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ENFOCAMENT ESTRATEGIC

“Tothom sap quina és la seva
estrategia fins qui li demanes que
I'expliqui”

“Per una empresa que no sap on va,
qualsevol vent es favorable”
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ANALISI EXTERN
-

e Noves tecnologies
e Debilitament de competidors
e Posicionament Estrategic

== Amenaces

e Riscos alts- canvis en I'entorn
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ANALISI INTERN
.

e Capacitats diferents

e En que som molt bons
e Avantatges naturals

e Recursos superiors

==l Debilitades

e Recursosy capacitats escasses
e Resistenciaal canvi
e Problemesde motivacio del personal
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MODEL DE REFLEXIO ESTRATEGICA

Analisi intern

Analisi de la
culturaiels
. stakeholders” ,

Analisi de
I'entorn

Analisi
Estrategic

Planificacio
de recursos

Opcions
_estrategiques

Decisions Implementacio
Estratéegiques /4 de I'Estrategia

Estructura
~ organitzativa

Avaluacio
. d’operacions

Gestio del
canvi

Seleccid de
I’Estrategia
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ON SOM | ON VOLEM ANAR
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ENFOCAMENT ESTRATEGIC

DEFINICIO DE NEGOCI

]

OBJETIUS

VALORS
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ANALISI EXTERN ]
ANALISI INTERN

e Punts Forts

» Oportunitats
e Punts Febles

¢ Amenaces

DE NEGOCI

ESTRATEGIA




EL MODEL DE NEGOCI

Objectiu

Descripcio

Representar
el nostre

model de
negoci Un model de negoci o model estrategic descriu el valor que una

integral organitzacio ofereix als seus diversos clients i representa les capacitats
i aliances necessaries per crear i oferir aquest valor, amb |'objectiu
ultim de generar fluxes sostenibles d'ingressos i rendibilitat.
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EL MODEL DE NEGOCI

AV VALOR N/ CLIENT

RELACIONS amb
CLIENTS

XARXA d’ALIATS

PROPOSTA DE VALOR

in i .
Quines capacitats Com construeixo
clau requereixo per relacions amb els
rear i donar valor? i i : i
CAPACITATS crear i donar valo Quin yalor (productes. P meus clients? clients
(o W:\V) serveis) desitjo crear i oferir
als meus clients? Quins son els

i ?
CANALS de meus clients?

SEGMENT de

Quines capacitats

clau requereixo per CONFIGURACIO

crear i donar valor? de PACTIVITAT DISTRIBUCIO

A través de quins
canals arribo als
meus clients?

A través de quines
activitats aporto

\ valor? / !
\ ,' ‘\\ K ‘\\ ,,'
{ FINANCES )
i ESTRUCTURA de i
i COSTOS FLUXES DE CAIXA i
i Quins costos representa Com guanyo diners amb i
‘\ aquest model? aquest model? /
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CONCEPTE ESTRATEGIC:
AVANTATGES COMPETITIVES

Es la diferéncia o conjunt de diferéncies que aporta una empresa
al mercat, respecte dels seus competidors, i que es valorat
individualment o col-lectivament pel client de manera singular
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NOVES OPORTUNITATS

2. Resoldre
problemes no 3. Aprofitar les 4. Buscar nous
solucionats discontinuitats models de
dels nostres del mercat negoci
clients

1. Fes el
contrari dels
L=
competidors

5. Basar-nos

en la nostra

competencia
essencial
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ESQUEMA DEL PROCES D’INNOVACIO
| vieww
e N
\W

Repensar 'empresa
per INNOVAR



DIMENSIONS DE L’ INNOVACIO EN LA PRESTACIO DELS SERVEIS

> NOVES INTERFICIES
AMB EL CLIENT

A

INFRAESTRUCTURES
Tecnologiques
Materials
organitzatives

NOUS PROCESSOS DE
PRODUCCIO DEL

o
A
NOVES
De coneixement
v e W v
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CLAUS DEL COMERC ACTUAL
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MODELS DE CREIXEMENT

ESTRATEGIES

Concéntrica—
Pura

Nous Mercats — Vertical —
Nous Productes Horitzontal
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MODELS DE INNOVACIO, CREACIO DE VALOR
l Orientacio l

o Producte ) > excel-lencia de producte

o Solucié global | > excel-lencia en la relacio amb el client

o Cost : excel-lencia operativa

l nou model de negoci l
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EXEMPLE DELS MODELS DE INNOVACIO
operativa Hotel F1 producte

Bang & Olufsen

Mercedes /

Inditex SV
IKEA
RACC
Amazon
Easyjet | Corte Inglés

nou model
de negoci

estreta relacio
amb el client
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EL MARKETING DEL SEGLE XXI

“No és una batalla de productes

Sino de percepcions”




EL MARKETING TOTAL
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QR, una oportunitat....

http://qrcode.kaywa.com/
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El video: poderosa eina de marketing

El video ens pot ajudar d’'una manera facil, rapida i1 atractiva a fer arribar els
nostres missatges al public objectiu.

Veiem un exemple:

Bere Casillas ; un sastre de Coérdoba,
creador del concepte “Elegancia 2.0,
basat en un Us intensiu de les xarxes
socials.

Molt actiu a Twitter (prop de 6.000
seguidors), compta amb el seu blog
(http://www.eleganciadospuntocero.com/ ),
envia Newsletters als seus clients i
seguidors.... |, sobre tot, compta amb el
seu canal a Youtube.
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' ' PULL&BEAR
2.0 STORE
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BricMania: un negoci tradicional que factura més online que

“fisicament”

-Lluis Serra, ferreter “de tota la vida” a Montmel6, diu que es dedica a la
ferreteria , a I'e-commerce i a Twitter !

