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Vis ión 

Real izar  el  proceso de formular e l fu turo es establecer la "Vis ión".  
Visual izar e l fu turo implica un permanente examen de la  organizac ión f rente a sus 
c l ientes , su competencia, su propia cultura,  y por  sobre todo discern ir  entre lo  que e l la  
es hoy,  y aquel lo que desea ser en el  fu turo,  todo esto f rente a su capac idades y 
opor tunidades.  Los aspectos a revisar son;  
•  Lo que la Empresa aspira a ser y no lo  que t iene que hacer,   
•  ¿Que t ipo de Empresa queremos ser?.   
•  ¿En qué t ipo de negoc ios debe entrar la Empresa y cuáles deben ser los objet ivos de 

rendimiento?.   

 

Ex isten nueve pasos a seguir  para l legar  a la def inic ión de la v is ión:  
(Fundamento Empresar ial  Linda Kasuga -  Luis Humberto Franco Cal idad y Excelencia)  

 
1.  Conf irmac ión de la declarac ión de la v is ión.  Quien desarro l la la v is ión debe dec id ir  

cual será su dec laración de la misma, ejemplo: "seremos l íderes en e l d iseño y 
fabr icac ión de equipos para la industr ia  a l imentar ia" .   

2.  Comprens ión del impacto ambienta l.  Detectar las inf luenc ias del  ambiente externo, 
impor tantes para el  futuro de la Empresa.  Revisando los hechos impor tantes del 
ambiente se desarro l la  la  comprens ión sobre como acc ionar y descubr i r  las 
opor tunidades de inf lu ir  en é l.   

3.  Def in ic ión de los  c l ientes . Def in ir  los  c l ientes que la Empresa espera tener,   
4.  Selecc ión de los grupos de productos y/o serv ic ios de la empresa, integra aquel los 

que se desean generar,  en es te tema es necesar io tener en cuenta a lgunas 
a lternat ivas:  

a.  productos impulsados por  el  c l iente;  
b.  productos impulsados por  la  competencia;  
c .  productos impulsados por  los  proveedores  
d.  productos sust i tutos que reemplazan a los existentes,   
e.  productos impulsados por  la  tecnología,   
f .  productos basados en a lguna for ta leza de la  Empresa.   

5.  Est imac ión del potencial de la Empresa para faci l i tar  cualquier  dec is ión futura de 
invers ión es tratégica.  Luego, es necesar io def in ir  e l  potencia l de crec imiento en 
func ión de su veloc idad  

6.  Ident i f icac ión de valores agregados; son un conjunto part icu lar  de destrezas, 
pos ic ionamiento, exper ienc ia o recursos para actuar con éx ito.  Pueden ser de dos 
t ipos: pr inc ipales o secundar ios , los pr imeros los suministra la Empresa, los 
secundar ios  se obt ienen a través de proveedores de valor agregado.  

7.  Selecc ión de los valores agregados pr inc ipales y secundar ios.  Si la empresa no 
posee los valores agregados para los productos que desea of recer,  puede acudir  a:  
subcontratac ión, creación de empresas temporales  conjuntas , adquis ic ión de otras 
empresas,  invers iones para crear va lor .  

8.  Determinac ión de proveedores potencia les  y las fuentes. Conociendo los valores 
agregados que debemos buscar ,  habrá que debat ir  ampl iamente para que la v is ión 
l leve su respaldo y compromiso.  

9.  Cuant i f icac ión de los cr i ter ios de éx ito de los productos. Aquí se crean las "metas 
medib les" e " incent ivos apropiados" para poner en marcha la energía de la 
organizac ión. La def in ic ión de estos cr i ter ios se real iza en términos de: func ional idad 
del  producto,  apar ienc ia,  prec io, margen, ca l idad etc.  

  


