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Actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor

La	cadena	de	valor	es	una	herramienta	esencial	para	analizar	las	actividades	críticas	en	las	empresas.	Puedes	escuchar	este	post:	En	este	contexto,	es	imperativo	que	los	ejecutivos	comprendan	y	evalúen	detenidamente	estas	actividades	para	alinearlas	con	los	recursos	y	capacidades	de	la	organización,	maximizando	así	la	eficiencia	y	la	rentabilidad.
¿Qué	es	la	cadena	de	valor	en	una	empresa?	La	cadena	de	valor	representa	la	serie	de	actividades	que	una	empresa	realiza	para	entregar	un	producto	o	servicio	al	mercado.	Este	modelo	incluye	tanto	actividades	primarias,	que	están	directamente	relacionadas	con	la	creación	y	entrega	del	producto,	como	actividades	secundarias	o	de	apoyo,	que
ayudan	a	optimizar	el	rendimiento	de	las	actividades	primarias.	El	análisis	de	la	cadena	de	valor	implica	examinar	cada	etapa	del	proceso	productivo,	desde	el	diseño	hasta	la	entrega	al	cliente.	El	objetivo	es	identificar	dónde	y	cómo	se	puede	agregar	más	valor,	mejorando	así	la	eficiencia	y	reduciendo	los	costos.	Beneficios	de	la	cadena	de	valor	de	un
producto	El	marco	de	las	actividades	primarias	de	una	cadena	de	valor	le	permite	a	una	empresa	comprender	y	analizar	dónde	la	rentabilidad	es	buena	o	mala	dentro	de	la	organización.	Cuando	observas	analíticamente	la	cadena	de	valor	de	tu	empresa,	puedes:	Tomar	decisiones	de	respaldo	respecto	a	diversas	actividades	comerciales,	Identificar
áreas	de	ineficiencias	y	corrígelas,	Comprender	los	vínculos	y	responsabilidades	entre	los	diferentes	aspectos	del	negocio,	Optimizar	la	eficiencia	mientras	se	reducen	los	gastos.	Puede	parecer	mucho	trabajo	revisar	cada	actividad	de	la	cadena	de	valor	de	una	empresa	para	determinar	su	ventaja	competitiva,	pero	esa	información	marca	la	diferencia.
Así	como	los	KPI	y	los	informes	informan	sus	operaciones	y	estrategias	de	venta.	Cadena	de	valor	según	Michael	Porter	Michael	Porter,	en	su	libro	"Competitive	Advantage	",	propone	un	marco	para	analizar	la	cadena	de	valor,	dividido	en	cinco	actividades	primarias:	logística	de	entrada,	operaciones,	logística	de	salida,	marketing	y	ventas,	y	servicio.
Cada	una	de	estas	actividades	debe	ser	optimizada	para	superar	el	costo	de	su	ejecución,	generando	así	un	margen	de	ganancia.	El	valor	potencial	de	un	producto	para	el	consumidor	final,	aumenta	a	medida	que	pasa	por	los	distintos	procesos	de	la	cadena	de	valor.	Estos	son	las	cinco	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	de	un	producto:
Logística	de	entrada	La	logística	de	entrada	de	la	cadena	de	valor,	incluye	la	recepción,	el	almacenamiento	y	el	control	de	inventario	de	las	materias	primas	de	una	empresa.	Esto	también	cubre	todas	las	relaciones	con	los	proveedores.	Por	ejemplo,	la	actividad	primaria	de	la	cadena	de	valor,	relacionada	con	la	logística	de	entrada	en	un	restaurante,
sería	recibir	envíos	de	ingredientes	frescos,	almacenarlos	en	refrigeradores	y	pagar	las	facturas	de	los	proveedores.	En	una	industria	como	esta,	donde	los	insumos	son	perecibles,	es	importante	garantizar	que	los	procesos	logísticos	funcionen	sin	problemas.	Considera	si	estrategias	como	la	combinación	de	envíos,	pueden	ayudar	a	la	empresa	a
ahorrar	en	costos	de	transporte.	Operaciones	Las	operaciones,	dentro	de	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor,	incluyen	procedimientos	para	convertir	materias	primas	en	un	producto	o	servicio	determinado.	Esto	incluye	cambiar	todas	las	entradas	para	prepararlas	como	salidas.	Logística	de	salida	Todas	las	actividades	para	distribuir	un
producto	final	a	un	consumidor	se	consideran	como	la	logística	de	salida	en	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor.	Esto	incluye	la	entrega	del	producto,	además	de	los	sistemas	de	almacenamiento	y	distribución,	y	puede	ser	externo	o	interno.	Por	ejemplo,	la	cadena	de	valor	del	sector	industrial	y	de	la	empresa	de	comercio	electrónico	sería
almacenar	productos	para	su	envío.	Marketing	y	ventas	Las	estrategias	para	mejorar	la	visibilidad	y	dirigirse	a	los	clientes	apropiados,	como	publicidad,	promoción	y	fijación	de	precios,	se	incluyen	en	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	relacionadas	con	marketing	y	ventas.	Básicamente,	estas	son	todas	las	actividades	primarias	de	la
cadena	de	valor	que	ayudan	a	convencer	a	un	consumidor	para	que	compre	el	producto	o	servicio	de	una	empresa.	Continuando	con	el	ejemplo	anterior,	una	empresa	de	comercio	electrónico	puede	publicar	anuncios	en	Instagram	o	crear	una	lista	de	correo	electrónico	para	marketing.	Servicio	al	cliente	Los	elementos	del	servicio	al	cliente	de	la
cadena	de	valor	describe	cualquier	actividad	en	la	que	participan	los	colaboradores	de	una	empresa	y	no	forma	parte	de	las	fases	de	producción,	distribución	o	comercialización.	Son	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	con	las	que	la	empresa	apoya	o	asiste	a	sus	clientes	después	de	la	realización	de	una	compra.	Esto	puede	incluir	brindar
servicios	de	instalación,	reparaciones,	cambios	o	reembolsos.	En	la	fase	de	servicio,	la	empresa	suele	centrarse	en	mantener	el	valor	creado	de	su	producto	para	el	cliente.	Actividades	de	apoyo	de	la	cadena	de	valor	Las	actividades	de	apoyo	en	la	cadena	de	valor	son	fundamentales	para	el	funcionamiento	eficiente	y	el	éxito	de	las	actividades
primarias	de	una	empresa.	Estas	actividades,	aunque	no	implican	directamente	la	creación	o	entrega	del	producto,	juegan	un	papel	crucial	en	mejorar	la	eficiencia	y	la	competitividad	global	de	la	empresa.	Las	actividades	de	apoyo	contribuyen	significativamente	al	rendimiento	de	las	actividades	primarias.	La	optimización	en	cualquiera	de	estas	áreas
de	apoyo	impacta	positivamente	en	la	eficacia	y	rentabilidad	de	la	cadena	de	valor	completa.	Adquisiciones:	Esta	actividad	implica	el	proceso	de	obtención	de	materias	primas	y	otros	insumos	necesarios	para	la	producción.	Una	gestión	eficiente	en	adquisiciones	asegura	la	calidad	y	el	costo	efectivo	de	los	materiales,	influyendo	directamente	en	la
calidad	y	rentabilidad	del	producto	final.	Desarrollo	Tecnológico:	En	el	ámbito	del	I+D,	el	desarrollo	tecnológico	incluye	la	innovación	en	técnicas	de	fabricación	y	procesos	de	automatización.	Esta	actividad	es	vital	para	mantener	la	competitividad	de	la	empresa,	mejorando	la	eficiencia	de	la	producción	y	la	oferta	de	productos	innovadores.
