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> OBJETIVOS

Generales y Especificos

Los alumnos entraran en contacto con las distintas corrientes del pensamiento
estratégico y su evolucion histérica. Incorporaran los conceptos y herramientas
fundamentales de la administracién y el planeamiento estratégico en el ambito global,
corporativo (Corporate planning), division (Business planning), funcional, de unidad de
negocio.

Identificaran los condicionantes de la estrategia y su impacto en las organizaciones.
Analizaran las distintas formas de la implantacién estratégica, como asi también
comprenderan la importancia de su relacion con el liderazgo. Valoraran la estrategia
dentro del contexto de la empresa. Entenderan la importancia del servicio en el éxito de
las companias.

Estaran en condiciones de definir Visidon, Mision y Estrategia de Negocios, el Modelo de
Valor del Cliente, los Valores Nucleares y Filosofia, el Paquete de Valor del Cliente, los
Ambientes de Operacion, los Blancos de la empresa y finalmente las areas Claves de
Resultado.

Profundizaran el analisis del Sector Industrial. La relacion de las cinco fuerzas. La
Ventaja Competitiva. La Cadena de Valor. Estrategias Genéricas: Bajo Costo,
Diferenciacién y Concentracién y Seleccion de niveles de inversion. Desarrollar los
objetivos estratégicos acorde al momento actual y futuro.

Analisis de la curva de experiencia. Analisis de Portafolio. Incorporacién de Matrices al
analisis estratégico: de desarrollo, direccionales, de escenarios competitivos.

Analizara estrategias sobre productos. Decisiones. Posicionamiento. Seleccion del
target. Ciclo de vida del producto. Analisis de cartera y su vinculacion con los flujos de
inversion. Matriz espejo.

Se Introduciran en la Estrategia Internacional de la empresa. Conoceran las ventajas
de operar internacionalmente. Sus formas de desarrollo. Su naturaleza. Globalizaciéon
de la produccion y de los mercados. Eleccién de producto, de pais extranjero. Modos
de ingreso a mercados internacionales. Exportaciones, licencias, franchising, joint
ventures, subsidiarias en el exterior, empresas llave en mano. El ciclo de vida
internacional del producto. Ventajas y desventajas de los joint ventures. Procesos de
seleccion del socio.



CONTENIDOS

UNIDAD I:

Estrategia. Concepto. La accion empresarial. Ventaja competitiva. Claves de una
estrategia exitosa. Condicionantes de la estrategia. EI conocimiento de la empresa.
Fendmenos empresariales. Quién elabora la estrategia? Vida util de la estrategia.
Evolucidon del concepto de planeamiento y del pensamiento estratégico. Niveles de
estrategia. La direccion operativa y sus diferencias con la direccion estratégica. Dos
enfoques diferentes: ajuste o extension. Direccion estratégica: concepto, analisis de un
modelo basico: analisis, eleccion e implementacién. Escuelas del pensamiento
estratégico. Un enfoque preliminar: El triangulo del Servicio.

UNIDAD lII:

Desarrollo del Plan Estratégico: Proceso de Administracion Estratégica, etapas y
herramientas de analisis. Definicidon de Vision y Mision. Enfoque FODA. La cadena de
valor de la empresa y de la cadena. Analisis de las siete “S” de Mc Kinsey. Informacion
Econdmica y Financiera basica. Los sistemas contables. Analisis financiero. Analisis de
break even point o punto de equilibrio operativo. Tablero de control. Exploracién
Ambiental. El diamante de PORTER. El analisis de las cinco fuerzas competitivas.
PEST. Benchamarking. La rentabilidad de la empresa. Rentabilidad de un proyecto.
Sensibilidad. Punto de equilibrio econémico.

UNIDAD Iil:

Estrategias de Negocios. Estrategias genéricas: Bajo Costo, Diferenciacién y Enfoque.
Estrategias de Integracion vertical y horizontal. Estrategias de crecimiento: Matriz
Ansoff o Productos — Mercados. Estrategias defensivas. Estrategias de diversificacion:
relacionada o no relacionada. Analisis de portafolios o de cartera de productos. Matriz
BCG. Relacion con el ciclo de vida del producto y flujos de inversion. Matriz Mc Kinsey.
Matriz de Politica Direccional.

UNIDAD IV:

Alianzas y Estrategias Internacionales: La globalizacion de los mercados y la
produccion. El factor pais. Motivos para operar internacionalmente. Economias de
localizacion. Estrategias Internacionales. Presiones sobre los costos y adaptacion a los
mercados. Modos de ingreso a los mercados internacionales. La logistica como parte
de la estrategia. La decision de hacer y comprar.Alianzas Estratégicas. Ventajas y
desventajas. Seleccidn de socios. Etapas de una alianza. Estructura y manejo.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS



La estrategia metodolégica es el método de casos.

Las practicas seran grupales, fomentando el trabajo en equipo. Estos equipos se
formaran libremente y tendran a su cargo la resolucién de los casos presentados en
cada unidad.

Se fomentara la lectura de temas relacionados con la catedra y se trabajara en forma
practica sobre ellos. Los alumnos contaran con una serie de articulos. Puede verse el
detalle en el anexo | del programa.
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EVALUACION Y PROMOCION
A. PROMOCION DIRECTA

Requiere la aprobacion de cada uno de los dos parciales con un porcentaje mayor
o igual al 80 %, la entrega en fecha y aprobacion del 100% de los practicos y una
asistencia de por lo menos el 75% de las clases.

B. PROMOCION INDIRECTA

Los alumnos rendiran dos examenes parciales, que se aprobaran con la obtencion
del 60% (sesenta por ciento) o mas, del puntaje total de cada parcial. Se podra
recuperar solo uno de los dos parciales. Los alumnos regulares deberan aprobar un
examen final, con la obtencion de 60% (sesenta por ciento) o0 mas.



C. CONDICIONES DE REGULARIDAD.
Se exige:

1. Aprobacién de los 2 (dos) parciales o,

2. Aprobacion de uno de los parciales y del recuperatorio del parcial desaprobado.
3. Tener aprobado el 75% de los casos practicos.

4. Acreditar 75% de asistencia a clases.

5. La calificacién de los alumnos regulares sera la que resulte en su examen final.

6. La calificacion de los alumnos que promocionen la materia resultara del promedio
de los dos parciales junto con una evaluacién hecha de su participacion en clase y
de los trabajos practicos presentados.

CRONOGRAMA:

Turno Noche

FECHA UNIDAD TEMATICA
02/08/12 Unidad |

09/08/12 Unidad |

16/08/12 Unidad |

23/08/12 Unidad Il

30/08/12 Unidad Il

06/09/12 Unidad Il

13/09/12 Parcial n° 1

20/09/12 MESAS DE SETIEMBRE
27/09/12 Unidad Il

04/10/12 Unidad Il

11/10/12 Unidad Il

18/10/12 Unidad IV

25/10/12 Unidad IV

01/11/12 Parcial n® 2

08/11/12 Recuperatorios
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