Es hor
reinventar

Bizcorps, una fundacion sin animo de
lucro que promueve el escalamiento

de las empresas medianas, habla

sobre el significado y la importancia

del posicionamiento competitivo de las
empresas, laimplementaciony el capital
gerencial necesarios para lograrlo.
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B Cémo saber si es hora de
reinventar su empresa para
adaptarla a los nuevos re-
tos del mercado? ;Cémo
identificar quiénes debe-
rlan acompanarlo en este
proceso?

A las compafias consultoras, muchas
veces se les compara con los hospitales:
quien necesita visitarlos no suele hacer-
lo, sino hasta cuando padece un sintoma
grave. El enfermo o indispuesto (empre-
sa) no suele ver la necesidad de hacerse
chequeos médicos ni de pedir un con-
cepto experto, hasta cuando se siente
realmente muy mal, y cuando ya puede
ser muy tarde para recuperarse.

Para Aurelio Forero, director ejecu-
tivo de Bizcorps, la manera mas facil de
saber si ya es hora de revisar si una em-
presa esta bien estructurada, si tiene los
negocios adecuados o si debe hacerse,
con urgencia, chequeos, es que el lider
de la compania mire, con honestidad, los
resultados de su organizacion.

“Cuando el lider siente que la com-
petencia estd muy dura, que las cosas
ya no son como antes, que la economia

s posd BN

%

Aurelio Forero, director
ejecutivo de Bizcorps.

del pafs lo estd afectando, que los vende-
dores no sirven, que los empleados son
desleales, que trabaja solamente para
pagar impuestos... y todos los demas
didlogos mentales de este tipo, es hora
de revisar su negocio de manera profun-
da, porgue las cosas no tienen que ser
asi” afirma.

En su argumentacion, Aurelio cita a
Rosario Cordoba, presidente del Conse-
jo Privado de Competitividad, CPC, para
quien el problema de la competitividad
de las empresas es 70% interno y 30% ex-
terno.“Esto es critico. Es muy comun que
las organizaciones culpen al entorno de
sus problemas de desempeno, pero, en
realidad, el reto es internd’, subraya Fore-
ro que dice Cérdoba.

Los sintomas

Cuando el lider de la empresa y su
circulo de confianza —es decir, los eje-
cutivos que han participado en la cons-
trucciéon del posicionamiento competi-
tivo— identifican que su propuesta de
valor ya no soluciona todas las necesida-
des de sus clientes en términos funcio-
nales, emocionales y/o sociales, deben



ajustar el sistema de actividades para
profundizar en su capacidad de ser Uni-
cos y relevantes en el nicho de mercado
al cual sirven.

De hecho, para Forero, las empresas
deben enfocarse en identificar y pro-
fundizar en aquello que las hace Unicas.
“Deben saber realmente en qué negocio
estan y como las diferentes unidades de
negocio toman sentido y se comple-
mentan para cumplir con su tema domi-
nante’, explica.

El dltimo indicador, de acuerdo con
Aurelio, se da cuando los empleados es-
tan abandonando la compania y el lider
siente que el competidor se esta roban-
do su mejor talento.

“En Bizcorps, tenemos una vision par-
ticular sobre la consultorfa en estrate-
gia. Creemos que las empresas pueden
aprender pensamiento estratégico y que
pueden construir el capital gerencial in-
terno para ejercitar el didlogo estratégi-
co. De esta manera, pueden crear y man-
tener una posicion Unica y relevante en
el mercado’, sostiene Aurelio.

¢Su empresa esta sufriendo
el fenomeno de la complejidad?

El concepto de la complejidad ilustra
que tarde o temprano las empresas lle-
gan a una fase de estancamiento natural
e inevitable, debido al crecimiento. Ese
crecimiento conduce a la aparicion de
los siguientes sintomas:

1. Equipo humano: cuanto mayor es
el numero de empleados, menor es
la comunicacién, alineacion y ejecu-
cion efectiva, lo cual conduce a una
sensacion generalizada de desorden
organizacional.
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2. Modelo de negocio: aquella estra-
tegia que en determinado momento
condujo al éxito dej6 de ser efectiva,
porque la empresa necesita adap-
tarse al mercado. En esos casos, las
companiias suelen extenderse a otros
negocios sin tener la alineacion o la
rentabilidad adecuadas.

