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1. Crisis y cómo 
enfrentarla
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¿Qué es una crisis?
“Crisis	significa	que	ciertos	
postulados	se	han	agotado	y	
que	ciertos	modos	de	afrontar	
la	vida	ya	no	responden	a	las	
nuevas	cuestiones”.		

Leonardo	Polo	
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Crisis: ¿Qué 
hacer?

“En	las	crisis,	lo	más	difícil	
para	un	hombre	honesto	no	
es	hacer	lo	que	debe,	sino	
saber	lo	que	debe	de	hacer”.		

Luis	de	Bonald
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“Las consecuencias de una 
crisis no se remedian 

eliminando o controlando la 
causa que la originó”

Evento 
Crisis

Consecuencias humanas
Consecuencias económicas
Consecuencias sociales

Crisis  
Un importante aspecto a considerar

7

3 Tipos de Crisis 
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3 Tipos de Crisis 
  

1º
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3 Tipos de Crisis 

2ª
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3 Tipos de Crisis  

3ª
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Las crisis; ya no son lo que 
eran antes... 

Simone Signoret

 
68…76…82...85...88...94...2000...2006...2008...
                               ¡2020! 
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2. ¿Qué hacer? 

13

14



11 de abril de 
1970... 
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Fotografía del 
Módulo de 
Servicio Dañado 
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DIAGNÓSTICO 
(¿DÓNDE ESTOY?)

DECISIÓN 
(¿A DÓNDE VOY?)

EJECUCIÓN 
(LOGRARLO)

FORMULACIÓN DE LA ESTRATEGIA
IMPLEMENTACIÓN  

DE LA  

ESTRATEGIA

SABER PRUDENCIAL
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«El	secreto	para	cambiar	es	concentrar	toda	tu	
energía	no	en	luchar	contra	lo	viejo,	sino	en	
construir	lo	nuevo».	

  

–	Sócrates
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3. Modelo de negocio  
y su adaptación
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Definición: Modelo	de	negocio:  

Un modelo de negocio describe las siguientes bases:  
1. Quién es el cliente (segmento) de la empresa,  

2. Cuál es la propuesta	de	valor que le ofrecemos,  

3. Cómo producimos y entregamos (delivery)..., y  

4. Cómo cosechamos ese valor (generación de 
utilidades) 
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¿Quién	es	el	
cliente	de	

Domino’s?
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La	propuesta	
de	valor	de	
Domino’s

▪A	la	hora	que	tu	quieras	
▪En	el	lugar	que	tu	quieras	
▪Con	los	ingredientes	que	tu	elijas	
▪Hecha	a	la	medida	(a	tu	medida)	

▪Garantizada;	entrega	en	30	min		

▪ (¿O	es	gratis?)
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¿Cómo	producimos	y	
entregamos	en	de	
Domino’s		
(Delivery)
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O T R O  E J E M P L O
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Reed Hastings : “If the Starbucks secret is a smile when you get your latte…, 
ours is that the Web site adapts to the individual's taste.”
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1997 

Reed Hastings olvida devolver Apolo XIII ($40) 

2006: 70,000 títulos, 55mm dvd’s 6.6mm 
suscriptores 

VHS -> DVD -> streaming 

Blockbuster, 5,194 locales                             
(70% población a 10 min.) 

Propuesta de valor:  

(1) Valor (2) Conveniencia (3) Gama películas 

Blockbuster reacciona (no multas, 600 mmdd, 
Blockbuster on-line) 

Actualmente: 190 países (+3), 118 mm de suscriptores
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Un dato del entorno….
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1997

2006

2020

Mercado/	
Segmento/	
Cliente

1 Propuesta	de	
Valor 2

Producir	y	
Entregar	
(Delivery)

3
“Cosechando”	

el	Valor	
(Utilidades)

4
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Propuesta 
de Valor

Renta por película (Noche de cine) 

Conveniencia 5,198 locales 
70 % (< 10 min.) 

Multa x devolución atrasada 
BlockBuster = estrenos 

(1) Valor (2) Conveniencia (3) Gama 

películas Renta mensual con 
derecho a 3 películas 

No hay locales (Base de datos) 
No hay multas (regreso USPS) 

(1) Valor (2) Conveniencia (3) Gama 
películas 

Streaming ilimitado (Global) 
Varios usuarios simultáneos 
diversas Apps. Contenidos 

originales

Segmento
/ Cliente Fan de estrenos

Más equilibrado, estrenos/
catálogo 

Estrecha relación con 
clientes (vintage)

(recomendaciones) 

Estrecha relación con 
clientes 

Perfil para cada cliente…

Entrega de 
Servicio 
(Delivery)

VHS 
Ir al local por la película 

devolver la película 
Tema de atrasos…

DVD 
Selección por internet 
Uso intenso del correo 

(USPS) 
Centros de distribución 

Streaming 
any place 
any time 

mass customizing 

(En serie y a la medida)

“Cosechando” 
el Valor

Renta por estrenos 
Catálogo, menor precio 

venta de vídeos 
Renta mensual, con 
derecho a 3 películas

Renta mensual, con 
derecho a todas 

películas

1997 2006 2018
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4.	Bosquejando	un	plan	de	acción	
para	enfrentar	la	crisis…
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Paso 2

Reorganización
(Retooling)

Paso 3

Crecimiento

Objetivo:

Sobrevivir, 
mantenerse vivo, 

(no morirse) 
mantener la 
operación

Objetivo:

Resistirse; y
 prepararse para 
volver a  crecer

Objetivo:

Regresar a la 
normalidad 

(nueva normalidad) 
buscando 

rentabilidad

Paso 1

Supervivencia

© Profesor Carlos A. Castellanos Rodríguez, IPADE Business School

Plan	de	acción	para	enfrentar	la	crisis
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✦ Replantear la 
Estrategia

✦ Buscar 
incrementar % 
de mercado

✦ Buscar 
rentabilidad 
(¿Dónde esta el $…?)

