el respecte del medi ambjentie idefenvolupament de Barcelona
. <lectivitat.io
sostenible. WWW.uab.cat
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Exemples en la definicio de la missio, la visio i els valors de
entitats i empreses trobat a les corresponents webs corporatives.

MISSIO

Generar valor per als nostres stakeholders de manera sostenible: produint i
comercialitzant nous, festucs, ametlles i altres fruits secs en les millors condicions de
qualitat per mitja del desenvolupament d’un negoci integrat verticalment; controlant la
qualitat i la tracabilitat dels nostres fruits des del camp fins als nostres clients.

VISIO

Ser el grup lider en la produccié i el processament de fruits secs a nivell nacional i
internacional, a través de |la innovacio constant dels nostres conreus i dels processos
productius, aportant valor a llarg termini als nostres stakeholders.

VALORS

Els nostres valors expressen el nostre caracter, son la guia i el
motor de totes les accions que duem a terme a fi de satisfer

les necessitats dels nostres clients i dels nostres accionistes.

www.borges-bain.com/

2lectivitat.io
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Exemples en la definicio de la missio, la visio i els valors de
entitats i empreses trobat a les corresponents webs corporatives.

Missio
La missio de Consum és satisfer els nostres socis i clients amb una compra unica de qualitat,
varietat, preu i servici, basada en I'atencid i el compromis dels nostres treballadors.

[ 4 [ B 4

Visio

Ser una cooperativa independent, innovadora, honesta i sostenible on es compre amb
capacitat d’eleccid i bons preus. Es a dir, ser un model d’empresa referent en el sector de la
distribucio.

Valors

Escoltar el client, els treballadors, els proveidors i el nostre
entorn, aportar productes, formacio, informacio, benestar,

desenvolupament i sostenibilitat i responsabilitzar-se amb que bo ser
compromis, honestedat i respecte. WM’
wWww.consum.es

2lectivitat.io
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L'empresa defineix les seves estrategies tenint com a referent la
missio, la visio i els valors.

La direccio estrategica és el procés de
gestio d’'una estrategia (o conjunt
d’estrategies) dins I'empresa, que s’ha
d’adaptar a un entorn canvianti a la
interaccio amb la competéencia, tenint en
compte el llarg termini.

La direccié de I'empresa té com a
finalitat principal aconseguir I'exit de
l'empresa i les seves funcions
consisteixen a millorar la posicio
competitiva de I'empresa i a solucionar
problemes que amenacen |'organitzacio.

-Selectivitat.io
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/ 2.1. El procés de la direccio estrategica

La direccid estrategica no s’encarrega nomeés de prendre decisions sobre
els principals problemes de I'empresa, sind que també ha de garantir que
I'estrategia es dugui a terme.

La direccid estrategica es compon d’un proces format per 3 etapes:

1. Analisi estrategica. Abans de definir I'estrategia s’'han d’estudiar un
conjunt d’elements com a base d'una bona gestio estrategica.
- Entorn economic social, politic o tecnologic
- Capacitat estrategica (recursos, capacitats i competencies)
- Expectatives dels promotors del negoci

2. Eleccio estrategica. Determinar el tipus d’estrategia. Hi ha tres
nivells: corporativa, de negoci i operativa.

3. Implantacio de l'estratedigleBbihirt §om s’aplica I'estrategia i
organitzar els recursos disponibles. Cal marcar un pla temporal.
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2.1. El procés de la direccié estratégica

Etapes del procés de la direccio estrategica

- Definicio dels objectius

- Avaluacio dels recursos interns
- Avaluacio dels recursos externs
- Analisi de I'entorn competitiu

- Elaboracio dels escenaris de futur
- Formulacio de l'estrategia
- Avaluacio de les alternatives estrategiques

Implantacio de l'estrategia
- Eines estrategiques
- Control estratégic
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Nivells d'estratégia

Descripcid

Decisions relacionades amb |'objectiu
global de I'empresa amb la intencio

Els nivells de |'estrategia

Exemple

Després d'un exercici 2016 excepcionalment d'éxit, Adidas augmenta significativament
la seva orientacid a llarg termini. La companyia pretén accelerar fortament el
creixement de vendes i guanys fins al 2020 com a part del seu pla estratégic de negocis a
Ilarg termini, 'Creant el més nou'. Adidas va anunciar aquesta actualitzacié amb motiu

