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Cinco fuerzas 
de cambio 
determinan el 
crecimiento 
empresarial

De 2017 a 2022, el nivel de disrupciones macroeconómicas, sociales, 
geopolíticas, climáticas, de consumo y tecnológicas aumentó un 200%1ii. 

En este entorno, queda más que claro que las organizaciones necesitan 
acelerar el cambio, no solo para competir, sino también para encontrar 
nuevas vías de crecimiento. Accenture ha identificado cinco fuerzas clave del 
cambio que son esenciales para que las empresas tengan éxito en la próxima 
década:  

1.	 Adoptar y ejecutar una estrategia de reinvención total de la empresa. 
2.	 Excelencia en el acceso, la creación y el aprovechamiento del talento. 
3.	 Líderes en sostenibilidad en su forma de operar y en lo que venden. 
4.	 Capturar el poder del metaverso. 
5.	 Aprovechar continuamente la revolución tecnológica en curso para lograr 

innovaciones revolucionarias. 

Estas fuerzas muestran el camino a los directivos que quieren seguir avanzando. 
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https://www.accenture.com/us-en/insights/consulting/total-enterprise-reinvention
https://www.accenture.com/us-en/insights/consulting/chro-growth-executive
https://www.accenture.com/us-en/insights/sustainability/sustainable-organization
https://www.accenture.com/us-en/services/metaverse-index
https://www.accenture.com/us-en/insights/technology/innovation
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En resumen
Nuestra reciente encuesta a altos ejecutivos, 
representantes de 1,200 grandes empresas 
con sede en Asia-Pacífico, América Latina, Medio 
Oriente y Sudáfrica, reveló un gran optimismo. 
Más de siete de cada diez nos dijeron que 
esperan que sus organizaciones logren un 
crecimiento de los ingresos de dos dígitos para 
2025. Esto, a pesar de la serie de retos a los que 
se enfrentan, que van desde preocupaciones 
estratégicas geopolíticasvi, disrupción energéticavii 

y discontinuidades en la cadena de suministro, 
hasta la creciente inflaciónviii  y un mayor costo del 
financiamientoix .  
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En respuesta a estos vientos en contra, la mayoría de 
las organizaciones se centran en transformar partes 
de su negocio y no todo el conjuntoxi . Pero algunas 
están empezando a reconocer la importancia de una 
verdadera reinvención, apostando por oportunidades de 
crecimiento fuera del negocio actual. 

¿Dónde buscan las empresas oportunidades de 
crecimiento en el futuro? Nueve de cada diez altos 
ejecutivos nos dijeron que entrar en la economía verde 
en desarrollo o en los mercados desatendidos de aquí 
a 2030 será fundamental para que su empresa pueda 
convertirse en líder del mercado. 

Sin embargo, nuestro análisis revela que la mayoría de 
estas empresas optimistas no están preparadas para 
obtener un crecimiento superior aventurándose en 
terrenos menos intuitivos y, lo que es más grave, no se 
están preparando. 

Un pequeño grupo -apenas el 13% de las empresas 
estudiadas- está jugando a ganar esta carrera 

de crecimiento no convencional. Además de 
comprometerse a entrar tanto en la economía verde 
en desarrollo como en los mercados desatendidos 
para 2030, estas empresas también tienen las mayores 
ambiciones de crecimiento de ingresos a medio plazo. 

Pero lo más importante es que van por delante al 
reinventar su forma de ganar.  
Para empezar, tienen el doble de probabilidades 
que otras empresas de aprovechar el poder de la 
tecnología avanzada (IA, datos y nube) para identificar 
e impulsar actividades orientadas al crecimiento en 
nuevos mercados. Por ejemplo: utilizar la IA para ayudar 
a diseñar nuevas proteínas para la terapia genética. En 
segundo lugar, se centran en desbloquear múltiples 
formas de valor: las que son importantes no solo para 
su negocio, clientes y empleados, sino también para 
la sociedad, los socios y el medio ambiente. Y, por 
último, están ampliando su capacidad de innovación 
mediante inversiones inteligentes y la creación de 
diversas asociaciones basadas en la tecnología y la 
ciencia. 

Sólo el 13% de 
las empresas 
estudiadas están 
jugando para 
ganar la carrera 
del crecimiento no 
convencional. 

Aventurarse fuera de mercados conocidos, 
especialmente en tiempos volátiles, es 
difícil. Requerirá que las empresas adopten 
una estrategia deliberada de crecimiento 
corporativo que vea y responda a los retos 
lejanos como si estuvieran cerca. Este 
informe muestra cómo.
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¿Se avecina un resurgimiento 
del crecimiento empresarial? 
No tan rápido. 
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Figura 1: Optimismo ante el futuro.
Según nuestra encuesta a altos ejecutivos de 1,200 empresas de 15 países, el 73% espera que sus empresas 
logren un crecimiento de ingresos de dos dígitos en el 2025. Para el 37% de ellos, eso significa lograr un 
crecimiento más rápido que el actual. 

Índices de crecimiento anual de los ingresos 
Porcentaje de encuestados

A pesar de los fuertes vientos en contra, 
la mayoría de los altos ejecutivos de las 
grandes empresas de Asia-Pacífico, América 
Latina, Medio Oriente y Sudáfrica esperan un 
crecimiento de dos dígitos en sus ingresos 
para 2025. Si bien, el 64% representa a 
empresas que se encuentran hoy en la vía del 
crecimiento lento (Figura 1).  

El 73% de los 
ejecutivos espera 
un crecimiento 
de los ingresos de 
dos dígitos para 
el 2025. 

En la actualidad Para el 2025 

64%

73%

7% 4%

36%

34%

23%

36%

37%

23%

Pasar a la vía 
del crecimiento 
rápido 

Mantenerse en la 
vía del crecimiento 
rápido 

Muestra = 1,200 altos ejecutivos  

Fuente: Encuesta de Accenture a 

ejecutivos de nivel C, 2022 

Crecimiento del ≥5% pero 
inferior al 10%. 

Crecimiento negativo 
o nulo 

Crecimiento del ≥0% pero 
inferior al 5%. 

≥10%
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Los vientos en contra son considerables. 