Administración	de	Recursos	Humanos:	Esta	área	se	enfoca	en	la	contratación,	formación	y	retención	de	empleados.	Los	empleados	competentes	y	motivados	son	esenciales	para	ejecutar	eficazmente	todas	las	actividades	de	la	cadena	de	valor,	desde	la	producción	hasta	la	venta	y	el	servicio	al	cliente.	Infraestructura	de	la	Empresa:	Incluye	sistemas
esenciales	como	planificación,	contabilidad,	finanzas	y	control	de	calidad.	Una	infraestructura	sólida	es	el	pilar	de	una	gestión	empresarial	eficiente,	proporcionando	el	soporte	necesario	para	todas	las	operaciones	de	la	empresa.	¿Cómo	crear	un	modelo	de	cadena	de	valor?	Si	estás	buscando	aumentar	la	eficiencia	de	tu	empresa	y	agregar	valor	a	tus
productos	o	servicios,	considera	crear	un	modelo	de	cadena	de	valor.	La	construcción	de	un	sistema	de	cadena	de	valor	es	un	proceso	de	4	pasos:	Identifica	las	sub	actividades	de	cada	una	de	las	actividades	principales	de	la	cadena	de	valor,	Identifica	las	sub	actividades	de	cada	una	de	las	actividades	de	apoyo	de	la	cadena	de	valor,	Encuentra
vínculos	entre	las	actividades	primarias	y	secundarias	de	la	cadena	de	valor,	Descubre	oportunidades	para	aumentar	el	valor	o	reducir	los	costos.	Al	igual	que	las	ventas,	las	actividades	de	la	cadena	de	valor	es	un	ciclo	que	se	puede	evaluar	en	diferentes	puntos	para	asegurarte	de	que	estás	alcanzando	la	máxima	velocidad.	Cada	paso	tiene	significado
y	oportunidades	de	mejora.	Finalmente,	¿cómo	un	software	de	logística	puede	ayudarte	a	mejorar	cada	una	de	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor?	¡Fácil!	Un	software	de	optimización	de	rutas	como	Drivin	te	ayuda	a	gestionar	y	planificar	la	logística	de	entrada	y	de	salida	de	tus	productos,	además	de	planificar	y	organizar	las	operaciones
logísticas,	aumentar	la	exposición	de	los	productos	a	través	de	una	correcta	distribución	y	mejorar	la	comunicación	con	los	clientes.	¿Quieres	saber	más?	¡Deja	tus	datos	en	el	formulario	de	abajo	para	que	nos	pongamos	en	contacto!	En	el	vasto	mundo	del	análisis	de	la	cadena	de	valor,	la	clasificación	de	actividades	se	erige	como	una	piedra	angular
de	vital	importancia.	Al	dividir	el	proceso	empresarial	en	diversas	categorías,	se	logra	desentrañar	la	complejidad	inherente	a	la	creación	de	valor.	Es	esencial	comprender	que	estas	actividades	pueden	ser	tanto	primarias	como	secundarias,	cada	una	con	su	propio	rol	en	la	generación	de	ventaja	competitiva.	Las	actividades	primarias	abarcan	desde	la
logística	hasta	el	marketing	y	ventas,	englobando	aquellas	tareas	directamente	relacionadas	con	la	producción	y	distribución	del	producto	o	servicio.	Por	otro	lado,	las	actividades	secundarias,	como	los	recursos	humanos	o	el	desarrollo	tecnológico,	proporcionan	el	soporte	necesario	para	que	las	primarias	operen	eficientemente.	Al	clasificar
meticulosamente	estas	actividades,	las	organizaciones	pueden	identificar	áreas	de	mejora,	optimizar	costos	y	enfocar	sus	esfuerzos	en	aquellas	actividades	que	generan	mayor	valor	para	el	cliente.	En	última	instancia,	dominar	la	clasificación	de	actividades	de	la	cadena	de	valor	es	un	paso	crucial	hacia	la	excelencia	operativa	y	la	diferenciación
estratégica	en	un	mercado	cada	vez	más	competitivo.	Guía	completa	sobre	la	clasificación	de	actividades	en	la	cadena	de	valor:	¡Aprende	a	optimizar	tu	negocio!	La	clasificación	de	actividades	en	la	cadena	de	valor	es	un	aspecto	crucial	para	la	optimización	de	cualquier	negocio.	Comprender	y	categorizar	las	actividades	dentro	de	la	cadena	de	valor
permite	a	las	organizaciones	identificar	áreas	de	oportunidad	para	mejorar	la	eficiencia	operativa	y	la	creación	de	valor	para	el	cliente.	En	este	contexto,	es	fundamental	comprender	que	la	cadena	de	valor	se	compone	de	dos	tipos	de	actividades:	las	actividades	primarias	y	las	actividades	de	apoyo.	Las	actividades	primarias	son	aquellas	directamente
relacionadas	con	la	creación,	entrega	y	soporte	del	producto	o	servicio	ofrecido	por	la	empresa.	Estas	actividades	suelen	incluir	la	logística	interna,	la	operación,	la	logística	externa,	el	marketing	y	las	ventas,	y	el	servicio	al	cliente.	Por	otro	lado,	las	actividades	de	apoyo	son	aquellas	que	proporcionan	el	soporte	necesario	para	que	las	actividades
primarias	se	desarrollen	de	manera	eficiente.	Estas	actividades	incluyen	la	infraestructura	de	la	empresa,	la	gestión	de	recursos	humanos,	el	desarrollo	tecnológico	y	las	adquisiciones.	Al	clasificar	las	actividades	en	la	cadena	de	valor,	las	empresas	pueden	identificar	aquellas	que	agregan	valor	directamente	al	producto	o	servicio	final	y	aquellas	que,
aunque	necesarias,	no	contribuyen	directamente	a	la	creación	de	valor.	Este	análisis	permite	a	las	organizaciones	identificar	áreas	donde	pueden	reducir	costos,	mejorar	procesos	o	diferenciarse	de	la	competencia.	Para	optimizar	un	negocio	a	través	de	la	clasificación	de	actividades	en	la	cadena	de	valor,	es	fundamental	realizar	un	análisis	detallado
de	cada	actividad,	identificando	su	impacto	en	el	producto	final	y	en	la	satisfacción	del	cliente.	A	partir	de	este	análisis,	las	empresas	pueden	tomar	decisiones	informadas	sobre	cómo	asignar	recursos,	mejorar	procesos	y	desarrollar	estrategias	competitivas.	En	resumen,	comprender	y	clasificar	las	actividades	en	la	cadena	de	valor	es	esencial	para
cualquier	empresa	que	busque	mejorar	su	desempeño	operativo	y	su	posición	competitiva	en	el	mercado.	Al	identificar	y	priorizar	las	actividades	clave,	las	organizaciones	pueden	enfocar	sus	esfuerzos	en	aquellas	áreas	que	generan	mayor	valor	para	el	cliente	y	maximizar	su	rentabilidad	a	largo	plazo.	Guía	completa:	Clasificación	de	actividades	en	la
cadena	de	valor	Guía	completa:	Clasificación	de	actividades	en	la	cadena	de	valor	La	cadena	de	valor	es	un	concepto	fundamental	en	el	análisis	de	las	actividades	internas	de	una	empresa,	desglosando	sus	procesos	en	actividades	primarias	y	actividades	de	apoyo.	Dentro	de	esta	estructura,	es	crucial	comprender	la	clasificación	de	las	actividades	en	la
cadena	de	valor	para	identificar	dónde	se	generan	costos,	valor	y	ventajas	competitivas.	Las	actividades	primarias	se	refieren	a	aquellas	directamente	relacionadas	con	la	creación,	entrega	y	soporte	del	producto	o	servicio.	Estas	incluyen:	–	Logística	interna:	recepción,	almacenamiento	y	distribución	de	materias	primas.	–	Operaciones:	transformación
de	insumos	en	productos	terminados.	–	Logística	externa:	almacenamiento	y	distribución	del	producto	final.	–	Marketing	y	ventas:	promoción	y	venta	de	productos.	–	Servicio:	asistencia	posventa	y	soporte	técnico.	Por	otro	lado,	las	actividades	de	apoyo	son	aquellas	que	brindan	el	soporte	necesario	para	que	las	actividades	primarias	funcionen
eficientemente.	Estas	incluyen:	–	Infraestructura:	gestión	general,	finanzas,	planificación.	–	Gestión	de	recursos	humanos:	reclutamiento,	capacitación,	desarrollo.	–	Desarrollo	de	tecnología:	investigación	y	desarrollo,	tecnología	de	la	información.	–	Aprovisionamiento:	adquisición	de	materias	primas,	suministros.	Es	importante	destacar	que	la
clasificación	de	actividades	en	la	cadena	de	valor	varía	según	la	industria	y	la	estrategia	empresarial,	por	lo	que	es	fundamental	realizar	un	análisis	específico	para	cada	caso.	Al	comprender	cómo	se	distribuyen	las	actividades	dentro	de	la	cadena	de	valor,	las	empresas	pueden	identificar	áreas	de	mejora,	optimizar	costos	y	diferenciarse	en	el
mercado.	En	resumen,	la	clasificación	de	actividades	en	la	cadena	de	valor	es	una	herramienta	valiosa	para	analizar	la	estructura	interna	de	una	empresa,	identificar	fuentes	de	ventaja	competitiva	y	mejorar	la	eficiencia	operativa.	Descubre	las	actividades	esenciales	de	soporte	en	la	cadena	de	valor	La	cadena	de	valor	es	un	concepto	fundamental	en
el	análisis	de	una	empresa,	ya	que	permite	identificar	las	actividades	que	generan	valor	y	aquellas	que	son	consideradas	como	actividades	de	soporte.	En	el	marco	de	la	guía	completa	sobre	la	clasificación	de	actividades	de	la	cadena	de	valor,	es	crucial	entender	las	actividades	esenciales	de	soporte	que	sustentan	las	operaciones	de	la	empresa.	Las
actividades	esenciales	de	soporte	en	la	cadena	de	valor	son	aquellas	funciones	que	no	están	directamente	relacionadas	con	la	producción	o	entrega	del	producto	o	servicio	final,	pero	que	son	indispensables	para	que	dichas	operaciones	se	lleven	a	cabo	de	manera	eficiente	y	efectiva.	Estas	actividades	proporcionan	el	marco	necesario	para	que	las
actividades	primarias	puedan	desarrollarse	de	manera	óptima.	Algunas	de	las	actividades	esenciales	de	soporte	más	comunes	incluyen:	–	Infraestructura:	Incluye	todos	los	recursos	y	sistemas	necesarios	para	el	funcionamiento	de	la	empresa,	como	las	instalaciones	físicas,	tecnología	de	la	información,	sistemas	de	comunicación,	entre	otros.	–	Gestión
de	recursos	humanos:	Engloba	todas	las	funciones	relacionadas	con	la	contratación,	capacitación,	motivación	y	retención	del	personal,	así	como	la	planificación	de	la	fuerza	laboral	y	la	administración	de	compensaciones.	–	Desarrollo	tecnológico:	Comprende	las	actividades	destinadas	a	la	investigación,	desarrollo	e	implementación	de	tecnologías	que
