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ESCENARIO
Interpretando nuestro mundo

“Nadie” es independiente de lo que le rodea

2007 2011+201020092008

CRISIS 
FINANCIERA 
ECONÓMICA

REVOLUCIÓN 
EMPRESARIAL

REVOLUCIÓN  
SOCIAL

Deuda / Déficit / Crédito

Tipos / Inflación

EXPECTATIVAS

EL HACER
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ESCENARIO
Interpretando nuestro mundo

•“Vivimos las cosas, pero nos cuesta interpretar”

•“…para relacionar las cosas, hay que CODIFICAR”
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ESCENARIO
Interpretando nuestro mundo

• El mundo que conocíamos, CAMBIÓ!
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ESCENARIO
Interpretando nuestro mundo

•…lo que está pasando en Lybia podría pasar a 
una entidad como la nuestra?
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ESCENARIO
Interpretando nuestro mundo

•¿Entendemos nuestro mundo…?”
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2.000 fundaciones (1990)

8.600 fundaciones (2007)

86.000 asalariados

45.000 voluntarios

3,5% de las transferencias sociales

0,25% del PIB

Más de la mitad tienen menos de 9 años de existencia

59% fundaciones mantienen relaciones con AA:PP. (subvenciones recibidas)

26% no tiene ninguna relación financiera con AA.PP

61% de los asalariados son mujeres vs 38% en la economía española

51% de empleados = Serviciso Centrales y el 44% al desarrollo de proyectos

50 centímos de cada euro se traduce directamente en servicios para los beneficiarios

Radiografía…según FUNCAS

Somos cada vez más

Somos jóvenes

No somos independientes

No somos eficientes

No estamos orientado a la actividad
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VISIÓN ESTRATÉGICA
…la oportunidad

•Convertir una idea en realidad no es fácil!
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…de la idea, 

oportunidad

Proceso de 

construir 

“empresa”



VISIÓN ESTRATÉGICA
…la oportunidad

•¿Cómo nace la idea de una fundación?
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REVELACIÓN NECESIDAD

…yo

…mi hijo

…mi mujer

…mi marido

…mi padre

….mi madre



VISIÓN ESTRATÉGICA
…la oportunidad

•Visión + Plan!
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94 Feet

Zona de Retreat Zona de Preparación y 

ejecución

24 Feet
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia
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• “La mejor manera de predecir el futuro, es 

inventarlo”  (Allen Rye)



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿En qué NEGOCIO estamos?
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ACTIVIDAD / FOCO

REGLAS DE JUEGO

“Vamos a hacer bien lo que el 

resto hace mal”



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿En qué NEGOCIO estamos?
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COMPRAR NO COMPRAR

VISIBLE

NO VISIBLE

COPIAR NO COPIAR

VISIBLE

NO VISIBLE



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es el alma del NEGOCIO?
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CLIENTE PRODUCTO

PERSONAS / EQUIPOS TECNOLOGÍA / INNOVACIÓN

500.000.000

CONCEPTO 

FUNGIBLE



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la dimensión?
La dimensión nos condiciona…
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UNIVERSO

MODELO

SISTEMAS

FOCO

Inversión

Recursos

Modelo de gestión

Flujos de comunicación

Procesos

Estructuras
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la dimensión?
La dimensión nos condiciona…
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CONTINUA EXPANSIÓN Y REPOSICIONAMIENTO
DE NUESTROS NEGOCIOS EN UNA ESTRATEGIA GLOBAL
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la dimensión?
 1) No hay un solo modelo de hacer NEGOCIO [OJO al absolutismo]

 2) Hay que adaptarse muy rápidamente al terreno

– Conocer y explotar el terreno: BINOMIO MERCADO-CLIENTE

 3) Cuidado con intentar exportar modelos a ultranza (“lo que son exportables son los 

principios”)

 4) Principios básicos del NEGOCIO DE DISTRIBUCIÓN

– A) Organizarse de cierta manera [segmentos, canales, personas, calidad, 

propuesta de valor, etc..]

– B) Sistemática

Cómo se marca objetivos; cómo se siguen los mismos, etc…

– C) Negocio y riesgos tienen que ir juntos para que haya una política comercial

coherente

CONTROL
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la dimensión?
 5) Manejar correctamente el TIMING [forzar velocidad de desarrollo y contacto con el mercado]

 6) Esquema de retribución que funcione y que potencia a las personas

 7) Manejar correctamente la imagen de marca

– Hay que recorrer un camino del desconocimiento al conocimiento, y siempre hay que partir 
de lo que se conoce!

 8) Hay que hacer CRECER correctamente la marca matriz, usando palancas y motores que 
generan orgullo

 9) El cambio de marca debería llevar aparejado un cambio de actitudes en el TODO: CAMBIO DE 
CULTURA [formación, modelos de comportamiento, valores, etc..]