Un entorno macroeconómico incierto, 
caracterizado por crecientes presiones 
inflacionarias y discontinuidades en la cadena 
de suministro, es solo una de las fuerzas de la 
disrupción. Las empresas de Asia-Pacífico y de 
otras regiones se enfrentan al reto de reinventar 
sus modelos operativos pensando en el largo 
plazo. Algunas están estableciendo nuevas 
plantas de fabricación en el Sureste Asiático y 
la India, mientras que otras están migrando al 
extranjero para estar más cerca de sus clientes 
con sede en Estados Unidos. xvi 

Además, está la crisis energética mundial 
provocada por el conflicto entre Ucrania y Rusia. 
Las empresas de países dependientes de la 
importación de energía están sintiendo el peso 
del aumento de los precios de la energía en sus 
esfuerzos de crecimiento, incluso en grandes 
economías como India y Japón.xviii 

Mientras tanto, el costo de los préstamos 
aumentaxx, a medida que los bancos centrales 
de las principales economías asiáticas y 
latinoamericanas introducen múltiples aumentos 

de las tasas de interés para frenar la inflación. Estas 
fuerzas fiscales podrían provocar limitaciones de 
la capacidad de inversión e incluso problemas 
de endeudamiento, lo cual obligará a muchas 
empresas a replantearse sus iniciativas de 
crecimiento.
En este contexto, los analistas de inversiones 
prevén que el crecimiento interanual de los ingresos 
totales de las grandes empresas de estas regiones 
se mantenga en un solo dígito a lo largo de 2023 
(3.5%). Si estas previsiones se materializan, existe el 
riesgo de que se pierdan ingresos por un valor de 
1.2 billones de dólares en un periodo de dos años, 
de 2022 a 2023. Se prevé que las empresas de los 
sectores automotriz, de alta tecnología e industria 
sean las más afectadas, con cerca de tres cuartas 
partes de esta pérdida potencial de ingresos.xxiii 
Todo esto, suponiendo que el dólar estadounidense 
no siga subiendo en 2023.xxiv

¿Qué hay detrás del optimismo de los 

empresarios? 
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Ver el potencial a largo 
plazo de la economía 
verde y de los mercados 
desatendidos 
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Si bien los retos a corto plazo siguen a la orden 
del día, los altos ejecutivos miran ya a lo lejos 
y se replantean hacia dónde dirigirse para 
crecer a largo plazo. Para 2030, el 91% de los 
encuestados espera que sus empresas busquen 
oportunidades de crecimiento en terrenos menos 
intuitivos: la economía verde en desarrollo y los 
mercados desatendidos. En particular, 52% cree 
que entrar en ambos terrenos en 2030 será 
fundamental para que su empresa se convierta 
en líder del mercado (Figura 2). 

Muestra = 1,200 altos ejecutivos 

Fuente: Encuesta de Accenture a ejecutivos de nivel C, 2022 

Figura 2: Mirar no es lo mismo que ver.
Las empresas tienen que ver las oportunidades lejanas en nuevos terrenos de crecimiento como si estuvieran cerca, 
para ayudar a acelerar el crecimiento de los ingresos brutos en los próximos años (es decir, su ambición de llegar a un 
crecimiento de dos dígitos en el 2025).

¿Hasta qué punto es fundamental para su empresa embarcarse en estas nuevas oportunidades de 
crecimiento para convertirse en líder del mercado en 2030? 

Porcentaje de encuestados que seleccionaron “en buena medida” o “en gran medida” en una escala de cinco puntos. 

El 91% de los ejecutivos 
esperan que sus 
empresas busquen 
oportunidades de 
desarrollo de la 
economía verde y 
mercados desatendidos. 

52%22%17%9%

Desarrollar sólo la 
economía verde

Ambos terrenos en 
crecimiento 

91% de los encuestados 

Sólo mercados 
desatendidos 

Ninguno
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Este reconocimiento de la necesidad de una 
fuente de crecimiento diferente no solo es una 
buena noticia para las empresas que aspiran a 
establecer una nueva frontera del rendimiento, sino 
también para el medio ambiente y las comunidades 
desatendidas. 

En lo que respecta a la economía verde en 
desarrollo, los altos ejecutivos ven un gran 
potencial de crecimiento en la creación de 
productos y servicios cuya finalidad principal 
sea proteger o restaurar el medio ambiente. 
Las regiones en las que tienen su sede estas 
empresas (Asia-Pacífico, Medio Oriente, América 
Latina y África), son las que tienen la mayor huella 
de carbono: en conjunto, representan el 66% 
de las emisiones mundiales de gases de efecto 
invernaderoxxviii y el 75% del consumo mundial 
de carbón.xxix Para invertir esta tendencia, todas 
las empresas no solo deberán fijar objetivos 
ambiciosos, sino, lo que es más importante, 
cambiar su forma de utilizar el capital natural a largo 

i Bangladesh, Egypt, Ethiopia, India, Indonesia, Kenya, Nigeria and the Philippines.

plazo. También es muy necesario que las empresas 
atiendan la creciente pérdida de biodiversidad, 
así como los importantes retos que plantean la 
contaminación y los residuos. Por ejemplo, casi el 
80% del plástico de los océanos procede de ríos 
asiáticos, y solo Filipinas aporta alrededor de un 
tercio del total mundial.xxx 

 Una empresa que ya está abordando estas 
cuestiones es San Miguel Corporation (SMC), 
uno de los mayores conglomerados de Filipinas. 
¿Cómo? Convirtiendo los residuos plásticos no 
reciclables en materias primas para el asfaltoxxxiv, 
un ingrediente básico de los materiales para 
pavimentar carreteras. La inversión en esta y 
otras capacidades de la economía circularxxxv ha 
colocado a SMC en una buena posición para captar 
nuevas oportunidades de crecimiento en Filipinas, 
como parte de la renovada atención del país al 
rápido desarrollo de infraestructurasxxxvi.

En el ámbito de los mercados desatendidos, 
las empresas se proponen atender a personas 
cuyas necesidades no se conocen bien o no se 
atienden adecuadamente, como las que padecen 
enfermedades poco comunes, las personas mayores, 
las que viven en lugares remotos y los empresarios 
pertenecientes a minorías. Cuando las grandes 
empresas aportan sus recursos a este tipo de retos, 
no solo crecen, sino que también pueden ampliar sus 
innovaciones con un gran efecto social, llegando a 
más gente y más rápidamente. xxxviii  

Un ejemplo es el futuro potencial de crecimiento 
del comercio digital en países donde aún no se 
ha desarrollado la infraestructura necesaria para 
conectar en línea a comerciantes, mensajeros y 
consumidores. Calculamos que, en la próxima 
década, más de mil millones de jóvenes 
consumidores estarán preparados para incorporarse 
a la economía digital desde tan solo ocho países en 
desarrollo de Asia-Pacífico, Medio Oriente y África[ref]
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También hay que tener en cuenta que de 
los 3,400 millones de personas que viven en 
zonas rurales en todo el mundo, más de 2,000 
millones viven en Asia-Pacífico.xlvi En Indonesia, 
los quioscos rurales llamados “warungs” llevan 
décadas rezagados en el comercio electrónico. 
Pero la empresa de comercio electrónico 
Bukalapak ha logrado un éxito multimillonario al 
ponerlas en línea.xlvii Desde 2017, la empresa ha 
desarrollado un modelo de negocio inclusivo 
online-to-offlinexlviii  que hoy ofrece a más de 
14 millones de propietarios de warung dexlix un 
acceso económico a servicios de valor agregado, 
como contabilidad, gestión digital de las 
relaciones con los clientes y redes de cadena de 
suministro de bajo costo. El éxito de warung-tech 
no solo ha reforzado los resultados de Bukalapak, 
sino que también ha sacado de la pobreza a 
algunas familias de los warung y les ha permitido 
educar a sus hijos.l 

De hecho, las necesidades de los 
consumidores en los mercados desatendidos 
son diferentes: desde limitaciones de 
poder adquisitivo hasta falta de acceso al 
comercio moderno. Las soluciones para 
estos consumidores requieren un tipo 
de innovación y una mentalidad de valor 
diferentes. 

