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El éxito empresarial se fundamenta en la acertada alineación de los objetivos estratégicos que persigue, la organización a través de la cual piensa alcanzarlos y el entorno en el cual se debe desenvolver.

La palabra estrategia tiene su origen del vocablo griego “strategos” que significa general. Aunque su primer uso hace miles de años fue en el campo militar, la humanidad ha utilizado la palabra “estrategia” en diversos contextos: los entrenadores deportivos para ganar sus juegos, los movimientos políticos para triunfar en sus campañas, las empresas para conquistar mercados y las personas para alcanzar el éxito profesional. En algunas ocasiones el éxito o el fracaso se puede deber a la suerte. No obstante, en entornos de mayor competitividad se vuelve indispensable establecer un conjunto coherente de decisiones y acciones que mejoren las posibilidades de alcanzar el objetivo. Es por lo tanto necesario definir y seguir una “estrategia”.

Son muchos los autores que han contribuido al concepto de estrategia. La serie comienza con el maestro Sun Tzu, en la China milenaria, y llega en el siglo XX a reconocidas autoridades como Peter Drucker, Gary Hamel y Michael Porter. Este último desarrolló la clasificación genérica de estrategias que hoy en día se usa con mayor frecuencia. Dice Porter
 que la propuesta de valor de un negocio a sus clientes puede basarse en tres tipos genéricos de estrategia:
· Liderazgo en costos: este tipo de estrategia consiste en mantener una organización orientada a alcanzar eficiencias en costos para poder ofrecer precios más bajos que la competencia u obtener mejores márgenes.

· Diferenciación de la competencia: esta estrategia busca ofrecer un producto o servicio que la industria perciba como único. La diferenciación debe permitirle cobrar una prima por ese valor adicional único que ofrece. 

· Enfoque: este tipo de estrategia consiste en elegir un grupo de clientes, un conjunto específico de productos /servicios o un mercado geográfico definido. Esto le permite desarrollar un mejor conocimiento de las necesidades de su mercado objetivo y por lo tanto atenderlo mejor que la competencia.

Además, los empresarios deben buscar que sus organizaciones estén correctamente alineadas con la propuesta de valor y la estrategia seleccionadas. Veamos un par de ejemplos.
Dell Computers es un ejemplo de una organización cuya formulación estratégica es de diferenciación y liderazgo en costos. Su propuesta de valor ofrece un portafolio de productos de computación personal de bajo costo, a la medida de las necesidades de cada comprador y con un alto nivel de servicio post-venta. Otro ejemplo de formulación estratégica específica es IKEA el gigante distribuidor europeo de muebles enfocado a proporcionar, a bajo costo, todos los muebles que puedan necesitar personas jóvenes y con un alto ingrediente de auto-servicio en sus almacenes. 
Aunque ambas empresas tienen una oferta de productos de bajo costo, difieren en el tipo de servicio ofrecido y por lo tanto sus organizaciones reflejan estas diferencias. IKEA se limita a mantener sus salones de exhibiciones, aprovisionar las estanterías y operar los puntos de caja. El personal que opera los almacenes es reducido y eminentemente operativo. Dell ofrece a sus clientes abundante colaboración telefónica en la selección del equipo que mejor se ajuste a las necesidades y gusto del cliente, numerosas facilidades de pago y entrega a domicilio. Además, después de la compra, presta un servicio muy oportuno de mantenimiento y reparaciones. Para lograr esto se apoya en un grupo importante de colaboradores muy capacitado técnicamente y con marcadas destrezas de servicio al cliente.
Nos queda un último elemento con el cual tanto la estrategia como la organización deben estar alineadas: el contexto del entorno. Como establece John Roberts
, el valor de una estrategia o la efectividad de la organización que la ejecuta dependerán del nivel de sintonía que exista entre ellas y los factores económicos, sociales, legales y tecnológicos del entorno que las rodea.  Este último condicionamiento, “el contexto del entorno”, nos obliga a replantear los asuntos de estrategia y de organización de manera casi permanente para estar al tanto de los cambios del entorno que cada vez se presentan con mayor rapidez. 
Una metodología para asegurar que la empresa está bien encaminada hacia el éxito incorporaría al menos las siguientes actividades por el grupo directivo:

· Establecer un entendimiento compartido de la estrategia vigente y la evaluación de sus resultados frente a los objetivos inicialmente propuestos

· Analizar los cambios en el entorno y las habilidades y recursos (actuales y potenciales) con que cuenta la organización para alcanzar los objetivos planteados

· Generar alternativas de actuación y evaluar su potencial económico para seleccionar la que mejor desempeño ofrezca 

· Identificar los cambios organizacionales requeridos 

· Comunicar a la organización y a los actores externos(clientes, proveedores, accionistas, etc.) los ajustes y cambios a través de los postulados de misión y visión

· Poner en marcha la estrategia siguiendo un conjunto de planes operacionales que consideren las acciones de corto, mediano y largo plazo. 

El resultado final de este ejercicio debe permitirle alinear sus esfuerzos y recursos hacia un objetivo común. Si además ha seguido un proceso riguroso de análisis, conducirá a su empresa hacia el exitoso logro de las metas propuestas.
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