Lluis Serra

@ULIluis_Serra Montmeld

CEO & Fundador de BricMania.com (@ briemania)
Ponente de mis 3 pasiones: Ferreteria, ecommerce y
Twitter. Sequidor de mis sequidores. Actual Presidente de
UBCM.

http:/fwww_bricmania.com

Pr— & Acerca de @Lluis_Serra

8.717  6.258 6.173 ‘Eﬂﬂ
Twests. smm
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BricMania: un negoci tradicional que factura més online que

“fisicament”

-El 2003 va crear BricMania: reconeix que al principi no va funcionar (rebien
3 0 4 comandes al dia). Pero va aconseguir, per ser pioner, un bon
posicionament online

-Pero des de 2007, amb I'inici de la crisi, les vendes es van desplacar de la
botiga a 'online:

- + 200% d’ingressos el 2008

- +400% el 2009

-+ 100% el 2010

- + 60% en el que portem de 2011
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FENT VIURE UNA EXPERENCIA

Www.eatperience.com WWW.inamo-restaurant.com
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FENT VIURE UNA EXPERENCIA

www.doscielos.com
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FENT VIURE UNA EXPERENCIA

www.sbaggers.de
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No arriba abans

qui va mes rapid
sind qui sap on va
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ESTRATEGIES GUANYADORES

-

IKEA, Wall- o

Mart...

Y

e Reduccio de |

cost

p

e Experiencies
amb el
consumidor

.
e Nou model

de negoci

-

¢ |[nnovacio

Barns&Noble,

=,

-

e Excel-léncia
enla
qualitat

-~

SONY

e Disseny

Apple, /" g " a‘ -
Bang&Olufsen... | 8 14

e Relacido amb
el client

RACC
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L’ESTRATEGIA

DELS OCEANS
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QUESTIONAR L’ESPAI COMPETITIU ACTUAL

concepte model
de negoci de negoci

model
organitzatiu
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FRONTERES DEL MERCAT

Centrar esforcos per
ser el millor del
sector.

Centrar-se en el
mateix enfocament
estrategic

Acceptar la
orientacio funcional i
emocional del sector

Veure el futur a
través de la lent dels
grups referents

Dirigir-se al mateix
grup de compradors

Definir de manera
similar els productes
i serveis




ESQUEMA DE LES QUATRE ACCIONS

Eliminar

¢Quines vanables que la
industria dona per suposades
es poden que eliminar?

Reduir

¢£Quines variables es poden
reduir molt per sota de la
norma de la industria?

f

Incrementar

¢Quines variables es poden
incrementar molt per sobre de
la norma de laindustria?

Crear

¢ Quines variables es poden
crear o implementar al nostre
sector ja quemai les ha
ofert?

Font: “La estrategia del océano Azul"-
W. Cahn Kim y Renéé Mauborgne
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ESQUEMA DE LES 6

NNM\/CCCD
INUVLOIT I\

Repensar 'empresa
Per INNOVAR



Posicionament de







STARBUCKS




Esquema
STARBUCKS

ELIMINAR

INCREMENTAR

+ Comoditat

+ Gama d'alternatives U n a n Ova
REDUIR

+ Rotacid del personal

+Relacid amb els clients a
través de les xarxes socials COI'ba de
+ Personalitzacid

+ Take away Va|0r

+ Formaci¢ del personal
+Relacid propera amb clients

CREAR

Espaisald

Mova cultura d'utilitzacis
dels espais

Incorporacid de wi-fi
Descargues de musica




Quadre estrategic STARBUCKS

Ubicacié Cafe Gamma de Facilitat pel Tracte Musica
personalitzacio Take Away personalitzat
m

Les valoracions només hi son a tall d’'exemple per v isualitzar el que es pretén amb aquest treball

Notes




STARBUCKS

Viure una
experiencia
unica a cada

| Vvisita Compromis
Compromis Al pbl 5 .
total amb els | * Aroma del cafe -t I?‘nc_es am # 6.1t | ersona I’?O

. + Sofas comodes comunitati e

seus clients. estrategiques prepara

» Connexié a Internet medi ambient
sense fils

* Baixarmusica a
reproductors
portatils

* Productes originals







Esquema

SvelaU ELIMINAR

Agencia de viatges
Tickets

Escales

Business Class

INCREMENTAR REDUIR

*Numero de seients * Preus
- Rotacié de les Una nova + Costos dels slots

» Costos allotjaments

tripulacions corba de tripulacio

* Hores de funcionament . Cost .
de cada avio valor ostos servel

L ., centrals
» Especialitzacio del

manteniment dels avions * Varietat de tipus
d'avio

CREAR

* Venda Online
* Preus dinamics




Quadre estratéegic EASYJET




RICARD TOMAS

INCREMENTAR

+ Comunicacié amb els
clientsabansi despres
del servei

+ Gestié comerciala
tfravés de les xarxes
socials

ELIMINAR

Una nova
corba de valor

CREAR

+Espai despatx

+Serveis durant el

trajecte
Wi-fi
Cargador
iPad, Impressora

REDUIR



trobar-me a...
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Flaca de |'ajuntament, 7; 4t - 08700 lgualada
jjubert@repensarlaempresa.com

repensarlaempreso
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