Las sólidas perspectivas de crecimiento 
de la economía verde y los mercados 
desatendidos dan a las empresas motivos 
para ser optimistas de cara al futuro. Sin 
embargo, nuestro estudio también indica 
que para lograr un éxito diferenciado 
en estos nuevos y atractivos terrenos se 
necesitará una táctica poco convencional, 
cuidadosamente ejecutada en medio de 
las continuas discontinuidades externas. 
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Nuevas reglas 
de crecimiento: 
Dónde y cómo 
jugar 
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El mayor crecimiento 
de futura AMBICIÓN 

(+20% de crecimiento 
anual de los ingresos de 
aquí al 2025) 

Costos altos en DONDE 
apuntan al futuro 
crecimiento. 
(Comprometerse a entrar 
tanto en la economía verde 
en desarrollo como en los 
mercados desatendidos 
para el 2030). 

13%
de las empresas

Muestra = 1,200 altos ejecutivos 

Fuente: Encuesta a ejecutivos de nivel C de Accenture, 2022 

Aunque las empresas se están transformando 
más rápido que nunca, solo unas pocas están 
cambiando las reglas del juego en lo que 
respecta al crecimiento. De las 1,200 empresas 
que estudiamos, solo el 13% combinó ambiciosas 
expectativas de crecimiento con nuevas 
direcciones de crecimiento. Estas empresas 
están cambiando tanto hacia dónde quieren 
crecer como la forma en que planean llegar hasta 
ahí (Recuadro 1), y se embarcan en un viaje de 
reinvención empresarial total.

Recuadro 1: Reescribir las reglas del crecimiento.
Solo el 13% de las empresas de nuestro estudio combina una fuerte ambición de crecimiento con nuevas 
orientaciones y acciones más audaces. 

De las 1.200 empresas 
que estudiamos, sólo 
el 13% combinan 
expectativas 
ambiciosas de 
crecimiento con 
nuevas direcciones de 
incremento. 

Más rápidos a la hora de reinventar el 
CÓMO piensan crecer. 

•   Aprovechar el poder de la tecnología avanzada.
•   Desbloqueando múltiples formas de valor.  
•   Ampliar su capacidad de innovación.
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Muestra = 665 empresas encuestadas que cotizan en bolsa; Entre el 13% n=78, Otros n= 587 

Fuente: Análisis de Accenture, S&P Capital IQ (previsión de consenso a 31 de agosto de 

2022), Accenture C-level Executive Survey, 2022. 
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Estas empresas que definen una nueva frontera 
de rendimiento, no solo esperan obtener un 
crecimiento de los ingresos superior al 20% 
anual de aquí al 2025, sino hacerlo al mismo 
tiempo que se expanden tanto en la economía 
verde en desarrollo como en los mercados 
desatendidos. Sobre la base de un sólido 
historial de crecimiento de los ingresos (Figura 
3), las empresas del 13% esperan mantener su 
liderazgo a corto plazo, incluso en medio de 
incertidumbres económicas y geopolíticas. 

Estas empresas 
que definen una 
nueva frontera 
de rendimiento 
esperan obtener un 
crecimiento de los 
ingresos superior al 
20% anual de aquí
al 2025. 

Figura 3: Mantenerse en la vía rápida. 
En los últimos años, las empresas que han cambiado su estrategia de crecimiento han superado a las 
otras y, según los analistas del sector, seguirán a la cabeza durante un tiempo.

Tasas de crecimiento de los ingresos reales frente a las previstas (mediana) 
Porcentaje 
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Pero lo que realmente les distingue es lo que están haciendo de forma 
diferente para desbloquear ese crecimiento. En comparación con otras 
empresas, el 13% está tomando una táctica calculada, y no un clavado, 
hacia un futuro que será radicalmente diferente del pasado, con tres 
movimientos cruciales: 

Aprovechar el poder de la tecnología avanzada para 
identificar e impulsar actividades orientadas al crecimiento 
en nuevos mercados, adelantándose a los demás. 

Desbloquear múltiples formas de valor, que no solo sean 
importantes para su negocio, sus clientes y empleados, sino 
también para la sociedad, sus socios y el medio ambiente.  

Ampliar su capacidad de innovación mediante inversiones 
inteligentes y la creación de diversas asociaciones de base 
tecnológica y científica. 

 
En conjunto, estos movimientos sitúan al 13% de las empresas 
estudiadas a la cabeza de la carrera del crecimiento no convencional 
del mañana. Otras empresas son demasiado lentas o no tan audaces. 
En las siguientes secciones, explicamos por qué consideramos 
cruciales estos tres movimientos y qué pueden hacer las empresas 
para prepararse para el éxito.

01

02

03
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Aprovechar el poder 
de la tecnología 
avanzada 

01
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La mayoría de las empresas se centran en 
tecnologías en torno a los datos, la nube y la 
inteligencia artificial (IA) para construir un núcleo 
digital sólido y mejorar el rendimiento de sus 
negocios existentes, y más del 70 % reinvierte en 
estas tres categorías al menos una vez al año.lii 

Pero las nuevas reglas del crecimiento dictan que 
la tecnología avanzada es fundamental para la 
reinvención empresarial y debe integrarse desde 
el principio en las futuras actividades orientadas 
al crecimiento. Las empresas que así lo 
reconocen tienen dos veces más probabilidades 
que las demás de aprovechar los datos, la nube 
y la IA para crear soluciones de vanguardia o 
generar nuevas líneas de negocio (Figura 4). 

Figura 4:  El crecimiento futuro depende de la tecnología avanzada.
En 2025, las empresas que reescriban las reglas del crecimiento tendrán dos veces más probabilidades 
de aprovechar los datos, la nube y la IA para actividades orientadas al crecimiento. 