contribuyan	a	la	mejora	continua	de	los	procesos	y	productos	de	la	empresa.	–	Abastecimiento:	Involucra	todas	las	actividades	relacionadas	con	la	adquisición	de	materias	primas,	suministros,	equipos	y	servicios	necesarios	para	la	operación	de	la	empresa.	Estas	actividades	esenciales	de	soporte	son	fundamentales	para	garantizar	el	funcionamiento
integral	de	la	cadena	de	valor	de	una	empresa.	Al	comprender	y	optimizar	estas	funciones,	una	organización	puede	mejorar	su	eficiencia	operativa,	reducir	costos	y	aumentar	su	competitividad	en	el	mercado.	Para	comprender	la	importancia	de	la	clasificación	de	actividades	en	la	cadena	de	valor,	es	crucial	reconocer	que	esta	metodología	nos	permite
identificar	y	analizar	las	diversas	etapas	que	conforman	el	proceso	productivo	de	una	organización.	A	través	de	esta	guía	completa,	se	logra	una	visión	detallada	de	cómo	cada	actividad	contribuye	al	valor	final	del	producto	o	servicio	ofrecido,	permitiendo	así	optimizar	recursos,	identificar	áreas	de	mejora	y	diferenciarse	en	un	mercado	competitivo.	Es
fundamental	recordar	a	los	lectores	la	importancia	de	verificar	y	contrastar	la	información	presentada	en	este	artículo	con	otras	fuentes	confiables,	para	garantizar	una	comprensión	integral	y	precisa	del	tema.	Solo	a	través	de	un	análisis	crítico	y	exhaustivo	se	podrá	aprovechar	al	máximo	el	conocimiento	adquirido.	Finalmente,	les	invito	a	explorar
nuevas	perspectivas	sobre	la	gestión	empresarial	a	través	de	otros	artículos	disponibles	en	nuestra	plataforma.	¡Que	la	curiosidad	sea	su	guía	en	este	apasionante	viaje	por	el	mundo	de	los	negocios!	Las	Actividades	Primarias	de	la	Cadena	de	Valor	son	aquellas	actividades	que	están	involucradas	directamente	en	la	creación	y	entrega	de	un	producto	o
servicio.	Estas	actividades	incluyen:	Logística	Interna:	se	refiere	a	la	recepción,	almacenamiento	y	distribución	de	materias	primas	y	otros	suministros	necesarios	para	la	producción.	Operaciones:	son	las	actividades	que	convierten	las	materias	primas	en	productos	finales	a	través	de	la	fabricación,	ensamblaje,	empaque	y	pruebas	de	calidad.	Logística
Externa:	implica	el	almacenamiento	y	distribución	del	producto	final	a	los	clientes.	Marketing	y	Ventas:	se	refiere	a	la	promoción	del	producto	o	servicio	y	a	la	venta	del	mismo.	Servicio:	son	las	actividades	que	brindan	soporte	a	los	clientes	después	de	que	han	adquirido	el	producto	o	servicio.	Estas	actividades	son	esenciales	para	la	generación	de
valor	en	una	empresa	y	su	análisis	puede	ayudar	a	identificar	áreas	de	mejora	en	la	eficiencia	y	eficacia	de	la	cadena	de	suministro.	Actividades	primarias	en	la	cadena	de	valor.	Las	actividades	primarias	en	la	cadena	de	valor	son	aquellas	que	están	directamente	involucradas	en	la	creación	de	un	producto	o	servicio	y	que	tienen	un	impacto	directo	en
la	satisfacción	del	cliente	y	en	la	rentabilidad	de	la	empresa.	Estas	actividades	se	dividen	en	cinco	categorías	principales:	1.	Logística	de	entrada:	Incluye	todas	las	actividades	necesarias	para	recibir,	almacenar	y	distribuir	los	insumos	o	materiales	necesarios	para	la	producción	de	un	producto	o	servicio.	Esto	puede	incluir	el	transporte,	la	gestión	de
inventarios	y	la	gestión	de	proveedores.	2.	Operaciones:	Estas	actividades	son	las	que	convierten	los	insumos	en	productos	o	servicios	terminados.	Esto	puede	incluir	la	fabricación,	el	ensamblaje,	el	empaque	y	la	entrega	del	producto	o	servicio.	3.	Logística	de	salida:	Estas	actividades	involucran	el	almacenamiento	y	distribución	del	producto	o
servicio	terminado.	Esto	puede	incluir	la	gestión	de	inventarios,	el	transporte	y	la	entrega	al	cliente.	4.	Marketing	y	ventas:	Estas	actividades	están	relacionadas	con	la	promoción	y	venta	del	producto	o	servicio.	Esto	puede	incluir	la	investigación	de	mercado,	la	publicidad,	la	promoción	de	ventas	y	la	gestión	de	ventas.	5.	Servicio:	Estas	actividades
están	relacionadas	con	el	soporte	postventa	del	producto	o	servicio.	Esto	puede	incluir	la	instalación,	el	mantenimiento,	la	reparación	y	la	gestión	de	garantías.	Actividades	primarias	y	secundarias	en	la	cadena	de	valor	En	la	cadena	de	valor	de	una	empresa,	se	pueden	distinguir	dos	tipos	de	actividades:	las	actividades	primarias	y	las	actividades
secundarias.	Las	actividades	primarias	son	aquellas	directamente	relacionadas	con	la	creación	y	entrega	del	producto	o	servicio	de	la	empresa.	Estas	actividades	son:	Logística	interna:	se	refiere	a	la	recepción,	almacenamiento	y	distribución	de	los	materiales	que	se	necesitan	para	producir	el	producto	o	servicio.	Operaciones:	son	las	actividades	que
se	llevan	a	cabo	para	transformar	los	materiales	en	productos	o	servicios.	Logística	externa:	se	refiere	a	la	distribución	del	producto	o	servicio	terminado	al	cliente	final.	Marketing	y	ventas:	son	las	actividades	que	se	realizan	para	promocionar	y	vender	el	producto	o	servicio.	Servicio:	se	refiere	a	las	actividades	que	se	realizan	para	mantener	y
mejorar	el	producto	o	servicio	después	de	la	venta.	Por	otro	lado,	las	actividades	secundarias	son	aquellas	que	apoyan	a	las	actividades	primarias	y	que	son	necesarias	para	el	funcionamiento	de	la	empresa.	Estas	actividades	incluyen:	Infraestructura:	se	refiere	a	las	actividades	de	la	empresa	que	no	están	directamente	relacionadas	con	la	creación	y
entrega	del	producto	o	servicio,	como	la	administración,	la	planificación	y	el	control.	Desarrollo	de	tecnología:	son	las	actividades	que	se	realizan	para	mejorar	los	procesos	de	la	empresa	y	desarrollar	nuevas	tecnologías.	Compras:	son	las	actividades	que	se	realizan	para	adquirir	los	insumos	y	materiales	necesarios	para	la	producción	del	producto	o
servicio.	Las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	son	esenciales	para	la	generación	de	valor	y	la	obtención	de	ventajas	competitivas.	Es	importante	que	las	empresas	identifiquen	y	optimicen	estas	actividades	para	mejorar	la	eficiencia	y	la	eficacia	de	su	cadena	de	valor.	La	logística	es	una	actividad	clave	dentro	de	las	actividades	primarias,	ya
que	implica	la	gestión	de	los	flujos	de	materiales	y	productos	a	través	de	la	cadena	de	suministro.	Es	importante	que	las	empresas	optimicen	sus	procesos	logísticos	para	reducir	costos	y	mejorar	la	calidad	de	sus	productos.	Otra	actividad	primaria	importante	es	la	producción,	donde	se	transforman	los	insumos	en	productos	terminados.	Es
fundamental	que	las	empresas	implementen	procesos	productivos	eficientes	y	flexibles	para	adaptarse	a	las	demandas	del	mercado.	Finalmente,	la	comercialización	y	la	venta	son	actividades	clave	para	la	generación	de	ingresos	y	el	posicionamiento	en	el	mercado.	Es	importante	que	las	empresas	desarrollen	estrategias	de	marketing	efectivas	y
canales	de	distribución	eficientes	para	llegar	a	sus	clientes	de	manera	eficaz.	La	cadena	de	valor	es	una	herramienta	esencial	para	analizar	las	actividades	críticas	en	las	empresas.	Puedes	escuchar	este	post:	En	este	contexto,	es	imperativo	que	los	ejecutivos	comprendan	y	evalúen	detenidamente	estas	actividades	para	alinearlas	con	los	recursos	y
capacidades	de	la	organización,	maximizando	así	la	eficiencia	y	la	rentabilidad.	¿Qué	es	la	cadena	de	valor	en	una	empresa?	La	cadena	de	valor	representa	la	serie	de	actividades	que	una	empresa	realiza	para	entregar	un	producto	o	servicio	al	mercado.	Este	modelo	incluye	tanto	actividades	primarias,	que	están	directamente	relacionadas	con	la
creación	y	entrega	del	producto,	como	actividades	secundarias	o	de	apoyo,	que	ayudan	a	optimizar	el	rendimiento	de	las	actividades	primarias.	El	análisis	de	la	cadena	de	valor	implica	examinar	cada	etapa	del	proceso	productivo,	desde	el	diseño	hasta	la	entrega	al	cliente.	El	objetivo	es	identificar	dónde	y	cómo	se	puede	agregar	más	valor,	mejorando
así	la	eficiencia	y	reduciendo	los	costos.	Beneficios	de	la	cadena	de	valor	de	un	producto	El	marco	de	las	actividades	primarias	de	una	cadena	de	valor	le	permite	a	una	empresa	comprender	y	analizar	dónde	la	rentabilidad	es	buena	o	mala	dentro	de	la	organización.	Cuando	observas	analíticamente	la	cadena	de	valor	de	tu	empresa,	puedes:	Tomar
decisiones	de	respaldo	respecto	a	diversas	actividades	comerciales,	Identificar	áreas	de	ineficiencias	y	corrígelas,	Comprender	los	vínculos	y	responsabilidades	entre	los	diferentes	aspectos	del	negocio,	Optimizar	la	eficiencia	mientras	se	reducen	los	gastos.	Puede	parecer	mucho	trabajo	revisar	cada	actividad	de	la	cadena	de	valor	de	una	empresa
para	determinar	su	ventaja	competitiva,	pero	esa	información	marca	la	diferencia.	Así	como	los	KPI	y	los	informes	informan	sus	operaciones	y	estrategias	de	venta.	Cadena	de	valor	según	Michael	Porter	Michael	Porter,	en	su	libro	"Competitive	Advantage	",	propone	un	marco	para	analizar	la	cadena	de	valor,	dividido	en	cinco	actividades	primarias:
logística	de	entrada,	operaciones,	logística	de	salida,	marketing	y	ventas,	y	servicio.	Cada	una	de	estas	actividades	debe	ser	optimizada	para	superar	el	costo	de	su	ejecución,	generando	así	un	margen	de	ganancia.	El	valor	potencial	de	un	producto	para	el	consumidor	final,	aumenta	a	medida	que	pasa	por	los	distintos	procesos	de	la	cadena	de	valor.