Corporativa de satisfer les expectatives dels ., L -
iotar tors i afegir val de la presentacid de resultats anuals d'avui. La companyia espera ara que les vendes de
ropietaris o gestors i afegir valor a . . . . \
Ip Fc)i'f g del 8 moneda neutral augmentin a un ritme entre el 10% i el 12% de mitjana anual entre |'any
es diterents arceeeiggEmpresa. 2015i el 2020. www.adidas-group.com/, 8 de marg de 2017. Estratégia corporativa a
nivell global.
Adidas, el fabricant alemany de roba esportiva ha optat per tancar botigues i augmentar
N - lainversid digital, en el seu intent de duplicar les vendes en linia en els dos proxims
Es concreten els objectius definint els . o ) _ o o _
o anys. "La nostra pagina web és la botiga més important del mén", explica Kasper
. elements que poden fer competitius . o ) } »
De negoci | ductes i ic de Rorsted, conseller delegat. "Li donem prioritat a les nostres contractacions, assignacié
els productes i serveis de I'empresa . " " . _—
) P P de recursos i desenvolupament d'infraestructures"”. Expansion, 14 d'abril de 2018. Es
dins el mercat o segments de mercat. . L . ST e
tracta d'una estratégia de negoci, ja que I'objectiu és impulsar la competitivitat en la
venda online.
Es busca gestionar de manera eficient|Com a part del seu intent per donar un impuls a les vendes digitals, Adidas ha creat una
els recursos de I'empresa, a escala de |app per a mobils que permet als clients personalitzar les seves preferéncies. De
Operativa depertaments per tal d'aconseguir els [moment s'ha llancat als EUA, Regne Unit i Alemanya, i en els propers mesos arribara a

objectius definits a escala superior
(estratégia corporativa i de negoci)

Franga, Espanya i Canada. Expansion, 14 d'abril de 2018. Es tracta d'una estratégia
ﬂt]“ﬂ’@blﬂes eines especifiques per implementar |'estratégia de negoci.
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Quin sector triar; quina
mida tenir; quins
productes vendre, etc.

Com estalviar en
material; com
simplificar un

Qu_ins preus; _l zzﬁiscgifs; com
i Estrategies iyl
g:i::;‘c';‘es corporatives

potenciar,

etc. La gegant del comerg

Estratégies de negoci electronic Amazon té moltes
unitats de negoci a les quals

ha incorporat, a banda del
comer¢ de productes, el de la
logistica, serveis financers,

T aplicacions informatiques i
“Selectivitatio serveis audiovisuals.

Estrategies operatives
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Dins les estrategies de negoci hi ha les estrategies competitives, que
tenen com a objectiu que I'empresa pugui millorar la seva posicid
competitiva respecte les empreses del sector.

Una estratégia competitiva té com a objectiu fonamental obtenir
avantatge competitiu.

L'avantatge competitiu és
el conjunt de caracteristiques
internes que I'empresa ha de
desenvolupar per obtenir i
reforcar una posicio
d’avantatge respecte de les
empreses competidores.

clectivitat.io
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3.1. La creacio de valor

La creacio de valor consisteix en la generacié d’un valor afegit que

pugui servir com a element crucial per assolir I'exit d’'una estrategia

competitiva.

« Es fonamental per assolir I’'exit d’'una estratégia competitiva.

« Moltes vegades, implica afegir una caracteristica innovadora a un
producte o servei, la qual cosa, permet diferenciar-lo dels de la
competencia, obtenint un avantatge competitiu.

La cadena de valor segons Michael

E. Porter és una forma d’analisi de Michael E. Porter
|"activitat empresarial mitjancant la és un autor
qual una empresa desagrega la seva destacat en
activitat global en el conjunt estratégia
d’activitats que du a terme, amb competitiva i
|’objectiu d’identificar fonts . .. .. competitivitat
d’avantatge competitiu. eIEC’I‘IVITCI‘]'.IC? internacional.
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3.1. La creacio de valor

Aquest analisi de la cadena de valor ens permet concretar un conjunt de
funcions que aporten valor als productes i serveis d'una empresa
(aprovisionament, produccio, marqueting, distribucio, etc.) i s’intenta
en cadascuna de les activitats, obtenir la maxima rendibilitat possible.

La cadena de valor és una eina analitica que consisteix a
descompondre i analitzar totes les activitats que es duen a terme en
una empresa per a fabricar o vendre un producte o servei.

D’aguesta manera es pot estudiar |'aportacio de valor de cadascuna de
les activitats i els costos que representen, a més d’identificar quines
son les fonts d‘avantatge competitiu i poder aixi definir les estrategies
competitives més adequades.

2lectivitat.io
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3.1. La creacio de valor

Cadena de valor de Porter

ACTIVITATS PRIMARIES

Logistica Ny Logistica [Comercialitzacio i i O
. Produccié Servei &
interna externa vendes 4
i
Direcci6 de . .
Administracio . Finances, comptabilitat, é"
) o recursos Tecnologia . &
i gestid qualitat, etc. <
humans S

ACTIVITATS DE SUPORT

- Les activitats primaries son l’'essencia de la contribucio a la creacid

de valor de I'empresa (desenvolupament de l'activitat).
- Les activitats de suport no aporten valor pero sén necessaries per

complementar les activitats BriefayiEat.io
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tatge competitiu

3.2. Tipus d’estrategies competitives

A continuacio, definirem les estrategies de negoci que una empresa
pot implantar per obtenir un avantatge competitiu.