Impacto previsto (para el 2025) de las tecnologías de datos, nube e IA en la capacidad de las empresas... 
Porcentaje de encuestados que seleccionaron “en gran medida” o “en muy gran medida” en una escala de cinco puntos. 

La tecnología avanzada 
es fundamental para la 
reinvención empresarial 
y debe integrarse desde 
el principio en las futuras 
actividades orientadas al 
crecimiento. 
 

42%

79%1.9x

41%

81%2x

El 13% = 154, Otros = 1,046 

Fuente: Encuesta a ejecutivos de nivel C de Accenture, 

Crear soluciones 
innovadoras 

Generar nuevas 
líneas de negocio 

Otros 

El 13% 
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Aprovechar el poder de la tecnología avanzada para 
actividades orientadas al crecimiento supone una 
gran ventaja a la hora de aventurarse en segmentos 
de clientes desatendidos.

Tomemos como ejemplo Minna Bank, el primer 
banco japonés exclusivamente digitallv . Construido 
totalmente en la nube en 2021, el Minna Bank de 
Fukuoka Financial Group (FFG) se dirige a los nativos 
digitales de Japón: El 70 % de sus clientes pertenecen 
a la generación millennial y a la generación Z, 
segmentos tradicionalmente desatendidos por las 
instituciones de servicios financieros. Combinar 
la potencia de la infraestructura en la nube con 
plataformas de análisis de datos ayudó a la empresa 
a crear y lanzar un negocio totalmente nuevo en un 
tiempo récord -menos de 18 meses- en medio de 
una pandemia. Como muestra de su éxito inmediato, 
Minna Bank activó más de 400 000 cuentas en su 
primer año completo de funcionamiento.lvi 

Del mismo modo, la tecnología avanzada da a 
las empresas una ventaja al expandirse a nuevos 
mercados más allá de los límites de su sector. El Siam 
Commercial Bank de Tailandia es un buen ejemplo. 
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Nuevas 
oportunidades de 
negocio gracias a 
la tecnología

Siam
Commercial Bank
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Cuando la pandemia de COVID provocó un fuerte aumento 
de la demanda de alimentos a domicilio, los vendedores 
ambulantes de Bangkok se quedaron solos. Casi sin 
presencia en Internet y con escasos márgenes, no podían 
recurrir a costosas plataformas de entrega de alimentos para 
mantenerse a flote.lviii Para su buena fortuna, en octubre del 
2020 apareció un héroe inesperado: Siam Commercial Bank 
(SCB).  

En solo tres meses, SCB lanzó una nueva plataforma 
de entregas de alimentos que no cobra a los pequeños 
comerciantes de comida cuotas de aplicación ni de 
ganancias brutas. Llamada Robinhood, la aplicación conectó 
inicialmente más de 16,000 restaurantes locales y 10,000 
repartidores con los clientes.lxi En la actualidad, cuenta con 
una red de 30,000 repartidores y 225,000 restaurantes. Se ha 
convertido en la segunda plataforma de entrega de comidas 
más popular del Gran Bangkok, con una participación de 

mercado del 21% en los 20 meses siguientes a su lanzamiento 
en 2020.lxii 

La rápida respuesta de SCB para atender las demandas 
inducidas por la pandemia de COVID fue posible gracias a la 
combinación de su infraestructura tecnológica existente, sus 
capacidades en la nube y el acceso a datos propios, como su 
red de restaurantes del proyecto Mae Manee.lxiv Aprovechar 
las herramientas y los activos disponibles en Amazon Web 
Services también redujo significativamente el costo y el tiempo 
necesarios para el desarrollo de la aplicación. 

El éxito de Robinhood ha impulsado sus planes de ampliar 
nuevas líneas de negocio. El banco está construyendo la primera 
“super app” de Tailandia, para abrir futuras oportunidades de 
crecimientolxvi a través de viajes, servicios de alquiler de autos, 
reservas de vuelos, compras de comestibles, alimentos y 
servicios de entrega urgente de paquetes. 
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¿Qué sigue para su empresa?

Utilizar tecnologías avanzadas 
de forma sinérgica 

No olvidar poner a trabajar lo 
que ya tienen

Prevenir el impacto ambiental 
de futuras empresas 

Las empresas deben reconocer que vincular el crecimiento futuro con la tecnología avanzada es 
vital para que los nuevos negocios sean comercial y ambientalmente sostenibles: 

Combinar las capacidades tecnológicas 
para identificar necesidades latentes y 
crear nuevas soluciones más rápidamente 
para los clientes desatendidos (por 
ejemplo, servicios bancarios digitales a la 
medida y nuevas estrategias de marketing 
basadas en datos dirigidas a los jóvenes). 

Maximizar el potencial de las capacidades 
empresariales existentes con ayuda de 
la tecnología avanzada, especialmente 
para los servicios de la economía verde 
(por ejemplo, empresas mineras que 
aprovechan sus activos y conocimientos 
para producir de forma sostenible 
hidróxido de litio apto para baterías con el 
fin de satisfacer la creciente demanda de 
los vehículos eléctricos). 

Cuando confían en las tecnologías avanzadas para 
impulsar nuevas actividades de crecimiento, las 
empresas deben garantizar que la huella de carbono de 
esas actividades se reduzca al mínimo. Tales esfuerzos 
pueden ir desde el cambio a plataformas en la nube 
ecológicas y la programación del tiempo de ejecución 
de las cargas informáticas para que coincidan con 
una elevada generación de energía renovable, hasta el 
desarrollo de software y modelos de IA y aprendizaje 
automático que sean sostenibles por diseño. lxviii 
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Generar múltiples 
formas de valor

02
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La mayoría de los ejecutivos encuestados (87%) cree que 
las formas no financieras de valor, como la creación de 
beneficios deliberados y tangibles para la sociedad y el 
medio ambiente, serán fundamentales para su futuro 
éxito financiero. ¿Por qué? No hay éxito empresarial a 
largo plazo sin la creación de un impacto sin límites. Ya 
no basta con que las empresas midan únicamente lo que 
están acostumbradas a medir, es decir, lo bien que les va 
con sus clientes, empleados o socios.  

Es el momento de que las grandes empresas generen 
deliberadamente nuevas oportunidades de valor 
que también creen más puestos de trabajo para 
talentos poco calificados, servicios a la medida para 
comunidades que se han quedado atrás y oportunidades 
económicas para pequeños proveedores locales y 
empresarios pertenecientes a minorías. Todo esto 
mientras reinventan sus negocios para acelerar la 
reducción de las emisiones de carbono y otros impactos 

ambientales adversos (por ejemplo, residuos, 
contaminación, biodiversidad). 