 10) En un país alguien tiene que tener la idea de imagen de marca del Grupo CLARA, CONCISA, 
y TRANSMITIRLA, y debería ser fundamentalmente el Nº 1

 11) Hay que EQUILIBRAR entre el País y el Grupo Global

– Se buscan sinergias y no contra-sinergias. 
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la línea de crecimiento?
Lo que voy a generar el futuro…
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la línea de crecimiento?
Lo que voy a generar el futuro…
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PRODUCTOS ACTUALES PRODUCTOS FUTUROS

MERCADOS 

ACTUALES

MERCADOS 

FUTUROS



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la línea de crecimiento?
Lo que voy a generar el futuro…

23

TECNOLOGÍA ACTUAL TECNOLOGÍA FUTURA

MERCADOS 

ACTUALES

MERCADOS 

FUTUROS



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la línea de crecimiento?
Lo que voy a generar el futuro…
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INTEGRACIÓN 

HORIZONTAL

INTEGRACIÓN 

VERTICAL

CANALES

+

-

+-

PROVEEDORES DE 

MATERIA PRIMA

COMPRO 

GRANDE
COMPRO 

PEQUEÑA



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando la estrategia

•¿Cuál es la línea de crecimiento?
Determina los crecimientos requiere cadena de valor…
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Análisis y Planificación Management

Cadena de valor MENTAL

Priorizar Diferenciar Alinear Consistencia

¿CORE COMPETENCIES?



01. INTERPRETANDO NUESTRO MUNDO

02. LA OPORTUNIDAD

03. CONFIGURANDO LA ESTRATEGIA

04. CONFIGURANDO EL PLAN

05. MOVILIZAR A LOS RECURSOS EN EL HACER

06. CASOS

07. IMPULSANDO “LA EMPRESA”

INDICE

26



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando el plan

•Mercado – Segmento – Producto - Canal
“Una estrategia no sirve sin un plan operativo…
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1) Empatizar con tu enemigo

2) La racionalidad no va a salvarnos 

3) Hay algo más allá de uno mismo

4) Maximiza la eficiencia

5) La proporcionalidad debe ser una directriz en la guerra

6) Obtén los datos

7) Lo que ves y lo que crees con frecuencia están errados

8) Debes estar preparado para reexaminar tus razonamientos

9) Para hacer el bien, puedes tener que involucrarte en el mal

10) Nunca digas nunca

11) No puedes cambiar la naturaleza humana



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando el plan

•¿Qué es un mercado?

Es…un ámbito

…un volumen

Negocio I Negocio II

Global

Multinacional

Nacional

Regional

Local

28

EUROS

+

OPERACIONES / SERVICIOS

=

TOTAL NEGOCIO



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando el plan

•¿Qué es un mercado?

…formado por clientes (SEGMENTOS)

Universo
Personas físicas

Personas jurídicas

Universo 

Segmentos
Ejemplos

Definición de 

“concepto cliente”
PF/PJ
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¿TARGET?

BANCA

TELECOM

IT

DISTRIBUCIÓN

ETC…



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando el plan

•¿Qué es un mercado?
…con competidores de masa crítica

COMPETIDORES DE 

MASA CRÍTICA

COMPETIDORES DE 

NO MASA CRÍTICA

COMPETIDORES

RELACIONADOS

COMPETIDORES NO

RELACIONADOS
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando el plan

•¿Qué es un mercado?
…y hay barreras  de entrada y salida
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando el plan

•¿Qué es producto?
…el concepto desarrollado - oferta de valor
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Productos / 

Servicio

Distribución Venta Nivel de Servicio Imagen y 

Comunicación

Gama completa Accesibilidad

Horario

Personalización

Modelo de distribución

Accesibilidad remota 

Sistemática y 

sinergias 

Modelo

Herramientas

Apoyo

Proactividad

Trato preferencial

Información simple, 

clara y completa

Eficiencia en entrega 

de información

Eficiencia en la 

contratación, 

operación  y 

ejecución

Operativa

Valor añadido

Solidez

Homologación 

CONFIDENCIAL



PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando el plan

•¿Qué es canal?

…con coberturas según ámbito
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PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
…configurando el plan

•…lo que da sentido a la estrategia
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SEGMENTO = TARGET

PRODUCTO = OFERTA DE VALOR

ÁMBITO = COMPLEJIDAD



DIRECCIÓN ESTRATÉGICA 
…movilizar a los recursos en el HACER

•Recursos….para hacer realidad la visión, 
estrategia y el plan

¿Qué recursos tenemos..?

35

RECURSOS TANGIBLES RECURSOS NO TANGIBLES

…ejemplo

Financieros

Inmovilizados

Movilizados

Personas

Modelo de 

gestión

Calidad

Etc..



