Planeamiento
Prospectiva.
La acción prospectiva consiste en establecer un sistema de previsión. Esto es definir una cantidad de escenarios posibles que se asocian con una cierta probabilidad de ocurrencia. El hombre recurre a tres tipos de esquemas:

1. Esquemas mágicos: Son los que utilizan los adivinos, magos, etc. y se basan en supuestas consecuencias de la magia.

2. Esquemas intuitivos: Se basan en supuestos no formulados, que se apoyan en la experiencia de quienes los manejan.

3. Esquemas racionales: Derivan de una cierta secuencia mental consciente.

Topología de la prospectiva.
 Para el hombre primitivo, los sucesos solo podían expresar un hecho ya conocido, cuya consecuencia reflejaba la repetición de otra ya pasada. Esto tiene un contenido mágico, y es por esto que la adivinación constituyo la primer aproximación a la prospectiva.
El segundo estadio coincide con la elaboración de cadenas causales simples, contemplando limites estrechos que es la forma de prospectiva mas habitual del común de los seres humanos.

Finalmente, el último paso es la construcción de cadenas causales elaboradas a partir de determinada ley evolutiva, pero las leyes evolutivas generan la tentación de proyectar el pasado por medio de la extrapolación de algunas variables históricas.
La flexibilidad de los planes.

Hasta hace un tiempo atrás, los planes tenían una connotación de rigidez que los tornaba inútiles ante cualquier desvió significativo. Ya no podemos utilizar la acción prospectiva para la elaboración de planes rígidos.
Toda previsión tiene por objeto la descripción imaginada de una situación futura a partir de una situación estática inicial, pero existen diferentes variables de ese futuro imaginado ya que no existen relaciones lineales y deterministas de causa a efecto sino un conjunto de interrelaciones de diverso grado de complejidad.

Topología de las variaciones:
Variación lineal: Puede percibirse aislando una determinada parte de un sistema, generalmente para estudiarla.

Variación periódica: es una combinación de variables que cambian con periodicidad.

Variación logística: Se presenta como parte de una variación de orden periódica o superior.

Variación de tipo exponencial: Refleja procesos de tipo explosivos.

Variación aleatoria: Es generada por una perturbación no esperada en las variables que conforman un determinado fenómeno.

Factor ignorado.
Una situación común de un fenómeno nuevo es que los individuos en general no lo perciben y mucho menos perciben las consecuencias que acarrea. Es importante crear una jerarquía de las distintas causas que confluyen a generar un cierto fenómeno, ya que siempre es el resultado del encuentro de numerosas cadenas de series causales. Esta jerarquía será diferente en cada caso de acuerdo con la significación que cada factor tenga.
Planificación Prospectiva.

Consiste en:

1. Ubicarse en una situación futura deseada, por medio de un acto de anticipación.

2. Reflexionar desde esa situación futura deseada hacia el presente para detectar los cambios a realizar necesarios para lograr ese futuro.

La prospectiva como actitud:

 No intenta adivinar el futuro, sino construirlo.
No pronostica, reflexiona acerca del futuro para intentar su construcción.

No solo es posible, sino que lo es en mayor grado que otras metodologías.

La metodología prospectiva consta de:
1. Actitud prospectiva: Desea lograrse del futuro.

2. Reflexión prospectiva: Consiste en la exégesis del presente desde una perspectiva futura.
3. Programación prospectiva: Es la aproximación a los problemas desde el estado final al inicial, por medio del pensamiento regresivo.

El planeamiento.
Peter Drucker dice que planificar es “Encontrar el sentido futuro a las decisiones presentes” y agrega que planeamiento no es un” manojo de técnicas”, siquiera un pronostico, sino que es necesario precisamente porque no podemos pronosticar con certeza. Drucker aclara que las decisiones solo existen en el presente y que el planeamiento no constituye un intento de minimizar o eliminar el riesgo. La tarea del administrador consiste en preparar a la empresa para enfrentar exitosamente esos riesgos.
Clasificación del planeamiento.