En comparación con otras, las empresas que están 
cambiando tanto el lugar como la forma de crecer 
están mucho más avanzadas al convertir la teoría 
en realidad. Por ejemplo, prestan más atención 
al seguimiento de múltiples formas de valor no 
financiero, como el valor que crean para los clientes, 
el medio ambiente, la sociedad, los empleados y los 
socios (Figura 5).  

De hecho, el 74% de estas empresas ya mide al 
menos tres de estas formas de valor no financiero con 
indicadores clave de rendimiento (KPIs) formales. Al 
reconocer que el éxito futuro exige que las empresas 
ofrezcan algo más que un sólido rendimiento 
financiero -de forma disciplinada-, están marcando la 
próxima frontera del rendimiento. 

El 87% de los 
ejecutivos cree 
que las formas no 
financieras de valor, 
como la creación de 
beneficios deliberados 
y tangibles para la 
sociedad y el medio 
ambiente, serán 
fundamentales 
para su futuro éxito 
financiero. 
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Accenture 360° Value
En Accenture, nos comprometemos 
a ofrecer lo que denominamos Valor 
360˚, que abarca seis dimensiones: 
Cliente, Talento, Inclusión y Diversidad, 
Experiencia, Sostenibilidad y Financiera.
lxxi Además de medir el éxito de los 
resultados financieros que buscan los 
clientes, también nos medimos por 
nuestros avances en las dimensiones de 
valor no financieraslxxii , como la inclusión 
y la diversidad, la sostenibilidad y las 
experiencias significativas para clientes y 
empleados. 

Figura 5: Medir lo que importa a los demás.

Las empresas que reescriben las reglas del crecimiento se alejan de las normas y formas de valor convencionales. 

Medir diferentes formas de valor con KPIs formales de hoy y en los próximos tres años. 
Porcentaje de encuestados que seleccionaron “en gran medida” o “en muy gran medida” en una escala de cinco puntos. 

El 13% = 154, Otros = 1,046 

Fuente: Encuesta a ejecutivos de nivel C de Accenture, 2022 
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Llevar cuenta 
de las vidas 
salvadas, no el 
dinero gastado

Godrej & Boyce
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Puede que el humilde refrigerador sea solo uno de los muchos tipos de 
electrodomésticos que vende, pero para el fabricante a gran escala, Godrej & 
Boyce, los refrigeradores son una herramienta clave para resolver el reto de la red 
fría: garantizar que las vacunas lleguen a los pacientes a la temperatura adecuada.  

Hoy en día, la falta de una cadena de suministro y de capacidades logísticas 
significa que unos 2,700 millones de personaslxxv  no tienen acceso a vacunas 
que pueden salvarles la vida. Reconociendo que lo que estaba en juego cuando 
las vacunas se desperdiciaban era mucho más que la pérdida monetaria, Godrej 
& Boyce dio un paso adelante en 2015 con sus refrigeradores especialmente 
diseñados para vacunas. Utilizando la tecnología patentada de SureChilllxxvi, 
que permite una refrigeración precisa, la empresa desarrolló refrigeradores que 
podían mantener las vacunas a la temperatura recomendada a pesar de la pérdida 
intermitente de energía.  

Según su director general y presidente Jamshyd Godrej36, la empresa cree “...
que cuando se trata de vacunación, el costo no debe medirse en dólares, sino 
en números de vidas perdidas. Mediante esfuerzos constantes para reforzar la 
infraestructura de la red fría, Godrej aspira a contribuir a reducir en un 30% el 
desperdicio mundial de vacunas”.  

El conjunto de refrigeradores de vacunas de la empresa desempeñó un papel 
fundamental al ayudar a India a iniciar su recuperación de COVID-19. Con unos 

“Cuando se trata de inmunización, 
el costo del gasto no debe medirse 
en dólares, sino en vidas. Mediante 
esfuerzos constantes para reforzar 
la infraestructura, Godrej pretende 
contribuir a reducir en un 30% el 
desperdicio mundial de vacunas”. 
Jamshyd Godrej, Director General y Presidente, 
Godrej & Boyce

pocos ajustes, la empresa pudo aumentar rápidamente la producciónlxxviii 
de 10,000 unidades anuales a 35,000 unidades fabricadas.  
Desde el punto de vista del rendimiento empresarial, Godrej & Boyce ha 
incrementado sus ingresos procedentes de la refrigeración médica en 
un 40%lxxxi en 2021, lo que le ha permitido superar sistemáticamente las 
expectativas del mercado.lxxxii



Ganar la carrera del crecimiento no convencional  28

¿Qué sigue para su empresa? 
Ha llegado el momento de integrar un conjunto de nuevos indicadores no financieros, especialmente los aplicables a las nuevas líneas de 
negocio, en sus marcos de rendimiento corporativo y comunicar cómo su empresa está creando impacto más allá de sus fronteras: 

Ganar clientes desatendidos apostando 
con fuerza por un enfoque en la vida  

•	 Aprenda a convertirse en una empresa centrada en la 
vida, viendo a los clientes como se ven a sí mismos: 
personas complejas y polifacéticas con objetivos a veces 
contradictorios,lxxxv que hacen todo lo posible por adaptarse 
a circunstancias impredecibles de la vida que escapan a su 
control. Pensemos en esto: Aunque muchas personas con 
discapacidad tienen experiencias negativas o mixtas con la 
tecnología, también dependen en gran medida de la tecnología 
digital para su seguridad. Diseñar productos que funcionen 
para ellos, exigirá que las empresas reconozcan y comprendan 
primero esta paradoja.lxxxvi 

•	 Defina y realice un seguimiento de los KPIs positivos para la vida 
que eleven el valor personal y social (por ejemplo, prevención de 
accidentes cerebrovasculares; reducción de la pobreza; tiempo 
ahorrado; bienestar de su talento; mejora de las oportunidades 
de empleo para personas sin educación formal). 

Superar la frontera del rendimiento 
mediante la acción ambiental 

•	 Establezca objetivos audaces para el valor ambientallxxxviii (por 
ejemplo, emisiones netas cero, circularidad), yendo más allá de lo 
que hace un líder en la industria hoy en día. Implemente iniciativas 
ambientales integrales en todas las funciones (por ejemplo, TI 
ecológica; cadena de suministro sostenible) como si su negocio 
dependiera de ello. 

•	 Defina y realice un seguimiento de los indicadores clave de 
rendimiento positivos para la naturaleza en las empresas nuevas 
y existentes (por ejemplo, eficiencia hidrológica en la fabricación, 
reducción de la huella de carbono de las TI) y la medida en que su 
empresa ayuda a otras a reducir sus emisiones de carbono. 
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Ampliar la capacidad 
de innovación

03
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Además de aprovechar el poder de la tecnología avanzada 
y desbloquear múltiples formas de valor, las empresas que 
reescriben las reglas del crecimiento están creando una 
base para la ventaja de la innovación de dos maneras. 

