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  El concepto de estrategia


  Deseo que comencemos el manejo de esta nota técnica describiendo algunos términos y conceptos que nos permitan familiarizarnos con el proceso que vamos a ir describiendo a lo largo de toda ella. Quiero comenzar comentando también que todas las referencias bibliográficas que voy introduciendo no hacen referencia a citas concretas de un determinado autor, sino una forma de indicar que los temas específicos que vamos exponiendo metodológicamente en la nota, pueden ser ampliados y contextualizados a través de las obras y los autores cito a pie de página. Comencemos por el término estrategia que viene del griego «strategos» y que significa «un general», término que a su vez se deriva de raíces que significa «ejército» y «acaudillar», dando lugar a que el verbo griego «estratego» signifique «planificar la destrucción de los enemigos en razón del uso eficaz de los recursos».1 La estrategia es, por tanto, un concepto militar y político conocido y desarrollado desde hace miles de años, y en su faceta comercial o empresarial en las ciudades-estado de la antigua Grecia y Fenicia y que no volvió a aparecer hasta después de la Revolución Industrial.


  Este concepto ha sido desarrollado por los emprendedores con una inclinación competitiva desde principios del Siglo XX, no para destruir a sus competidores, como es obvio, pero sí para vender más que ellos, para obtener mejores resultados y, sobre todo, para fijar los objetivos a largo plazo y fijar las líneas de crecimiento y diversificación de las empresas.


  El concepto de estrategia se empieza a vincular a los negocios con John Von Neumann y Oskar Morgenstern2 definiendo la estrategia como una serie de actos que ejecuta una organización, que se seleccionan o determinan de acuerdo con una situación actual concreta que se desea resolver, mejorar o desarrollar. En esta misma línea de la mejora de una situación presente incide Peter Drucker, en su obra clásica The Practice of Management,3 desarrollando el concepto inicial de estrategia como el análisis de una situación presente, que los líderes y los gerentes deben cambiar si fuese necesario. Su concepto se centraba en el conocimiento de los recursos existentes en una organización y en cuáles son los que debería tener.


  El salto cualitativo se produce con Alfred Chandler. Analiza con detenimiento el desarrollo de cuatro gigantes de la industria estadounidense desde principios del Siglo XX, lo que le lleva a dar un salto cualitativo, no son los recursos el punto de mira de la estrategia, que pasan a ser un instrumento para lograr la meta de la organización, el objeto de la estrategia es, por tanto, el proceso que determina las metas básicas de una organización, a largo plazo y, consiguientemente, la adopción de planes de acción y la asignación de los recursos necesarios para alcanzar esas metas.4


  Años más tarde Kenneth Andrews, colega de Chandler en Harvard, desarrolla más el concepto y llega a convertirlo en el patrón tanto de las organizaciones empresariales como de las organizaciones políticas y de las administraciones públicas, aunque estas últimas se incorporan más lentamente, una década después, al desarrollo de su visión estratégica. Chandler define así la estrategia:


  «La estrategia representa un patrón de objetivos, propósitos y metas, así como las políticas y los planes principales para alcanzar estas metas, presentándolo de tal manera que permiten definir la actividad a la que se dedica la empresa así como el tipo de empresa que es o será».5


  Igor Ansoff había trabajado ya desde 1965 de una forma más analítica, enfocada hacia la acción, considerando que la estrategia es un hilo conductor que corre entre las actividades de la empresa o de la organización pública, entre los productos y los servicios y entre los mercados y los ciudadanos.6 La estrategia se convierte así en una regla para tomas decisiones con cuatro componentes:


  • Producto – servicio / mercado – ciudadanos: los productos que ofrece la empresa y los mercados en los que se opera, o los servicios que ofrece la Administración Pública y a los ciudadanos a los que se les presta.


  • El vector del crecimiento: los cambios que la empresa proyecta aplicar al alcance de sus productos/mercados, o los cambios que la Administración Pública proyecta aplicar al alcance de sus servicios y ámbitos sociales.


  • La ventaja competitiva: las propiedades particulares del producto con respecto a su mercado que coloca a la empresa en una posición sólida, o las propiedades particulares de los servicios con respecto a los diferentes sectores/necesidades sociales que coloca a la Administración Pública en una posición de liderazgo social.


  • La sinergia: la medida en que las diferentes partes de la empresa o de la Administración Pública pueden funcionar juntas, coordinadas, para lograr más de lo que podrían lograr si operara cada una por su cuenta.


  Todas las aproximaciones tienen cuatro elementos en común:


  • El entorno, es decir, todas las circunstancias y condiciones ajenas a la Administración Publica o a la empresa, a las que ambas deben dar una respuesta. Estas circunstancias pueden ser negativas, lo que supondría una amenaza, o pueden ser positivas, lo que supondría una oportunidad de desarrollo, de transformación o de crecimiento.


  • La misión, la aportación de valor. Tiene que estar claro cuál es la razón de existir de esa organización, bien sea una empresa o bien sea la propia Administración Pública o alguno de sus ámbitos de actividad, y por tanto cuál es la aportación de valor que deben hacer al mercado o a la sociedad.7


  • El análisis de situación, en el que la organización
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