Estos	son	las	cinco	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	de	un	producto:	Logística	de	entrada	La	logística	de	entrada	de	la	cadena	de	valor,	incluye	la	recepción,	el	almacenamiento	y	el	control	de	inventario	de	las	materias	primas	de	una	empresa.	Esto	también	cubre	todas	las	relaciones	con	los	proveedores.	Por	ejemplo,	la	actividad	primaria	de
la	cadena	de	valor,	relacionada	con	la	logística	de	entrada	en	un	restaurante,	sería	recibir	envíos	de	ingredientes	frescos,	almacenarlos	en	refrigeradores	y	pagar	las	facturas	de	los	proveedores.	En	una	industria	como	esta,	donde	los	insumos	son	perecibles,	es	importante	garantizar	que	los	procesos	logísticos	funcionen	sin	problemas.	Considera	si
estrategias	como	la	combinación	de	envíos,	pueden	ayudar	a	la	empresa	a	ahorrar	en	costos	de	transporte.	Operaciones	Las	operaciones,	dentro	de	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor,	incluyen	procedimientos	para	convertir	materias	primas	en	un	producto	o	servicio	determinado.	Esto	incluye	cambiar	todas	las	entradas	para	prepararlas
como	salidas.	Logística	de	salida	Todas	las	actividades	para	distribuir	un	producto	final	a	un	consumidor	se	consideran	como	la	logística	de	salida	en	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor.	Esto	incluye	la	entrega	del	producto,	además	de	los	sistemas	de	almacenamiento	y	distribución,	y	puede	ser	externo	o	interno.	Por	ejemplo,	la	cadena	de
valor	del	sector	industrial	y	de	la	empresa	de	comercio	electrónico	sería	almacenar	productos	para	su	envío.	Marketing	y	ventas	Las	estrategias	para	mejorar	la	visibilidad	y	dirigirse	a	los	clientes	apropiados,	como	publicidad,	promoción	y	fijación	de	precios,	se	incluyen	en	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	relacionadas	con	marketing	y
ventas.	Básicamente,	estas	son	todas	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	que	ayudan	a	convencer	a	un	consumidor	para	que	compre	el	producto	o	servicio	de	una	empresa.	Continuando	con	el	ejemplo	anterior,	una	empresa	de	comercio	electrónico	puede	publicar	anuncios	en	Instagram	o	crear	una	lista	de	correo	electrónico	para
marketing.	Servicio	al	cliente	Los	elementos	del	servicio	al	cliente	de	la	cadena	de	valor	describe	cualquier	actividad	en	la	que	participan	los	colaboradores	de	una	empresa	y	no	forma	parte	de	las	fases	de	producción,	distribución	o	comercialización.	Son	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	con	las	que	la	empresa	apoya	o	asiste	a	sus	clientes
después	de	la	realización	de	una	compra.	Esto	puede	incluir	brindar	servicios	de	instalación,	reparaciones,	cambios	o	reembolsos.	En	la	fase	de	servicio,	la	empresa	suele	centrarse	en	mantener	el	valor	creado	de	su	producto	para	el	cliente.	Actividades	de	apoyo	de	la	cadena	de	valor	Las	actividades	de	apoyo	en	la	cadena	de	valor	son	fundamentales
para	el	funcionamiento	eficiente	y	el	éxito	de	las	actividades	primarias	de	una	empresa.	Estas	actividades,	aunque	no	implican	directamente	la	creación	o	entrega	del	producto,	juegan	un	papel	crucial	en	mejorar	la	eficiencia	y	la	competitividad	global	de	la	empresa.	Las	actividades	de	apoyo	contribuyen	significativamente	al	rendimiento	de	las
actividades	primarias.	La	optimización	en	cualquiera	de	estas	áreas	de	apoyo	impacta	positivamente	en	la	eficacia	y	rentabilidad	de	la	cadena	de	valor	completa.	Adquisiciones:	Esta	actividad	implica	el	proceso	de	obtención	de	materias	primas	y	otros	insumos	necesarios	para	la	producción.	Una	gestión	eficiente	en	adquisiciones	asegura	la	calidad	y
el	costo	efectivo	de	los	materiales,	influyendo	directamente	en	la	calidad	y	rentabilidad	del	producto	final.	Desarrollo	Tecnológico:	En	el	ámbito	del	I+D,	el	desarrollo	tecnológico	incluye	la	innovación	en	técnicas	de	fabricación	y	procesos	de	automatización.	Esta	actividad	es	vital	para	mantener	la	competitividad	de	la	empresa,	mejorando	la	eficiencia
de	la	producción	y	la	oferta	de	productos	innovadores.	Administración	de	Recursos	Humanos:	Esta	área	se	enfoca	en	la	contratación,	formación	y	retención	de	empleados.	Los	empleados	competentes	y	motivados	son	esenciales	para	ejecutar	eficazmente	todas	las	actividades	de	la	cadena	de	valor,	desde	la	producción	hasta	la	venta	y	el	servicio	al
cliente.	Infraestructura	de	la	Empresa:	Incluye	sistemas	esenciales	como	planificación,	contabilidad,	finanzas	y	control	de	calidad.	Una	infraestructura	sólida	es	el	pilar	de	una	gestión	empresarial	eficiente,	proporcionando	el	soporte	necesario	para	todas	las	operaciones	de	la	empresa.	¿Cómo	crear	un	modelo	de	cadena	de	valor?	Si	estás	buscando
aumentar	la	eficiencia	de	tu	empresa	y	agregar	valor	a	tus	productos	o	servicios,	considera	crear	un	modelo	de	cadena	de	valor.	La	construcción	de	un	sistema	de	cadena	de	valor	es	un	proceso	de	4	pasos:	Identifica	las	sub	actividades	de	cada	una	de	las	actividades	principales	de	la	cadena	de	valor,	Identifica	las	sub	actividades	de	cada	una	de	las
actividades	de	apoyo	de	la	cadena	de	valor,	Encuentra	vínculos	entre	las	actividades	primarias	y	secundarias	de	la	cadena	de	valor,	Descubre	oportunidades	para	aumentar	el	valor	o	reducir	los	costos.	Al	igual	que	las	ventas,	las	actividades	de	la	cadena	de	valor	es	un	ciclo	que	se	puede	evaluar	en	diferentes	puntos	para	asegurarte	de	que	estás
alcanzando	la	máxima	velocidad.	Cada	paso	tiene	significado	y	oportunidades	de	mejora.	Finalmente,	¿cómo	un	software	de	logística	puede	ayudarte	a	mejorar	cada	una	de	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor?	¡Fácil!	Un	software	de	optimización	de	rutas	como	Drivin	te	ayuda	a	gestionar	y	planificar	la	logística	de	entrada	y	de	salida	de	tus
productos,	además	de	planificar	y	organizar	las	operaciones	logísticas,	aumentar	la	exposición	de	los	productos	a	través	de	una	correcta	distribución	y	mejorar	la	comunicación	con	los	clientes.	¿Quieres	saber	más?	¡Deja	tus	datos	en	el	formulario	de	abajo	para	que	nos	pongamos	en	contacto!	La	cadena	de	valor	es	una	herramienta	esencial	para
analizar	las	actividades	críticas	en	las	empresas.	Puedes	escuchar	este	post:	En	este	contexto,	es	imperativo	que	los	ejecutivos	comprendan	y	evalúen	detenidamente	estas	actividades	para	alinearlas	con	los	recursos	y	capacidades	de	la	organización,	maximizando	así	la	eficiencia	y	la	rentabilidad.	¿Qué	es	la	cadena	de	valor	en	una	empresa?	La
cadena	de	valor	representa	la	serie	de	actividades	que	una	empresa	realiza	para	entregar	un	producto	o	servicio	al	mercado.	Este	modelo	incluye	tanto	actividades	primarias,	que	están	directamente	relacionadas	con	la	creación	y	entrega	del	producto,	como	actividades	secundarias	o	de	apoyo,	que	ayudan	a	optimizar	el	rendimiento	de	las	actividades
primarias.	El	análisis	de	la	cadena	de	valor	implica	examinar	cada	etapa	del	proceso	productivo,	desde	el	diseño	hasta	la	entrega	al	cliente.	El	objetivo	es	identificar	dónde	y	cómo	se	puede	agregar	más	valor,	mejorando	así	la	eficiencia	y	reduciendo	los	costos.	Beneficios	de	la	cadena	de	valor	de	un	producto	El	marco	de	las	actividades	primarias	de
una	cadena	de	valor	le	permite	a	una	empresa	comprender	y	analizar	dónde	la	rentabilidad	es	buena	o	mala	dentro	de	la	organización.	Cuando	observas	analíticamente	la	cadena	de	valor	de	tu	empresa,	puedes:	Tomar	decisiones	de	respaldo	respecto	a	diversas	actividades	comerciales,	Identificar	áreas	de	ineficiencias	y	corrígelas,	Comprender	los
vínculos	y	responsabilidades	entre	los	diferentes	aspectos	del	negocio,	Optimizar	la	eficiencia	mientras	se	reducen	los	gastos.	Puede	parecer	mucho	trabajo	revisar	cada	actividad	de	la	cadena	de	valor	de	una	empresa	para	determinar	su	ventaja	competitiva,	pero	esa	información	marca	la	diferencia.	Así	como	los	KPI	y	los	informes	informan	sus