En primer lugar, están dando prioridad a las inversiones 
en sostenibilidad.

No es de extrañar que las empresas del sector automotriz 
(especialmente en China y Japón) estén a la cabeza en este 
ámbito, destinando mayores inversiones a prepararse para 
la transición ecológica,xc , incluyendo los vehículos con bajas 
emisiones de carbono, la movilidad eléctrica, los vehículos y 
flotas autónomos y la recarga sin interrupciones.  

En la actualidad, el 34 % de las empresas de este sector 
destina más del 10 % de las inversiones totales a iniciativas 
de sostenibilidad (Figura 6), por encima de la media de 
la muestra, que es del 26 %. Estas inversiones también 
acelerarán la adopción de enfoques de economía circular. 
Según un estudio de investigación de Accenture y el Foro 
Económico Mundial,xcii dichos enfoques podrían ayudar a la 
industria del automóvil a reducir las emisiones de carbono 
del ciclo de vida por pasajero-kilómetro hasta en un 75% 
para el 2030. 

Figura 6: Para la mayoría, las inversiones aún no están a la altura de las 
ambiciones.
La mayoría de las empresas quiere crecer en la economía verde, pero pocas destinan las inversiones necesarias.

Empresas que destinan hoy más del 10% de sus inversiones a compromisos de sostenibilidad
Percentage of respondents by industry

Muestra = 1.200 altos ejecutivos 

Fuente: Encuesta a ejecutivos de nivel C de Accenture, 2022 
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Cuando se trata de invertir en sostenibilidad, las 
empresas que enfocan el crecimiento de forma 
diferente van por delante. En la actualidad, el 22% de 
ellas destina más del 20% de sus inversiones totales 
a actividades de sostenibilidad. Y para 2025, más de 
la mitad de ellas espera superar el 20% de inversión 
(Figura 7).  

Figura 7: Invertir con un propósito.
Para 2025, más de la mitad de las empresas que están reescribiendo las reglas del crecimiento espera que más 
del 20% de sus inversiones totales se destinen a cumplir sus compromisos de sostenibilidad. 

By 2025, share of total investments required to deliver on sustainability commitments
Percentage of respondents

0–10% 11–20% >20%

6%

43%

51%

39%

16%

45%

Parte de las inversiones totales 

El 13% = 154, Otros = 1.046 

Fuente: Encuesta a ejecutivos de nivel C de Accenture, 2022 
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Cuando se trata de 
invertir en sostenibilidad, 
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van por delante.
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Estas empresas también son más propensas a adoptar una visión amplia del valor de sus inversiones en sostenibilidad. Por ejemplo, dos tercios de ellas ya 
vinculan las inversiones en sostenibilidad a un mayor valor de marca entre los consumidores y a un futuro valor financiero (Figura 8).  

Figura 8: Las inversiones en sostenibilidad se alinean con los resultados empresariales
Para 2025, casi todas las empresas que están reescribiendo las reglas del crecimiento esperan que sus inversiones en sostenibilidad aumenten el valor de marca entre los 

consumidores.  

Alineación de las inversiones en sostenibilidad con los resultados empresariales actuales y para 
Porcentaje de encuestados que seleccionaron “en gran medida” o “en muy gran medida” en una escala de cinco puntos. 

El 13% = 154, Otros = 1.046 

Fuente: Encuesta a ejecutivos de 

nivel C de Accenture, 2022 
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Un pilar de 
la cosmética 
sostenible

Natura &Co
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La industria cosmética se enfrenta a presiones cada vez 
mayoresxciii para minimizar su impacto ambiental y reducir 
los residuos en sus cadenas de suministro. Pero el gigante 
brasileño de la cosmética Natura &Co lleva mucho tiempo 
a la vanguardia de la cosmética sostenible. En 1989, sus 
fundadores quisieron fomentar “relaciones más sanas”xciv 
con sus clientes, proveedores y vendedores reposicionando 
a Natura &Co como una marca basada en un espíritu de 
sostenibilidad y bien social. 

Sus cuatro marcas -Avon, Natura, The Body Shop y Aesop- 
son reconocidas por los clientes como marcas que producen 
cosméticos de forma ética y sostenible. La gama Ekos de 
la empresa fue un gran éxito cuando se lanzó en 2000: 
los productos se desarrollaron sobre la base del “comercio 
justo, la preservación de la biodiversidad y relaciones con 

iiPRNewswire. (2023, April 3). Natura &Co sells Aesop to L’Oréal. 
https://www.prnewswire.com/news-releases/natura-co-sells-aesop-to-loreal-301788936.html 

las comunidades locales basadas en la confianza”. Para lograr 
la circularidad de los envases, The Body Shop también se ha 
asociado con Plastics for Change, una plataforma de mercado 
que permite a las empresas la transición a plásticos reciclados. 
Como resultado, ha aumentado el uso de plástico reciclado de 
comercio justo comunitario al 30% del plástico utilizado en sus 
envases. 

Más recientemente, en 2021, Natura &Co recaudó 1,000 
millones de dólares por medio de su primer bono de 
sostenibilidad, la mayor emisión de bonos vinculados a la 
sostenibilidad en América Latina en ese momento. Los fondos 
se utilizarán para cumplir sus principales objetivos ambientales 
para finales de 2026: reducir las emisiones totales de gases 
de efecto invernadero otro 13% y alcanzar el 25% de plástico 
reciclado posconsumo en los envases de los productos. xcv 
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En segundo lugar, están creando una ventaja de innovación temprana mediante colaboraciones no convencionales.  
La mayoría de las empresas considera que la creación de colaboraciones científicas y tecnológicas será fundamental para su capacidad de liderazgo en el mercado de aquí a 2025 (Figura 9). 

Figura 9: El poder de las colaboraciones. 

A diferencia de hoy, la mayoría de las empresas se apoyarán en socios científicos y tecnológicos en su búsqueda de un futuro liderazgo en el mercado. 

Las colaboraciones son fundamentales para liderar el mercado 
Porcentaje de encuestados que seleccionaron “en buena medida” o “en gran medida” en una escala de cinco puntos  
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En la actualidad 
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Fuente: Encuesta de Accenture a ejecutivos de nivel C, 2022 
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Pero también en este caso, las empresas que reinventan dónde y 
cómo crecen van por delante. 
 