01. INTERPRETANDO NUESTRO MUNDO

02. LA OPORTUNIDAD

03. CONFIGURANDO LA ESTRATEGIA

04. CONFIGURANDO EL PLAN

05. MOVILIZAR A LOS RECURSOS EN EL HACER

06. CASOS

07. IMPULSANDO “LA EMPRESA”

INDICE

36



DIRECCIÓN ESTRATÉGICA 
…movilizar a los recursos en el HACER

•Recursos….para hacer realidad la visión, 
estrategia y el plan

¿Con qué resultados..?
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DIRECCIÓN ESTRATÉGICA 
…movilizar a los recursos en el HACER

•Recursos….para hacer realidad la visión, 
estrategia y el plan

¿Cómo vamos..?

38

INDICADORES DE 

NEGOCIO / RESULTADOS

INDICADORES DE GESTIÓN: 

CALIDAD / EFICIENCIA

INDICADORES DE 

PROYECTOS / ACTIVIDADES

INDICADORES DE 

RECURSOS
+

Políticas de Premios y Castigos



DIRECCIÓN ESTRATÉGICA 
…movilizar a los recursos en el HACER

•SOSTENIBILIDAD…lo que soy!
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Visión estratégica

….lo que quiero ser

Planificación estratégica

….cómo lo voy a hacer

Dirección estratégica
….capacidad de ejecución 

…capacidad de evolución
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INTEGRANDO LA ESTRATEGIA
VISIÓN + PLAN + ACCIÓN

•CASO “ROBINHOOD

41

Jean-Claude Vrinat 

http://www.taillevent.com/



INTEGRANDO LA ESTRATEGIA
VISIÓN + PLAN + ACCIÓN

•CASO TAILLEVENT 
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Jean-Claude Vrinat 

http://www.taillevent.com/



01. INTERPRETANDO NUESTRO MUNDO

02. LA OPORTUNIDAD

03. CONFIGURANDO LA ESTRATEGIA

04. CONFIGURANDO EL PLAN

05. MOVILIZAR A LOS RECURSOS EN EL HACER

06. CASOS

07. IMPULSANDO “LA EMPRESA”

INDICE

43



IMPULSANDO “LA EMPRESA”

CORPUS

ANIMUS

Senātus Populus que Romanus

Marcus Aurelius
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IMPULSANDO “LA EMPRESA”

“Si piensas que puedes perder, ¡pierdes!”

Pat Riley
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IMPULSANDO “LA EMPRESA”

Existe un equilibrio entre la 
dificultad y la destreza:
 Traducido:

 “Jugar al ténis o al ajedrez contra un oponente mucho 
mejor conduce a la frustración; contra un oponente 
mucho más débil, al aburrimiento.

…hay que encontrar un equilibrio sobre la fina línea 
que separa el aburrimiento y la ansiedad.

Destreza = ∑[conocimientos; habilidades]

DISCIPLINA + AUTOEXIGENCIA + CAPACIDAD 
DE APRENDIZAJE CONTINUO PARA MEJORAR 
LA VIDA DE LOS DEMÁS

Dr. Enrique Moreno
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IMPULSANDO “LA EMPRESA”

No volver la cara, hacer frente!
 No existe el mañana.

CUANTO HE VENDIDO HOY?

CUANTO ME QUIEREN HOY?
NO CUANTO ME HAS QUERIDO O ME VAS A QUERER

ME QUIEREN TANTO CÓMO VALGO, Y ES EN BASE A LO QUE VENDO!
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IMPULSANDO “LA EMPRESA”

No venirse abajo, AUTOESTIMA!
 La parte NO NEGOCIABLE

 La autoestima es el estado natural por el cuál 

el ser humano emprende cosas FUERA DE LA 

NECESIDAD                                                       

[cuando se elimina la barrera del “no”].

 LA AUTOESTIMA debería a llevarte a ser 

distinto. Hay que aspirar a ser distinto, no 

cómo los demás

 Y NO DEPENDER DEL RECONOCIMIENTO!!!
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IMPULSANDO “LA EMPRESA”

Aprender del refuerzo de los hechos:

 No existe sólo la suerte.

 Disfrutar, generando expertise

• El Mundo de los detalles (“controlar”)

Humildad

Orgullo

Sabiduría

“Los hechos son los hechos;              

no la verdad!”

“La cuenta de resultados y el cliente 

son mis socios!”
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IMPULSANDO “LA EMPRESA”

Sentido de Humor, Optimismo
 Ante la vida

 La adversidad

 El éxito
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IMPULSANDO “LA EMPRESA”

• Cómo avanzar…
Plan + Jaula y aula
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IMPULSANDO “LA EMPRESA”

• No es hacia abajo….es hasta dónde 

podemos llegar.
Tomar impulso para trazar la curva hacia la meta
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yue minjun 

REALISMO OPTIMISTA



¡Gracias!
Eugenio Palomero

eugeniopalomero@itineribus.com

www.itineribus.com
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