operaciones	y	estrategias	de	venta.	Cadena	de	valor	según	Michael	Porter	Michael	Porter,	en	su	libro	"Competitive	Advantage	",	propone	un	marco	para	analizar	la	cadena	de	valor,	dividido	en	cinco	actividades	primarias:	logística	de	entrada,	operaciones,	logística	de	salida,	marketing	y	ventas,	y	servicio.	Cada	una	de	estas	actividades	debe	ser
optimizada	para	superar	el	costo	de	su	ejecución,	generando	así	un	margen	de	ganancia.	El	valor	potencial	de	un	producto	para	el	consumidor	final,	aumenta	a	medida	que	pasa	por	los	distintos	procesos	de	la	cadena	de	valor.	Estos	son	las	cinco	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	de	un	producto:	Logística	de	entrada	La	logística	de	entrada
de	la	cadena	de	valor,	incluye	la	recepción,	el	almacenamiento	y	el	control	de	inventario	de	las	materias	primas	de	una	empresa.	Esto	también	cubre	todas	las	relaciones	con	los	proveedores.	Por	ejemplo,	la	actividad	primaria	de	la	cadena	de	valor,	relacionada	con	la	logística	de	entrada	en	un	restaurante,	sería	recibir	envíos	de	ingredientes	frescos,
almacenarlos	en	refrigeradores	y	pagar	las	facturas	de	los	proveedores.	En	una	industria	como	esta,	donde	los	insumos	son	perecibles,	es	importante	garantizar	que	los	procesos	logísticos	funcionen	sin	problemas.	Considera	si	estrategias	como	la	combinación	de	envíos,	pueden	ayudar	a	la	empresa	a	ahorrar	en	costos	de	transporte.	Operaciones	Las
operaciones,	dentro	de	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor,	incluyen	procedimientos	para	convertir	materias	primas	en	un	producto	o	servicio	determinado.	Esto	incluye	cambiar	todas	las	entradas	para	prepararlas	como	salidas.	Logística	de	salida	Todas	las	actividades	para	distribuir	un	producto	final	a	un	consumidor	se	consideran	como
la	logística	de	salida	en	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor.	Esto	incluye	la	entrega	del	producto,	además	de	los	sistemas	de	almacenamiento	y	distribución,	y	puede	ser	externo	o	interno.	Por	ejemplo,	la	cadena	de	valor	del	sector	industrial	y	de	la	empresa	de	comercio	electrónico	sería	almacenar	productos	para	su	envío.	Marketing	y
ventas	Las	estrategias	para	mejorar	la	visibilidad	y	dirigirse	a	los	clientes	apropiados,	como	publicidad,	promoción	y	fijación	de	precios,	se	incluyen	en	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	relacionadas	con	marketing	y	ventas.	Básicamente,	estas	son	todas	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	que	ayudan	a	convencer	a	un
consumidor	para	que	compre	el	producto	o	servicio	de	una	empresa.	Continuando	con	el	ejemplo	anterior,	una	empresa	de	comercio	electrónico	puede	publicar	anuncios	en	Instagram	o	crear	una	lista	de	correo	electrónico	para	marketing.	Servicio	al	cliente	Los	elementos	del	servicio	al	cliente	de	la	cadena	de	valor	describe	cualquier	actividad	en	la
que	participan	los	colaboradores	de	una	empresa	y	no	forma	parte	de	las	fases	de	producción,	distribución	o	comercialización.	Son	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor	con	las	que	la	empresa	apoya	o	asiste	a	sus	clientes	después	de	la	realización	de	una	compra.	Esto	puede	incluir	brindar	servicios	de	instalación,	reparaciones,	cambios	o
reembolsos.	En	la	fase	de	servicio,	la	empresa	suele	centrarse	en	mantener	el	valor	creado	de	su	producto	para	el	cliente.	Actividades	de	apoyo	de	la	cadena	de	valor	Las	actividades	de	apoyo	en	la	cadena	de	valor	son	fundamentales	para	el	funcionamiento	eficiente	y	el	éxito	de	las	actividades	primarias	de	una	empresa.	Estas	actividades,	aunque	no
implican	directamente	la	creación	o	entrega	del	producto,	juegan	un	papel	crucial	en	mejorar	la	eficiencia	y	la	competitividad	global	de	la	empresa.	Las	actividades	de	apoyo	contribuyen	significativamente	al	rendimiento	de	las	actividades	primarias.	La	optimización	en	cualquiera	de	estas	áreas	de	apoyo	impacta	positivamente	en	la	eficacia	y
rentabilidad	de	la	cadena	de	valor	completa.	Adquisiciones:	Esta	actividad	implica	el	proceso	de	obtención	de	materias	primas	y	otros	insumos	necesarios	para	la	producción.	Una	gestión	eficiente	en	adquisiciones	asegura	la	calidad	y	el	costo	efectivo	de	los	materiales,	influyendo	directamente	en	la	calidad	y	rentabilidad	del	producto	final.	Desarrollo
Tecnológico:	En	el	ámbito	del	I+D,	el	desarrollo	tecnológico	incluye	la	innovación	en	técnicas	de	fabricación	y	procesos	de	automatización.	Esta	actividad	es	vital	para	mantener	la	competitividad	de	la	empresa,	mejorando	la	eficiencia	de	la	producción	y	la	oferta	de	productos	innovadores.	Administración	de	Recursos	Humanos:	Esta	área	se	enfoca	en
la	contratación,	formación	y	retención	de	empleados.	Los	empleados	competentes	y	motivados	son	esenciales	para	ejecutar	eficazmente	todas	las	actividades	de	la	cadena	de	valor,	desde	la	producción	hasta	la	venta	y	el	servicio	al	cliente.	Infraestructura	de	la	Empresa:	Incluye	sistemas	esenciales	como	planificación,	contabilidad,	finanzas	y	control	de
calidad.	Una	infraestructura	sólida	es	el	pilar	de	una	gestión	empresarial	eficiente,	proporcionando	el	soporte	necesario	para	todas	las	operaciones	de	la	empresa.	¿Cómo	crear	un	modelo	de	cadena	de	valor?	Si	estás	buscando	aumentar	la	eficiencia	de	tu	empresa	y	agregar	valor	a	tus	productos	o	servicios,	considera	crear	un	modelo	de	cadena	de
valor.	La	construcción	de	un	sistema	de	cadena	de	valor	es	un	proceso	de	4	pasos:	Identifica	las	sub	actividades	de	cada	una	de	las	actividades	principales	de	la	cadena	de	valor,	Identifica	las	sub	actividades	de	cada	una	de	las	actividades	de	apoyo	de	la	cadena	de	valor,	Encuentra	vínculos	entre	las	actividades	primarias	y	secundarias	de	la	cadena	de
valor,	Descubre	oportunidades	para	aumentar	el	valor	o	reducir	los	costos.	Al	igual	que	las	ventas,	las	actividades	de	la	cadena	de	valor	es	un	ciclo	que	se	puede	evaluar	en	diferentes	puntos	para	asegurarte	de	que	estás	alcanzando	la	máxima	velocidad.	Cada	paso	tiene	significado	y	oportunidades	de	mejora.	Finalmente,	¿cómo	un	software	de
logística	puede	ayudarte	a	mejorar	cada	una	de	las	actividades	primarias	de	la	cadena	de	valor?	¡Fácil!	Un	software	de	optimización	de	rutas	como	Drivin	te	ayuda	a	gestionar	y	planificar	la	logística	de	entrada	y	de	salida	de	tus	productos,	además	de	planificar	y	organizar	las	operaciones	logísticas,	aumentar	la	exposición	de	los	productos	a	través	de
una	correcta	distribución	y	mejorar	la	comunicación	con	los	clientes.	¿Quieres	saber	más?	¡Deja	tus	datos	en	el	formulario	de	abajo	para	que	nos	pongamos	en	contacto!	Puntos	claveEs	un	método	para	analizar	todas	las	actividades	que	una	empresa	realiza	y	cómo	estas	contribuyen	a	su	posición	competitiva	en	el	mercado.Fue	introducido	por	Michael
E.	Porter	en	1985,	basándose	en	análisis	anteriores	de	McKinsey	&	Co.Ayuda	a	las	empresas	a	identificar	dónde	pueden	reducir	costes	y	cómo	pueden	diferenciarse	de	la	competencia	para	mejorar	su	rentabilidad.	La	cadena	de	valor	es	una	herramienta	de	análisis	estratégico	que	ayuda	a	determinar	la	ventaja	competitiva	de	la	empresa.	Dicho	de	una
manera	más	sencilla,	la	cadena	de	valor	es	una	técnica	que	nos	permite	entender	mejor	cómo	una	empresa	crea	su	ventaja	competitiva,	es	decir,	cómo	se	destaca	frente	a	sus	competidores.	Imagina	la	cadena	de	valor	es	algo	así	como	un	espejo	en	el	que	se	muestran	todas	las	actividades	importantes	que	realiza	una	empresa,	desde	el	diseño	de	un
producto	hasta	que	éste	llega	a	manos	del	consumidor.	Al	mirar	en	este	espejo,	las	empresas	pueden	ver	claramente	dónde	están	gastando	más,	dónde	pueden	ahorrar	y	cómo	pueden	ofrecer	algo	único	que	las	diferencie	de	otras	empresas.	El	origen	de	este	concepto	surge	en	1985	cuando	el	profesor	Michael	E.	Porter	de	la	Universidad	de	Harvard
introdujo	el	análisis	de	la	cadena	de	valor	en	su	libro	«Competitive	Advantage».	Para	ello	se	sirvió	del	análisis	utilizado	previamente	por	Mckinsey	&	Co.	Porter	ahondó	más	en	el	análisis	con	el	objetivo	de	mejorar	la	rentabilidad	de	las	empresas.	Las	cadenas	de	valor	se	pueden	estudiar	de	tres	formas	diferentes:	Cadena	de	valor	para	los	servicios.