A considerar: Solo el 11% de las empresas que entran en mercados 
desatendidos cuentan actualmente con una amplia gama de 
colaboraciones científicas y tecnológicas. Las empresas que 
reescriben las reglas del crecimiento ya tienen una pequeña 
ventaja (16% frente al 10% de las que entran en mercados 
desatendidos, por ejemplo). Y aunque su ventaja no parece 
significativa, incluso una ventaja tan pequeña anuncia una mayor 
en el futuro. ¿Por qué? Cuanto antes se formen las asociaciones 
adecuadas, más rápido podrán las empresas aprender unas de 
otras, coinvertir y crear barreras de entrada para competidores 
emergentes. No es de extrañar que más de la mitad de estas 
empresas esperen haber establecido este tipo de vínculos con 
socios tecnológicos y científicos para 2025 (en comparación con 
36% de las demás). 
 
Las colaboraciones son especialmente importantes para el éxito 
en terrenos de crecimiento desatendidos, como la satisfacción 
de las necesidades de los dos mil millones de personas no 
bancarizadas del mundo.xcviii Las empresas africanas han liderado 
el camino desde que los servicios de pagos móviles se lanzaron 
hace dos décadas y ahora representan el 70%xcix del mercado 
mundial de dinero móvil, que mueve un billón de dólares. 
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Destronar lo 
establecido a la 
vez que se atiende 
a la población no 
bancarizada

MTN Group Limited
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Como mayor operador de telefonía móvil de África, MTN 
ha contribuido decisivamente a mejorar la conectividad 
en todo el continente. Ahora, la empresa se apoya en 
colaboraciones para proporcionar acceso de otro tipo, 
los servicios financieros, a 460 millones de personas no 
bancarizadas de la región.c 

Su servicio Mobile Money (MoMo) permite a los usuarios 
enviar y recibir dinero con sus teléfonos móviles. La 
colaboración de MTN con Mastercard, por ejemplo, 
aumenta la inclusión de los clientes de MTN MoMo 
en la economía global: los usuarios pueden pagar en 
plataformas globales en línea con una solución de pago 
virtual de Mastercard vinculada al monedero MTN MoMo, 
aunque no tengan cuenta bancaria.ci 

 

Su alcance, sus características de seguridad y su facilidad de 
uso han ayudado a MoMo a superar al operador tradicional 
M-Pesa como el mayor proveedor de pagos móvilescii en 2021, 
con 56.8 millones de clientes y 239,400 millones de dólares en 
valor de transacciones. 

A finales de 2021, MTN se asoció con la startup fintech 
unicornio FlutterWave ciii, que proporciona a pequeñas y 
grandes empresas una infraestructura de pago. A través de 
esta asociación, MTN espera acceder a millones de nuevos 
suscriptores potenciales en Camerún, Costa de Marfil, Ruanda, 
Uganda y Zambia.civ Y lo que es más importante, se espera 
que la asociación apuntale las economías locales y los medios 
de subsistencia de quienes dirigen pequeñas empresas, 
especialmente en zonas remotas.
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¿Qué sigue para su empresa? 
Las empresas deben cambiar deliberadamente su cartera hacia las actividades de mercado más 
valoradas del futuro, y empezar pronto hará la diferencia: 

Asociarse de forma diferente para 
una innovación inclusiva 

•	 Las empresas deben dar prioridad a diversas asociaciones 
científicas y tecnológicas para desarrollar soluciones nuevas 
y más inclusivas para las personas de los segmentos de 
clientes cuyas necesidades no están suficientemente 
cubiertas. Estas asociaciones deben utilizarse para invertir 
en nuevas soluciones y ponerlas a prueba en una fase 
temprana (por ejemplo, proteínas lácteas sin origen animal 
para un envejecimiento saludable), y para crear activos 
valiosos (patentes, tecnología, marca) como base para 
futuras innovaciones escalables.  

Asignar recursos estratégicos de 
forma diferente a la innovación verde

•	 Dar prioridad a las inversiones en nuevos productos y 
servicios para los consumidores que se encuentran en 
lugares que ya sufren los efectos adversos de las crisis 
climáticas y ambientales (por ejemplo, la construcción 
de viviendas resistentes a la intemperie en zonas 
propensas a las inundaciones). 

•	 Transformar el modo en que su empresa utiliza 
el capital natural a largo plazo, especialmente 
en las nuevas operaciones comerciales (por 
ejemplo, involucrando a diversos socios para crear 
agrupaciones industriales con cero emisiones netas 
y ayudando a las economías locales a reducir las 
emisiones de carbono más rápidamente). cvi 

•	 Ayudar a otros a ayudar a su empresa a ser más inclusiva (por 
ejemplo, bancos que establezcan relaciones estrechas con 
fabricantes, distribuidores e instaladores de paneles solares 
para lograr el crecimiento al mismo tiempo que se dirigen a 
clientes desatendidos). 
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Crecimiento 
reinventado 
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Tanto la economía verde como los mercados 
desatendidos necesitan empresas capaces 
de convertir ideas innovadoras (por ejemplo, 
tecnología de captura de carbono, tratamientos 
para enfermedades poco frecuentes) en 
productos y servicios accesibles. El éxito exige 
grandes inversiones de capital y asociaciones, 
así como el uso de tecnologías avanzadas y un 
nuevo enfoque para medir y gestionar algo más 
que el valor financiero. 

Las empresas que están reescribiendo las 
reglas del crecimiento se están preparando 
para triunfar tanto en la economía verde como 
en los mercados desatendidos. Su enfoque se 
ha destilado en un conjunto claro de acciones 
que su empresa puede emprender para estar 
mejor preparada (Recuadro 2). Utilícelas para 
crear su propia táctica poco convencional para 
ganar una carrera radicalmente diferente en 
estos dos terrenos de crecimiento cada vez más 
atractivos. 
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Fomentar un círculo virtuoso 
entre las capacidades 
existentes y la tecnología 
avanzada (por ejemplo, I+D 
centrada en el desarrollo de 
alternativas ecológicas). 

Empujar la frontera del 
rendimiento a través de la 
acción medioambiental, 
estableciendo indicadores 
clave de rendimiento positivos 
para la naturaleza y midiendo 
su impacto en el rendimiento 
general de la empresa (por 
ejemplo, el valor de la marca o 
el valor financiero). 

Dar prioridad a las inversiones 
en innovación ecológica y a 
las asociaciones que puedan 
transformar el uso del capital 
natural en las empresas 
del futuro (por ejemplo, 
creando fábricas inteligentes; 
uniéndose a agrupaciones 
industriales Net Zero). 

Tecnología avanzada Lente de valor más 
amplia 

Red de innovación 
más amplia 

Dar prioridad a la colaboración 
en ciencia y tecnología para 
desarrollar soluciones nuevas y 
más integradoras para personas 
de segmentos de consumidores 
cuyas necesidades no están 
suficientemente cubiertas (por 
ejemplo, comercio electrónico para 
consumidores rurales). 