✦ Detectar 
oportunidades

✦ Modelo de 
Negocio 
mejorado

✦ ( 4 elementos)

Reorganización
(Retooling)

✦ Ejecutar la nueva 
Estrategia

✦ ¿Nueva oferta 
digital? 

      …, ejecutarla
✦ Recuperar 

rentabilidad a 
través de la 
nueva Propuesta 
de Valor

✦ Conquistar (abrir) 
nuevos mercados

Crecimiento

✦Cuidar el efectivo 
(Cash is King)

✦Muy cerca de los 
clientes

✦Diagnosticar el 
mercado

✦Propuesta de 
valor, sobrevivir

✦Revisar la 
estructura

✦ Operativa
✦ Comercial
✦ RR HH

Supervivencia

© Profesor Carlos A. Castellanos Rodríguez, IPADE Business School

Mapa	de	ruta
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5. Primeras 
consideraciones
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1. Creatividad -> Innovación 

2. Habrá perdedores y ganadores 

Consideraciones
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1.	Turismo	
2.	Aerolíneas	
3.	Navieras	
4.	Automotriz	
5.	Construcción	
6.	Restaurantes

¿Perdedores	y	Ganadores?

1.	Salud	
2.	Agricultura	
3.	Comida	procesada	
4.	Servicios	médicos	
5.	Negocios	de	redes	
6.	Internet	-	soluciones
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1. Creatividad -> Innovación 
2. Habrá perdedores y ganadores 
3. Cuidado con el Factor Humano 

4. Las nuevas reglas del juego: (Home Office, más 

aprendizaje on line -y no on line-, revalorizar relaciones 

familiares, estar más preparado)
5. Resiliencia, una capacidad a desarrollar... si no es que 

ya la desarrollamos, conservarla…

+ Consideraciones
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6. Reducir costos y gastos al mínimo minimorum, cuidar	el	

efectivo al máximo maximorum y actuar de inmediato.  

7. Escenarios catastróficos... (Escenario en el que las ventas de tu 

negocio se caen entre 50 y 70%, no hay manera de que le pidas 

prestado al banco, ni a ningún otro inversionista).  

8. Habrá que conciliar y no enfrentar dilemas diabólicos...  

9. Escanear el entorno; mejor preparado, más proactivo...	

+ Consideraciones
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Ejemplo de 
creatividad…
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Creatividad... 
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Creatividad... 
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Creatividad... 
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Un consejo final  
Flotar, seguir vivo y esperar de manera proactiva lo que viene 
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6.Entrando al 
Episodio II
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“I	love	

sequels”
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Entre	el	abatimiento	y	la	esperanza…
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1.	La	pandemia	(efectos)	
2.	La	crisis	económica	(10%)	
3.	La	Polarización	(Unidad		NO)	
4.La	falta	de	opciones	
(vivas)

Entre	el	abatimiento	y	la	esperanza…

1.	El	T-MEC	y	la	certidumbre	de	
largo	plazo	(China)	

2.	La	resiliencia	de	empresas	y	
trabajadores	(No	es	la	1ª,	si	la	peor)	

3.	La	aceleración	del	cambio	(+	
eficiencia	y	productividad)	

4.	La	densidad	social	(Rectificar)
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Una	ojeada	-muy	rápida-	al	entorno….
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7/21/2020 Lee aquí la versión digital El Financiero Print

https://elfinanciero.com.mx/graficos/edicion-impresa/flip/el-financiero.html 1/2
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Exportaciones	
2018	

$489	MMD	
15.6	veces
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Exportaciones	México	2018	
$489	B
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Exportaciones	México	2018	
$489	MMD

Exportaciones	España	2018	
$479	MMD
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Tendencias 
2020

▪ Comercio electrónico

▪ Entrega con drones

▪ Pagos digitales

▪ Videoconferencias

▪ Vehículos autónomos

▪ Monitores de salud portátiles

▪ Fabricación 3D

▪ Aplicaciones móviles de voz

▪ Aprendizaje en línea

▪ Robótica inteligente
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7. Últimas 
reflexiones
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Crisis: 
Una reflexión final 

“Esta no es una 
época de cambio, 	
sino un cambio de 

época”.
 	

María Teresa Arnal 
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Un viejo proverbio chino
 	
“Los buenos generales dan órdenes temprano en la 
mañana, y las modifican (según lo acontecido) en la tarde” 

Ante las crisis hay que estar muy listos para replantearse la 
estrategia y los modelos de negocio... 

�������
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Y…, ¿Qué nos toca hacer?
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Hemos	adquirido	habilidades…	
en	estos	días…
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Finalmente	ya	entendí	que	es	lo	que	

me	recuerdan	las	juntas	vía	Zoom
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Pues…,	¡ya	vamos	de	gane…!	

y	ya	en	serio:	
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Aprender y desaprender…
 	
"Los analfabetos del siglo XXI no serán aquellos que no 
sepan leer ni escribir, sino aquellos que no puedan aprender, 
desaprender...,  y volver a aprender”

Alvin Toffler
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Un	mensaje	final

Estoy	donde	estoy…	
(No	donde	quisiera	estar…)

…pero	no	voy	a	donde	voy	
(…sino	a	donde	quiero	ir).
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¡	Gracias	!
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