Estratégico: Toda organización posee una posición que se ocupa de analizar las oportunidades y amenazas que se presentan en el medio en que las misma desarrolla su accionar y confrontarlas con las fortalezas y debilidades que tiene la empresa. Estas derivan de los recursos utilizados o de la tecnología:
· La tecnología de procesos que se ocupa de transformar materias primas y materiales en productos.

· La tecnología de gestión, que es la capacidad de administrar los recursos para obtener los productos o servicios deseados en forma eficiente.

Durante años se asocio el planeamiento estratégico con el largo plazo, el táctico con el mediano y el operativo con el corto, No obstante:
· No todas las organizaciones pueden analizar la dimensión temporal de la misma forma, ya que los ciclos operativos son diferentes.
· Hay decisiones que aun cuando afecten al largo plazo, no pueden denominarse estratégicas. Además se debe tener en cuenta la jerarquía de los fines y la cantidad de fines afectados

El horizonte de planeamiento significa el alcance en el tiempo de las decisiones presentes.

El alcance considera las actividades de una organización alcanzadas por el plan.

La jerarquía de los fines nos muestra la posición de los objetivos en la cadena de medios a fines.

El planeamiento estratégico consiste en la determinación de los planes de acción de las diferentes unidades de conducción. Es el aprovechamiento de las oportunidades que presenta el entorno.

Táctico: Comprende el programa de acción que establecen las metas intermedias.

Operativo: Consiste en la selección de los procedimientos que mejor convengan para la efectiva aplicación del plan de acción.
La acción de planificar:

Se inicia con un análisis de posición actual:
· Cuales son los recursos con que cuenta la organización

· Que acciones pueden reforzarlos

· Cuales son las fuerzas contra las que debe competir

Luego se analizan los escenarios futuros identificando los contextos en los que deberá actuar la organización, lo que se denomina horizonte de planeamiento.
Los escenarios se construyen por medio de pronósticos de todos los elementos que puedan afectar a la organización.
 La proyección inercial supone constantemente las actuales políticas y procedimientos que caracterizan a la organización.
La brecha de gestión se establece considerando la diferencia entre el punto de la proyección inercial y aquel al que llegaríamos con una proyección planeada.

Tipología de  la planificación:

Reactivismo:

Son individuos que no se manifiestan conformes con el orden actual de las cosas, añoran la forma en que alguna vez estuvieron. Se muestran descontentos con las nuevas tecnologías. Intentan resolver los problemas lo antes posible, mantienen formas organizativas antiguas, autoritarias y paternalistas.
Trabajan con estructuras piramidales clásicas.

El Inactivismo:

Se sienten conformes con el estado actual de las cosas. Intentan mantener las situaciones sin cambios. Reaccionan ante los problemas cuando la crisis es manifiesta, produciendo una reacción estrictamente impredecible. Se muestran reacios a los cambios. Les agrada la burocracia. No valoran la creatividad y su conservadurismo los exime de errores operativos y tácticos, tendiendo a hacer que las organizaciones que dirigen se mueran lentamente.
El preactivismo:
No buscan regresar al pasado o mantenerse en el presente sino que confían en un futuro mejor. Buscan acelerar el cambio, aprovechando al máximo las oportunidades. Atribuyen el cambio a la evolución tecnológica, pero ven con buena predisposición las modificaciones. Confían más ene. Experimento que en la experiencia. El esquema de planificación se basa en predecir el futuro y prepararse para afrontarlo, y el proceso de planificación debe realizarse de “arriba hacia abajo”.
El interactivismo:

No intenta el retorno al pasad, ni la prolongación de la situación actual, ni la aceleración del futuro. Piensan que el futuro puede ser influenciado por lo que uno y los demás hacen, que esta sujeto a la creación, considerando a la planificación como el diseño de un futuro deseable y el desarrollo de los métodos necesarios para llegar a el. Frente a una problemática evalúan en que medida es de aplicación algún conocimiento anterior.
Desarrollo del planeamiento:

MC Kinsey enuncio cuatro fases de la evolución del planeamiento:
· Planeamiento financiero: Implemente presupuestos anuales. Se busca ordenar y prever el recurso financiero en el tiempo, evitando sorpresas que pudieran afectar la liquidez de la empresa
· Pronósticos de extrapolación de tendencias: Basado en el pronóstico, se caracteriza por la extrapolación de tendencias a partir de herramientas matemáticas. La etapa se caracterizo por la proyección de tendencias obtenidas del análisis de series históricas asumiéndose que las tendencias se mantendrían

· Planeamiento estratégico: Con el abandono de la convertibilidad del Dólar, la crisis del petróleo, y varias catástrofes económicas que provocaron una reducción del ritmo de crecimiento, Harry Igor Asnoff identifico turbulencias que se  caracterizaban por la frecuencia de las discontinuidades, la novedad de las mismas, la impredicibilidad de los acontecimientos y la velocidad con que se producen los cambios, y estos últimos se los atribuye a la modificación creciente en los mercados comerciales, financieros y laborales y a la aplicación acelerada de la ciencia y la tecnología en la dirección empresaria.
Administración estratégica (Michael Porter)
Elaboro un modelo que se basa en el análisis de las fuerzas competitivas, considerando el poder de negociación de los proveedores, el de los compradores, las amenazas de productos sustitutos, la rivalidad entablada por la competencia y las amenazas de nuevas entradas.
Trabaja los conceptos de barreras de entrada y salida de un determinado mercado, incluyendo en las primeras la diferenciación de productos, los canales de distribución a los que la empresa tiene acceso, la necesidad de capital para encarar la transformación, etc. Las barreras de salida, en cambio, impiden a la organización salir del negocio con facilidad, y son, por ejemplo, los costos fijos de iniciación, el conocimiento generado sobre un negocio y las maquinarias que se utilizan en el.
Se proponen 3 estrategias diferentes:

· Por un lado se puede ser un líder de costos, esto significa ofrecer una calidad de regular a mala pero al mejor precio del mercado. La finalidad de esta estrategia es vender mucho y tener altos niveles de producción para abaratar costos.

· Por otro lado tenemos la estrategia de vender por “diferenciación”, esto significa ofrecer un producto al mercado que se destaque por un motivo determinado. Estos productos suelen ser de muy buena calidad, y, el hecho de diferenciarse del resto implica aplicar un costo extra al producto. Aquella empresa que no aplique un costo extra a sus productos por el hecho de ser diferentes y destacar en algún aspecto, esta condenada a fracasar.

· Por ultimo, podemos armar un “Nicho de mercado”. Esto significa Combinar productos o, mejor dicho, identificar la necesidad de un determinado producto que no se este comercializando y crearlo. Un ejemplo seria, por ejemplo, que una empresa que se dedica a vender bebidas alcohólicas lance al mercado “El fernet con coca”(O al menos un fernet con mezcla de algo que intente ser coca cola).

Una empresa puede establecer cualquiera de estas estrategias y adecuar su estructura dependiendo de la estrategia seleccionada. Si será una empresa líder en costos tendrá una estructura chica con el menor gasto posible y si es una empresa con una estrategia por diferenciación tendrá una estructura más elaborada y costosa, ya que debe innovar en mayor medida que las demás. Lo que nunca debe hacer una empresa es mantener una estrategia, por llamarla de una manera “Ni líder en costos, ni por diferenciación”. Ya que aquellas empresas que no sean lideres en costos y que sus productos no sean de una mayor calidad o que se diferencien por algún motivo están condenadas al fracaso.
Barreras de entrada:
Son situaciones o factores que dificultan el ingreso a un negocio.