Conquiste consumidores 
desatendidos adoptando 
enérgicamente la centralidad 
de la vida. Definir y hacer 
un seguimiento de los KPIs 
positivos para la vida que 
elevan el valor personal y social 
(por ejemplo, bienestar, tiempo 
ahorrado, reducción de la 
pobreza). 

Combinar capacidades 
tecnológicas para identificar 
necesidades latentes y crear 
nuevas soluciones más 
rápidamente para clientes 
desatendidos (por ejemplo, 
servicios bancarios digitales a 
medida para jóvenes). 

Recuadro 2: Reinventar la forma de crecer

¿Cómo? 

Dónde

Economía 
verde 

Mercados 
desatendidos 
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La carrera hacia el 
liderazgo del mercado 
está en marcha
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Entrar en el carril del crecimiento rápido, o simplemente mantenerse en él, será un reto 
considerable para muchas empresas. Sin embargo, algunas no se rinden en su empeño, a 
pesar de las adversidades.  

Las empresas que reinventan dónde y cómo crecen están preparadas para aprovechar el 
poder de la nube, los datos y la IA para desarrollar soluciones innovadoras y generar nuevas 
líneas de negocio. Están empujando hacia una nueva frontera de rendimiento, una que 
aprovecha algo más que el valor financiero. Y están canalizando recursos considerables hacia 
la innovación en nuevos terrenos de crecimiento, sin conformarse con permanecer dentro de 
los límites de sus industrias o asociaciones existentes.  

Aunque la incertidumbre puede hacer que muchas empresas se queden al margen, las que 
aprovechan los tiempos volátiles para reinventarse tienen más probabilidades de convertirse 
en las ganadoras del mañana. Las nuevas reglas del crecimiento están surgiendo; de usted 
depende ser quien pone las reglas, o tener que adaptarse a ellas en el futuro. 
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Acerca de la investigación 

Este estudio empírico examina lo que hacen las grandes empresas de Asia-Pacífico, América Latina, Medio Oriente y 
Sudáfrica para prepararse para lograr el liderazgo del mercado en el futuro. Realizamos nuestra investigación en tres fases: 

Creamos un conjunto de datos financieros para 1,247 empresas, para 
el periodo 2011-2023. Estas empresas tenían más de 1,000 millones de 
dólares de ingresos anuales en 2019. Los indicadores financieros incluyeron: 
crecimiento de los ingresos (reales y previstos), EBITDA, capitalización 
bursátil, deuda neta, costo de los préstamos (cálculo basado en los gastos 
por intereses y el saldo promedio de la deuda), liquidez (efectivo total como 
porcentaje de los ingresos) y apalancamiento (calculado como deuda neta 
sobre fondos propios).

Análisis financiero:

Para calibrar hasta qué punto las empresas muestran interés por los nuevos 
terrenos de crecimiento, analizamos artículos de prensa (extraídos de la base 
de datos Factiva) entre 2017 y 2021. Utilizando PLN y cadenas de búsqueda 
relevantes, identificamos menciones de actividades en estos artículos de los 
medios de comunicación (por empresa y año) sobre la economía verde en 
desarrollo o los mercados desatendidos. Descubrimos que los artículos con 
menciones a la economía verde en desarrollo aumentaron más del doble 
entre 2020 y 2021. 

Procesamiento del lenguaje natural (PLN):

Fase 1: Análisis de los resultados financieros e interés por nuevos terrenos 
de crecimiento.  

A principios de 2022, realizamos una amplia encuesta 
a 1,200 altos ejecutivos de empresas de estrategia, 
innovación, tecnología, desarrollo corporativo, sostenibilidad 
y finanzas. Cada encuestado representaba a una empresa 
pública o privada con ingresos anuales de al menos 500 
millones de dólares en 2020. Las empresas tenían su sede 
en 15 países y 12 sectores. 

Fase 2: Encuesta a altos ejecutivos. 
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Datos demográficos de la encuesta:

Ingresos aproximados en miles de 
millones (ejercicio 20)

Estructuras de propiedad

12  industrias

Automotriz

Banca

Comunicaciones, medios 
de comunicación y 
entretenimiento

Productos de 
consumo
Energía

Alta tecnología

Industrial

Ciencias biológicas

Recursos 
naturales

100

100
100

100

100
100

100

100
100

100

100
100

Retail

Programas informáticos

Utilidades

17

China Continental

Tailandia

India

Singapur

Japón

Indonesia

México

Argentina

Malasia

Australia

298 319

958

242

531

228

68

54

235
188

106
59

47
44
39
34
32
30
26
25
20

Emiratos Árabes Unidos

Brasil

Sudáfrica

Arabia Saudita

Filipinas

15 países

Perfil de los encuestados

Director General 118
357

230

102

137

57

26

111

39

23

Director de Estrategia

Director de Innovación

Director de Tecnología

Director de Sostenibilidad

Director Financiero

Director de Desarrollo Corporativo

Vicepresidente de Estrategia

Vicepresidente - Coporativo/BD

Vicepresidente de Innovación

1,200
empresas encuestadas 0.5-0.9

1-10

11-29

30-50

>50

Públicas

Privadas

Base: Muestra total; n=1.200; Fuente: Encuesta a 

ejecutivos de nivel C de Accenture, 2022
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Como parte del análisis de nuestra encuesta, utilizamos diversos 
enfoques al estudiar los datos cuantitativos para examinar 
las diferencias en la ambición de crecimiento, la dirección 
del crecimiento y los comportamientos relacionados con la 
innovación, la inversión en sostenibilidad, la medición del valor no 
financiero y el uso de tecnologías avanzadas.

Mediante un enfoque de agrupación, identificamos un pequeño 
grupo de empresas (13%) basado en dos parámetros: “hacia 
dónde” planean hacer crecer las empresas (es decir, futura 
incursión en dos nuevos terrenos de crecimiento) y por “cuánto” 
(es decir, >20% de tasa de crecimiento anual de ingresos prevista 
en el futuro). A continuación, confirmamos empíricamente 
que estas empresas también mostraban comportamientos 
significativamente diferentes en relación con las estrategias de 
crecimiento (por ejemplo, uso de tecnología avanzada, medición 
del valor, asignación de inversiones, etc.), en comparación con el 
resto de la muestra. 

Identificación del 13%.

A partir de lo que aprendimos de las empresas identificadas, 
entrevistamos a 16 empresas de siete países: Australia, Brasil, 
China, India, Indonesia, Japón y Singapur. El objetivo era 
conocer de primera mano los retos que plantea la aplicación 
de estrategias de crecimiento no convencionales en nuevos 
terrenos. 

Fase 3: Entrevistas a profundidad y elaboración de estudios de caso 
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