Cadena	de	valor	de	Mckinsey.	Cadena	de	valor	de	Porter.	A	lo	largo	de	este	artículo	te	explicaremos	la	cadena	de	valor	de	Porter,	ya	que	es	de	las	que	más	información	aportan.	La	cadena	de	valor	busca	generar	ventajas	competitivas,	y	su	estudio	se	aplica	también	a	otras	actividades	como	la	cadena	de	suministro	y	las	redes	de	distribución.	La
globalización	ha	llevado	a	la	creación	de	las	cadenas	globales	de	valor.	La	cadena	de	valor	establece	cuatro	aspectos	del	panorama	competitivo:	Grado	de	integración:	Se	definen	todas	aquellas	actividades	que	se	realizan	en	la	propia	empresa	y	no	en	otras	compañías	independientes.	Panorama	industrial:	Es	el	mercado	y	los	sectores	relacionados	con
nuestra	empresa	y	con	los	que	compite.	Se	establece	una	estrategia	delimitada	con	el	claro	objetivo	de	conseguir	los	objetivos	marcados	en	primera	instancia.	El	panorama	de	segmento:	En	este	caso	se	hace	referencia	a	las	variaciones	a	las	que	se	puede	verse	afectados	el	producto	y	los	compradores	de	este	artículo.	El	panorama	geográfico:	Se
engloban	los	países,	ciudades	o	regiones	donde	compite	la	empresa.	En	la	cadena	de	valor	de	una	empresa	se	pueden	diferenciar	dos	tipos	de	actividades:	1)	Las	actividades	primarias:	Un	grupo	de	acciones	enfocadas	en	la	elaboración	física	de	cada	producto	y	el	proceso	de	transferencia	al	comprador.	Se	distinguen	cinco	actividades	primarias:
Logística	interna:	Almacenamiento	de	los	productos	terminados	y	distribución	del	producto	al	consumidor.	Operaciones	(producción):	Procesamiento	de	las	materias	primas	para	transformarlas	en	el	producto	final.	Logística	externa:	Comprende	operaciones	de	recepción,	almacenamiento	y	distribución	de	las	materias	primas.	Marketing	y	ventas:
Actividades	con	las	que	se	publicita	el	producto	para	darlo	a	conocer.	Servicio:	de	post-venta	o	mantenimiento,	las	actividades	de	las	que	se	encarga	están	destinadas	a	mantener,	realzar	el	valor	del	producto	y	aplicar	garantías.	2)	Las	actividades	de	apoyo:	Son	un	soporte	de	las	primarias	y	en	ellas	se	incluye	la	participación	de	los	recursos	humanos,
por	ejemplo.	Se	distinguen	las	siguientes:	Infraestructura	de	la	organización:	Actividades	que	prestan	apoyo	a	toda	la	empresa,	como	la	planificación,	contabilidad	y	las	finanzas.	Dirección	de	recursos	humanos:	Búsqueda,	contratación	y	motivación	del	personal.	Desarrollo	de	tecnología,	investigación	y	desarrollo:	Generadores	de	costes	y	valor.
Compras:	Es	todo	aquello	cuyo	objetivo	es	abastecer	y	almacenar	materias	primas	o	materiales	para	producir.	El	análisis	PEST	(factores	Políticos,	Económicos,	Sociales	y	Tecnológicos)	es	una	herramienta	que	se	encarga	de	investigar...	ver	más	A	continuación	tomaremos	como	ejemplo	a	la	empresa	Apple	para	que	entiendas	mejor	qué	es	la	cadena	de
valor:	Actividades	primarias:	Poseen	una	logística	interna	bastante	fuerte	para	poder	abastecer	su	gran	demanda.	Teniendo	en	cuenta	que	esta	empresa	comercializa	sus	productos	en	todo	el	mundo,	se	dan	muy	pocas	situaciones	de	desabastecimiento.	Prácticamente	cualquier	habitante	del	planeta	puede	recibir	un	producto	de	esta	empresa	esté
donde	esté.	Sus	fábricas	de	China	consiguen	realizar	una	buena	transformación	de	las	materias	primas,	ya	que	la	mayoría	de	sus	productos	son	duraderos	y	mantienen	la	calidad	con	el	paso	de	los	años.	En	cuanto	a	la	logística	externa,	la	principal	forma	de	ver	que	funciona	muy	bien	es	que	su	producción	es	regular	y	no	hay	períodos	temporales	en	los
que	no	se	pueda	adquirir	un	determinado	producto.	Su	marketing	es	excepcional.	Es	uno	de	los	principales	propulsores	de	su	crecimiento	y	éxito.	En	relación	con	el	servicio	posventa	también	es	una	empresa	con	muy	buena	reputación,	ya	que	solucionan	los	problemas	de	los	clientes	sin	poner	excesivas	trabas	ni	impedimentos.	Actividades	de	apoyo:
Por	un	lado,	en	cuanto	a	recursos	humanos,	Apple	realiza	un	riguroso	proceso	de	selección,	evidenciando	la	satisfacción	de	sus	empleados	en	cada	tienda.	En	referencia	al	desarrollo	de	tecnología,	son	una	empresa	puntera.	Apple	innovó	con	el	primer	smartphone,	ampliando	su	éxito	con	tabletas	y	relojes	inteligentes.	Es	una	empresa	que	en	cierta
forma	marca	el	ritmo	del	mercado.	Finalmente,	para	satisfacer	la	demanda,	Apple	planifica	cuidadosamente	compras	y	almacenaje	de	componentes	esenciales.	Este	enfoque	estratégico	en	la	gestión	de	la	cadena	de	suministro	asegura	que	Apple	pueda	mantenerse	al	día	con	las	expectativas	de	sus	clientes	sin	comprometer	la	calidad.	En
Economipedia,	queremos	resolver	todas	tus	dudas.	Por	eso,	hemos	recopilado	las	preguntas	más	frecuentes	sobre	este	tema.	Si	no	encuentras	la	respuesta	que	buscas,	no	dudes	en	dejarnos	un	comentario.	¿Qué	es	la	cadena	de	valor?:	Es	una	herramienta	de	análisis	que	descompone	las	actividades	de	una	empresa	para	examinar	cómo	contribuyen	a
su	ventaja	competitiva.	¿Quién	creó	el	concepto	de	cadena	de	valor?:	Michael	E.	Porter,	profesor	de	la	Universidad	de	Harvard,	introdujo	este	concepto	en	1985.	¿Para	qué	sirve	la	cadena	de	valor?:	Sirve	para	que	las	empresas	puedan	identificar	oportunidades	de	reducir	costes	y	diferenciarse	de	sus	competidores,	mejorando	así	su	rentabilidad.