3. Sistema de actividades: el queha-
cer de la empresa es cada vez mas
intrincado y desarticulado ante un
cliente cada dia mas exigente.

4. Competidores: cada dia hay mas y
mejores réplicas del mismo negocio.
Los que una vez fueron sus emplea-
dos, hoy son sus mayores competi-
dores.

Los cuatro factores de la complejidad
tienen consecuencias que conducen a
crisis. Se expresan a manera de:

1. Falta de claridad en objetivos

2. Dificultar para realizar escogencias
y/0 renuncias

3. Dificultad para tomar decisiones

4. Desorden organizacional

5. Conflicto interno

6. Pérdida de clientes y/o rentabilidad

¢Qué hacer?

© Para Aurelio Forero, tarde o
temprano, las empresas caen
en una fase de estancamiento
natural. Esto sucede porque
los lideres empresariales llegan
al limite de sus capacidades y
necesitan apoyo para avanzar
hacia el siguiente nivel de
competencias que propiciaran el
crecimiento.

En otras palabras, es inevitable
que en algin momento las
empresas tengan que recurrir
a alguna modalidad de apoyo
externo.

“Nosotros creemos que para
encontrar ese nuevo nivel
competitivo, se necesita
comenzar por la estrategia. Es
comun que primero se recurra
a consultores financieros, o de
recursos humanos, o en temas
técnicos, pero el problema de
comenzar por ahi es que estas
visiones son parciales, pues no
miran la organizacién como un
todo’, subraya.

Para Bizcorps, lo que las
companias necesitan es el
didlogo estructurado, un método
que ordene las conversaciones
internas, a partir de preguntas
correctas e inductivas, para
explorar la inteligencia de los
miembros de la organizacion y
a la vez integrar conocimiento
experto, con el fin de construir
nuevos conocimientos e
interpretaciones de su realidad.

“LAS RECOMPENSAS ECONOMICAS Y DE
BIENESTAR PERSONAL DE UN BUEN PROCESO
DE POSICIONAMIENTO COMPETITIVO PUEDEN
SER ENORMES. LA RENTABILIDAD DE LAS
COMPANIAS CRECERA”.
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	14 En línea P&M 453
	15 Feedback P&M 453
	16 Reportaje Anunciante del Año P&M 453
	17 Aviso Anunciantes del Año P&M
	18-19-20 Pulso del Marketing P&M 453
	21 Columna - Punto de Vista P&M 453
	22-23 Estrategia de Mercadeo - Super Coco P&M 453
	24 Columna - Viceversa P&M 453
	25 Reportaje Grafiq P&M 453
	26-27-28 Tema de Portada P&M 453
	29 Aviso Arde Nov
	30-31 Reportaje Trias P&M 453
	32-33-34-36-37 Este Mes - ROI del comprador P&M 453
	35 Aviso Kalley
	32-33-34-36-37 Este Mes - ROI del comprador P&M 453
	38-39-40-41 Especial Comercio Electrónico P&M 453
	42-43-44 Infografía Comercio Electrónico P&M 453
	45 Ficha Especial - 4-72 P&M 453
	46 Ficha Especial - ACH P&M 453
	47 Ficha Especial - Deprisa P&M 453
	48 Ficha Especial - Mercado Libre P&M 453
	49 Reportaje Mensajeros Urbanos P&M 453
	50-51-52 Entrevista Merqueo P&M 453
	53 Aviso Butaka
	54-55 Shopper Marketing P&M 453
	56-57 Reportaje BizCorps P&M 453
	58-59-60 Inspiración P&M 453
	61 Columna - Opinión Dircom P&M 453
	62-63-64 Medios - Influenciadores P&M 453
	65 Aviso Top 10
	66-67 Comunicación - Sentidos P&M 453
	68-69 Creatividad al día P&M 453
	70-71 Descifrado P&M 453
	72-73 Indicadores Ibope P&M 453
	74 Columna - Desde mis zapatos P&M 453
	75 (Tapa 3) Aviso Envía
	76 (Tapa 4) Aviso Caracol - La W