Tipus d'estrategia

" Descripcid
competitiva
Busca que el producte sigui significativament diferent del dels competidors o, fins i
De diferenciacio tot, que hi hagi una percepcidé de que és unic. El client estara disposat a pagar més pel

producte.
Consisteix a produir amb els costos més baixos, de manera que es pugui oferira un

preu inferior al de la competéencia, per mitja d'un avantatge a escala productiva o

De lideratge en costos _ . o .
operativa. De vegades, fins i tot si I'empresa esta en un mercat amb molta demanda,

pot mantenir el preu, i d'aquesta manera, beneficiar-se d'un marge comercial elevat.

Consisteix a centrar-se en un segment del mercat, aplicant la diferenciacio o el

lideratge en costos. D'aquesta manera s'opta per |'estratégia més convenient a cada
segment de mercat. Sis'aplica el lideratge en costos, es poden obtenir marges

D'enfocament o ) ) . . ..
comercials importants per a produir amb costos baixos. Si, s'adopta la diferenciacid,

oferint un valor afegit;fnificgtig poden justificar-se uns preus més elevats en

relacié amb la comﬁﬁ' &Qﬂkﬁt@!‘dﬂ.x com a diferenciacio segmentada.
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- Tota estrategia que es fonamenta en
I'existencia d’'un avantatge competitiu
intentara que hi hagi algun factor que
impedeixi que la competencia pugui
adoptar-lo o imitar-lo.

- Si I'empresa fa una bona segmentacio
del producte, podra crear un valor afegit
prou atractiu per poder fer front a la
competencia.

- De vegades, s’adopta, fins i tot, I'objectiu
d’expulsar la competencia del mercat o de
reduir-ne de manera drastica la quota de
mercat, mitjancant I'aplicacio de preus
agressius (molt baixos), tot i que
inicialment I'empresa tindra pérdues o poc
marge comercial.

3.2. Tipus d’estrategies competitives

Existeixen altres estrategies de negoci no
competitives, relacionades amb la
dimensié de I'empresa:

- Estrategies d’'expansio

- Estrategies de diversificacio

- Estrategies de supervivencia

Segmentacio del mercat. Dividir el
mercat en funcié d’'una caracteristica
especifica. L'empresa tractara cada
segment com si fossin mercats diferents.

Marge comercial. Es la diferéncia entreleotibvitafimda d’'un producte i el seu cost unitari.
Es un bon indicador de |'aportacié de cada venda als beneficis globals de I'empresa.
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Dins del procés de la direccié estrategica, a |'etapa d’analisi estrategica es
planteja la necessitat de fer un estudi de I'entorn competitiu.

En aquest sentit, una de les aportacions més importants i rellevants és la
del model de les cinc forces competitives o model del nucli
competitiu de Porter.

Segons Porter, la situacié competitiva d'una empresa o d’'una linia de
negoci depen de cinc variables que es poden identificar en el seu entorn.
L'analisi d’aquestes cinc forces permet determinar I'exit del negoci que
es vol desenvolupar.

. Amenaces de productes substitutius

. Amenaces de nou competidors

. Poder de negociador dels clients

. Poder de negociacio dels proveidors

. Grau de rivalitat dels compe&titertvitat.io

unphwWNER
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forces competitives de I'entorn competitiu: el
de Porter ~ e les forces competitives

S

3. Poder 1. Amenaces de productes substitutius. Son els
negociador productes de la competencia que poden comprar en
dels clients lloc dels nostres.

2. Amenaces de nou competidors. Si
2. Amenaces 4. Poder de en el mercat hi ha faC|I|tat. pera
de nous NESSEISEE 'entrada de nous competidors sera

: dels .. N o
competidors Sitliacié oroveidors poc atractiu i més dificil tenir éxit.

con’1petitiva 3. Poder de negociacié dels clients.
de 'empresa Quan més poder negociador tinguin els
nostres clients, més dificultats tindrem

per satisfer-los amb els nostres

1. Amenaces 5. Grau de productes actuals.
de productes rivalitat dels

o ! 4. Poder de negociacio dels proveidors.
substitutius competidors

Capacitat dels proveidors per imposar-nos
condicions a les operacions de compravenda.

5. Grau de rivalitat dels competidgsa fé&ﬂ&!ﬁsﬁsstudiar el nivell de competidors en
I'actualitat . A més competidors actuals, mes dificil sera tenir éxit amb el nostre negoci.