Rosario	Peiró	,	05	de	julio,	2017	Cadena	de	valor:	Qué	es,	tipos	y	ejemplos.	Economipedia.com	Esquema	de	la	cadena	de	valor	La	cadena	de	valor	empresarial,	también	llamada	cadena	de	valor,	es	un	modelo	teórico	que	permite	describir	el	desarrollo	de	las	actividades	de	una	organización	empresarial	generando	valor	al	producto	final,	descrito	y
popularizado	por	Michael	Porter	en	su	obra,	Competitive	Advantage:	Creating	and	Sustaining	Superior	Performance	(1985).[1]​	Las	actividades	primarias	están	apoyadas	o	auxiliadas	por	las	también	denominadas	actividades	secundarias:y	Michael	Porter	fue	el	primero	en	hablar	de	estos	conceptos.	Abastecimiento:	almacenaje	y	acumulación	de
artículos	de	mercadería,	insumos,	materiales,	etc.	Infraestructura	de	la	organización:	actividades	que	prestan	ayuda	a	toda	la	empresa,	como	la	planificación,	contabilidad	y	las	finanzas.	Dirección	de	recursos	humanos:	búsqueda,	contratación	y	motivación	de	las	personas.	Desarrollo	de	tecnología,	investigación	y	desarrollo:	generadores	de	costos	y
valor.[2]​	Cadena	de	valor	La	cadena	de	valor	enseguida	se	puso	en	el	frente	del	pensamiento	de	gestión	de	empresa	como	una	poderosa	herramienta	de	análisis	para	planificación	estratégica.	Su	último	objetivo	es	maximizar	la	creación	de	valor	mientras	se	minimizan	los	costes.	De	lo	que	se	trata	es	de	crear	valor	para	el	cliente,	lo	que	se	traduce	en
un	margen	entre	lo	que	se	acepta	pagar	y	los	costos	incurridos	por	adquirir	la	oferta.	Sin	embargo,	la	práctica	ha	demostrado	que	la	reducción	de	costos	monetarios	tiene	también	un	límite	tecnológico,	pues	en	ocasiones	ha	afectado	también	la	calidad	de	la	oferta	y	el	valor	que	esta	genera.	Por	ello	el	pensamiento	sistémico	en	este	aspecto	ha
evolucionado	a	desarrollar	propuestas	de	valor,	en	las	que	la	oferta	se	diseña	integralmente	para	atender	de	modo	óptimo	a	la	demanda...[3]​	La	cadena	de	valor	ayuda	a	determinar	las	actividades,	core	business	o	competencias	distintivas	que	permiten	generar	una	ventaja	competitiva.	Tener	una	ventaja	de	mercado	es	tener	una	rentabilidad	relativa
superior	a	los	rivales	en	el	sector	industrial	en	el	cual	se	compite,	la	cual	tiene	que	ser	sustentable	en	el	tiempo.[3]​	Rentabilidad	significa	un	margen	entre	los	ingresos	y	los	costos.	Cada	actividad	que	realiza	la	empresa	debe	generar	el	mayor	ingreso	posible.	De	no	ser	así,	debe	costar	lo	menos	posible,	con	el	fin	de	obtener	un	margen	superior	al	de
los	rivales.	Las	Actividades	de	la	cadena	de	valor	son	múltiples	y	además	complementarias	(relacionadas).	El	conjunto	de	actividades	de	valor	que	decide	realizar	una	unidad	de	negocio	es	a	lo	que	se	le	llama	estrategia	competitiva	o	estrategia	del	negocio,	diferente	a	las	estrategias	corporativas	o	a	las	estrategias	de	un	área	funcional.	El	concepto	de
subcontratación,	outsourcing	o	externalización,	resulta	también	de	los	análisis	de	la	cadena	de	valor.[1]​	El	concepto	ha	sido	extendido	más	allá	de	las	organizaciones	individuales.	También	puede	ser	aplicado	al	estudio	de	la	cadena	de	suministro	así	como	a	redes	de	distribución.	La	puesta	a	disposición	de	un	conjunto	de	productos	y	servicios	al
consumidor	final	moviliza	diferentes	actores	económicos,	cada	uno	de	los	cuales	gestiona	su	cadena	de	valor.	Las	interacciones	sincronizadas	de	esas	cadenas	de	valor	locales	crean	una	cadena	de	valor	ampliada	que	puede	llegar	a	ser	global	(las	llamadas	cadenas	globales	de	valor[4]​).	Capturar	el	valor	generado	a	lo	largo	de	la	cadena	es	la	nueva
aproximación	que	han	adoptado	muchos	estrategas	de	la	gestión.	A	base	de	explotar	la	información	que	se	dirige	hacia	arriba	y	hacia	abajo	dentro	de	la	cadena,	las	compañías	pueden	intentar	superar	los	intermediarios	creando	nuevos	modelos	de	negocio.[3]​[2]​	El	modelo	de	la	cadena	de	valor	resalta	las	actividades	específicas	del	negocio	(core
business)	en	las	que	pueden	aplicar	mejor	las	estrategias	competitivas	y	en	las	que	es	más	probable	que	los	sistemas	de	información	tengan	un	impacto	estratégico.	El	modelo	considera	a	la	empresa	como	una	serie	de	actividades	primarias	y	de	apoyo	que	agregan	valor	a	los	productos	y	servicios	de	una	empresa.	Las	actividades	primarias	están	más
relacionadas	con	la	producción	y	distribución	de	los	productos	y	servicios	de	la	empresa	que	crean	valor	para	el	cliente.	Las	actividades	primarias	incluyen	logística	de	entrada,	operaciones,	logística	de	salida,	ventas	y	marketing	y	servicio.	Las	actividades	de	apoyo	consisten	en	la	infraestructura	(administración	y	gerencia),	recursos	humanos,
tecnología	y	adquisiciones	de	la	organización.	El	uso	del	modelo	de	la	cadena	de	valor	de	una	empresa	considera	la	comparación	de	sus	procesos	de	negocios	con	los	de	sus	competidores	o	con	otras	empresas	de	industrias	relacionadas	y	a	identificar	las	mejores	prácticas	de	la	industria.	El	benchmarking	implica	la	comparación	de	la	eficiencia	y
efectividad	de	sus	procesos	de	negocios	contra	estándares	estrictos	y	luego	la	medición	del	desempeño	contra	esos	estándares.[1]​	Igualmente	la	cadena	de	valor	se	encuentra	directamente	relacionada	al	desarrollo	del	modelo	de	negocio,	esto	planteado	desde	los	procesos	de	pensamientos	y	estructuras	lógicas	de	las	herramientas	que	lo	estructuran,
fortaleciendo	su	core	business.	La	cadena	de	valor	de	una	empresa	se	debe	enlazar	con	las	cadenas	de	valor	de	sus	proveedores,	distribuidores	y	clientes.	Una	red	de	valor	consiste	en	sistemas	de	información	que	mejoran	la	competitividad	en	toda	la	industria	promoviendo	el	uso	de	estándares	y	al	dar	a	las	empresas	la	oportunidad	de	trabajar	de
manera	más	eficiente	con	sus	socios	de	valor.[4]​	A	través	de	las	ventajas	competitivas,	es	posible	que	una	empresa	adquiera	una	posición	favorable	en	relación	con	la	competencia	dentro	del	mercado.	Para	esto,	existen	ciertas	estrategias	que	fomentan	el	buen	posicionamiento	de	la	empresa	las	cuales	deben	estar	perfectamente	implementadas.	Al
hablar	de	ventaja	competitiva,	se	hace	referencia	a	dos	conceptos	fundamentales:	Liderazgo	en	costo	y	diferenciación;	sin	embargo	la	competencia	engloba	cinco	fuerzas	a	partir	de	las	cuales	es	posible	medir	el	grado	que	implican	las	cuales	son:[1]​[3]​	Entrada	de	nuevos	competidores	Amenaza	de	productos	sustitutos	Poder	de	negociación	de	los
compradores	Poder	de	negociación	de	los	proveedores[5]​	Rivalidad	entre	los	competidores	existentes	Para	que	un	sector	genere	utilidad,	es	necesario	que	las	necesidades	por	parte	de	los	compradores	se	encuentren	cubiertas;	por	lo	que	la	empresa	debe	establecer	elementos	que	generen	un	mayor	diferenciamiento	que	la	competencia.	Existen	tres
estrategias	genéricas	para	lograrlo:[3]​[2]​[1]​	Liderazgo	en	costos:	Lograr	poseer	el	producto	con	el	precio	más	bajo	dentro	del	sector.	Diferenciación:	El	producto	ofrece	un	valor	agregado	por	encima	del	resto.	·	Enfoque:	Selección	del	mercado	meta	y	énfasis	en	satisfacer	al	sector.	↑	a	b	c	d	e	New	York,	NY	The	Free	Press.	↑	a	b	c	«Michael	Porter