· Capital

· Legislación

· Tecnología

· Marca

· Calidad

· Distribución

· Niveles de escala

· Capacitación

Barreras de salidas:

Son factores que dificultan la salida del negocio

· Costos

· Legislación

· Tradición

 Matrices.
Sirven para graficar situaciones, simplificando el escenario al proporcionar la relación entre dos o tres variables, facilitando de esa forma la comprensión de los problemas a los que se enfrentan las empresas.

El esquema consiste en una matriz de 2 x 2, en la que se clasifican los productos en cuatro categorías según dos variables; tasa de crecimiento del mercado y participación relativa en el mercado. El tamaño del círculo de cada producto indica la contribución del mismo a las ventas totales de la empresa

Las matrices analizan el portafolio de productos que una empresa posee según su participación en el mercado y la tasa de crecimiento. Por ende, según el Boston Consulting Group existen cuatro tipo de productos en el portafolio de las empresas para los cuales se deben realizar estrategias diferentes en cada caso. Clasifican esos productos en:

· Producto perro

· Producto vaca lechera

· Producto interrogante

· Producto estrella

Elementos que conforman la matriz;

· Tasa de crecimiento del mercado: Esta variable es usada para medir el atractivo de los mercados, esta herramienta representa el ciclo de vida del producto. Su cálculo se efectúa considerando el volumen de ventas total del mercado en los últimos dos años. El calcula se realiza restando a las ventas de un periodo las correspondientes al  año anterior y la diferencia obtenida dividirla por el segundo concepto, esto es por el año base. 
· Participación relativa en el mercado: Indica la posición competitiva de los productos. Se calcula dividiendo la participación del producto por el total del mercado.
· Productos interrogantes: Son aquellos negocios  que tienen participación baja en mercados con rápido crecimiento. Debe invertirse en ellos pero sin esperar rápidos retornos debido a que no es factible tener una visión clara acerca de su desarrollo futuro. Este producto podría convertirse en un producto estrella, que luego pasaría a ser una vaca lechera o bien puede no resultarnos y transformarse en un producto perro. En este ultimo caso, el Boston consulting group afirma que lo mas conveniente seria sacarlo del mercado.
· Producto Estrella: Son aquellos productos que tienen una alta participación relativa en mercados con importante crecimiento. Crece con rapidez en cuanto a su volumen de ventas pero necesitan fuertes inversiones para financiar este crecimiento. Para determinar la estrategia en este tipo de productos se debe hacer un análisis de fortalezas y debilidades, así como también un análisis de los sustitutos de la categoría del producto y así determinar si una fuerte inversión en ese producto nos genera altas posibilidades de convertirlo en un producto vaca lechera. Con este tipo de productos buscar una rentabilidad a corto plazo hará que no se obtenga el máximo de los beneficios que el producto podría brindar.
· Producto vaca lechera: Son líderes en mercados con baja tasa de crecimiento. Los requerimientos de fondos serán bajos debido a que la tasa de crecimiento del mercado es baja y esto provoca que el flujo de fondos sea fuertemente positivo. En esta etapa hay que obtener rentabilidad en el producto sin invertir todas las ganancias que genere en ese mismo producto, como en la etapa en que era un producto estrella, pero también es necesario seguir reinvirtiendo en el algo de capital para que el producto no caiga.
· Productos perro: Presentan una baja tasa de participación relativa en mercados de baja tasa de crecimiento. El volumen de fondos generados por estos productos es bajo, y como la tasa de crecimiento del mercado también lo es, no requieren inversiones importantes. Los fondos necesarios para continuar en el negocio no deben exceder los que el producto genera. El Boston Consulting nos sugiere retirar estos productos del mercado, aunque pueden ser útiles en la medida en que su permanencia en el mercado no represente una perdida para la empresa, ya que, por ejemplo, podrían servir para completar la línea de un determinado tipo de producto y así tener una gama completa en el portafolio de productos de la empresa y así ofrecer un mejor servicio al cliente.