«Value	Chain	model	framework»».	Consultado	el	2009.		↑	a	b	c	d	e	Cedillo,	M.G.,	Sánchez,	J.,	Sánchez.	C.	(2006).	«The	new	relational	schemas	of	inter-firms	cooperation:	the	case	of	the	Coahuila	automobile	cluster	in	Mexico.»	International	Journal	of	Automotive	Technology	and	Management	(IJATM),	Vol.	6,	No.	4,	pp.	406-418.	(enlace	roto	disponible
en	Internet	Archive;	véase	el	historial,	la	primera	versión	y	la	última).	↑	a	b	«¿Qué	son	las	cadenas	globales	de	valor?».	Brecha.	16	de	agosto	de	2013.	Archivado	desde	el	original	el	15	de	noviembre	de	2013.		↑	ANDI,	Asociación	Nacional	de	Industriales	(noviembre	de	2015).	DESARROLLO	DE	PROVEEDORES.	p.	36.		|fechaacceso=	requiere	|url=
(ayuda)	Laudon,	Kenneth	C.	Sistemas	de	información	gerencial.	Administración	de	empresa	digital.	Pearson	Educación.	México	2008.	Cadena	de	suministro	Desarrollo	de	proveedores	Lean	manufacturing	Monozukuri	Sistema	de	producción	Ejemplo	real	de	la	cadena	de	valor	en	una	empresa	El	estudio	de	la	Cadena	de	Valor	El	Análisis	de	la	Cadena	de
Valor	La	Cadena	de	Valor	y	pasos	para	la	aplicación	del	modelo	Concepto	de	cadena	de	valor	en	Argentina.	La	estrategia	competitiva	de	Michael	Porter	por	Deinsa	Incluye	el	modelo	de	la	Cadena	de	Valor	y	ofrece	descripciones	más	detalladas	sobre	cada	actividad,	primaria	y	secundaria.	Cadena	de	Valor	por	Estrategia	Magazine	Incluye	conceptos
básicos	como	estrategia	competitiva,	valor,	y	sistema	de	valor.	Competencia	distintiva	Datos:	Q646107	Multimedia:	Value	chain	diagrams	/	Q646107	Obtenido	de	«	Cuando	ya	conocemos	qué	es	y	cómo	funciona	una	Cadena	de	Valor	en	nuestra	empresa,	es	imprescindible	dar	un	paso	más,	avanzar	y	saber	al	detalle	cuáles	son	las	actividades	más
eficaces	con	las	que	sacaremos	el	máximo	provecho	a	esa	Cadena	de	Valor.	No	hay	más	que	ponerse	manos	a	la	obra		y	comenzar.	¿Qué	es	la	Cadena	de	Valor	en	una	empresa?	Para	comenzar	con	buen	pie	y	en	orden	daremos	una	breve	descripción	y	es	que	la	Cadena	de	Valor	en	la	empresa	son	esos	eslabones	imprescindibles	en	tu	empresa
(humanos,	tecnológicos,	recursos…)	que	tienen	un	valor	indiscutible	y	que	bien	ensamblados	conforman	la	denominada	Cadena	de	Valor	que	llevará	sin	duda	alguna	a	tu	negocio	a	otro	nivel	con	el	objetivo	de	aumentar	el	valor	del	producto	reduciendo	costes.	Es,	como	decíamos	aquí,	una	herramienta	estratégica	de	análisis	para	tu	negocio	que	si	no	la
tienes	identificada	y	no	le	estás	sacando	el	máximo	partido,	ya	es	el	momento	y	muy	pronto,	verás	los	cambios.	Las	actividades	de	la	Cadena	de	Valor	Dentro	de	la	cadena,	como	decíamos,	están	los	eslabones	que	la	conforman	y	que	hacen	de	ella	la	propia	cadena	“vital”	para	tu	negocio.	Y	es	que	como	siempre	decimos,	sin	una	Cadena	de	Valor,
herramienta	estratégica	de	análisis,	todo	irá	por	su	lado	y	cuenta,	sin	criterio	y	sin	objetivo.	La	Cadena	de	Valor	está	compuesta	de	determinadas	actividades	que	son	las	que,	paso	a	paso,	componen	un	trabajo	conjunto,	bien	engranado	y	que	funciona	correctamente	en	cada	área.	Estas	son	las	conocidas	como	las	Actividades	de	la	Cadena	de	Valor	que
detallamos:	¿Qué	son	las	actividades	de	la	Cadena	de	Valor?	Las	actividades	de	la	Cadena	de	Valor	son	las	acciones	que	se	ponen	en	marcha	y	ejecutan	dentro	de	la	propia	cadena	y	que	llevan	a	buen	puerto	todo	proyecto	en	el	que	estemos	inmersos.	Sin	esas	actividades	es	imposible	que	la	cadena	avance,	funcione	y	ejecute	las	tareas	dispuestas	y	con
ello,	el	proyecto.	El	creador	del	término	y	la	estrategia	denominada	Cadena	de	Valor,	Michael	Porter,	también	determinó	estas	actividades	imprescindibles	para	que	todo	el	engranaje	vaya	perfecto.	Como	todo	es	mejor	subdividirlo	para	atajarlo	de	forma	más	efectiva,	él	dividió	las	actividades	de	la	cadena	de	valor	en	tres	grupos:	Actividades	primarias
En	la	cadena	de	valor,	las	actividades	primarias	son	aquellas	que	están	vinculadas	directamente	con	un	proceso	determinado	de	la	empresa,	es	decir	por	ejemplo:	distribución,	venta,	fabricación	o	postventa	del	producto.	Según	estableció	Porter,	son	las	siguientes:	Logística	interna	–	Producción	–	Logística	externa	–	Marketing	–	Servicio	Postventa.
Estas	actividades	son	las	primarias	porque	están	relacionadas	con	lo	fundamental	para	que	el	producto	se	elabore	y	llegue	a	su	destinatario	(producción,	fabricación,	comercialización,	entrega)	de	ahí	que	sean	imprescindibles	y	que	cuanto	más	valor	se	les	añada,	más	éxito	tendrá	el	producto	–	servicio.	Es	absolutamente	inviable	aportar	valor	y
mejorar	un	producto	en	su	conjunto	si	no	atendemos	a	todo	lo	relativo	a	la	logística	interna	(con	caos	en	nuestra	casa,	nada	funcionará	ni	podrá	salir	adelante	con	éxito	y	sobre	todo,	ajustando	los	costes	porque	la	salida	de	recursos	será	una	constante	para	“tapar”	los	agujeros).	Igualmente	ocurrirá	con	la	logística	externa	que	debemos	siempre	cuidar
mucho	y	conseguir	que	lo	que	vendemos	llegue	correctamente	a	su	destino.	Un	fallo	en	este	punto	puede	destrozar	todo	el	proceso	y	esfuerzo.	Y	por	supuesto,	si	vendes	algo	pero	no	atiendes	bien	el	“después”	(atención	al	cliente)	habrás	conseguido	venderlo	pero	no	estarás	fidelizando	al	cliente	y	menos	consiguiendo	una	notable	reputación.	A	todo
esto,	súmale	que	si	haces	un	gran	producto	pero	nadie	lo	conoce	y	no	le	estás	dando	una	visibilidad	notable	a	raíz	del	marketing,	estás	perdido.	Siempre	pongo	el	ejemplo	de	que	Coca	Cola	no	sería	lo	que	es	si	no	fuese	por	su	marketing,	su	publicidad	que	jamás	vendió	el	producto	en	sí	mismo	sino	la	experiencia	que	te	produce	si	lo	consumes.	Son
consideradas	actividades	primarias	porque	son	vitales	para	el	funcionamiento	de	la	empresa	y	sin	las	mismas,	es	imposible	que	funcione	el	engranaje	de	la	compañía	correctamente.	Estas	actividades	aportan	VALOR	constantemente	al	producto.	Actividades	de	apoyo	Por	otro	lado,	las	actividades	de	apoyo	de	la	cadena	de	valor	son	las	que
corresponden	o	están	vinculadas	a	otro	tipo	de	tareas	dentro	de	la	empresa	como	son	infraestructura,	recursos	humanos,	investigación	–	desarrollo	y	aprovisionamiento.	Actividades	secundarias	¿Y	qué	pasa	con	el	resto	de	actividades	de	una	empresa	que	no	están	enmarcadas	en	ninguno	de	los	dos	grupos?	Se	pueden	considerar	actividades
secundarias	y	es	que	aunque	aportan	valor	(siempre	todas	las	actividades	bien	pensadas	y	ejecutadas	lo	aportan)	no	son	primordiales	en	cuanto	a	la	creación	del	producto	/	servicio	en	sí	mismo	sino	que	son	“extras”	a	tener	en	cuenta	pero	en	otro	nivel	de	importancia.	*Si	quieres	que	tu	producto	sea	excepcional,	es	el	momento	de	poner	en	marcha	la



denominada	Cadena	de	Valor	y	aportar	precisamente	eso,	“valor”	en	cada	sección	y	departamento	–	área.	Que	todo	lo	que	hagáis	tenga	un	objetivo,	una	intención,	un	plan	de	acción	y	esté	determinado	en	tareas	ejecutables	bajo	la	premisa	de	“aumentar	el	valor	del	producto,	reduciendo	costes”	según	asegura	el	principio	de	la	Cadena	de	Valor.	Y	tú,
¿ya	has	incluido	en	tu	empresa	la	Cadena	de	Valor	de	Porter?	¿Te	está	funcionando?	Recuerda	siempre	que	cuantas	más	herramientas	pongas	a	tu	disposición,	pero	herramientas	útiles,	más	ágil	y	eficaz	será	el	trabajo.	Billage	te	ayuda	y	mucho	a	la	gestión	de	proyectos	para	que	puedas	siempre,	visualizar	qué	está	ocurriendo	y	de	qué	manera.	This
post	is	also	available	in:	Spanish


