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¿Qué es el 
Portfolio 
Management?

El Portfolio Management proporciona una visión global que
facilita la toma de decisiones, permitiendo analizar,
gestionar y priorizar de manera efectiva Empresas/ Negocios
dentro de un Grupo Empresario y/o Categorías/ Marcas/
Productos dentro de una Empresa.
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¿Qué hemos 
desarrollado 
para definir y 
ejecutar el 
Portfolio 
Management?

Para el proceso de Portfolio Management hemos
desarrollado herramientas que facilitan la definición del Rol
en el Portafolio de cada Empresa/ Negocio/ Categoría/
Marca/ Producto y la posterior ejecución de dicho Rol a nivel
P&L, Cash Flow y principales Decisiones de Negocio.

Los Roles a asignar a cada Empresa/ Negocio/ Categoría/
Marca/ Producto podrán ser:

• Invest to Grow

• Grow Margin

• Grow Cash
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Invest to Grow Grow Margin Grow Cash

Objetivo Principal Participación de mercado y 
crecimiento del Margen Bruto

Crecimiento del Margen Bruto y del 
Margen EBITDA

Flujo de caja y crecimiento del 
EBITDA absoluto.

Filosofía de 
Gestion

A- Negocio con atractivas 
perspectivas de crecimiento para 
proporcionar rentabilidad a LP a la 
empresa
B- Impulsar apuestas exitosas 
para acelerar el crecimiento
C- Innovar para crecer/dar forma 
al mercado

A- Fortalecer el core del negocio, 
centrándose en fortalezas
B- Aumentar el margen con los 
activos existentes/capacidad 
manteniendo el volumen
C- Centrarse en la fijación de 
precios, la gestión del mixa y 
monetiza la marca, sin capital de 
expansión importante

A- Maximizar el efectivo con los 
activos existentes
B- Generar ahorros por parte de los 
proveedores costos de negociación y 
operación
C- Innovar en menor costo de 
servicio, efectivo-modelos de 
negocio enfocados

Compromisos 
para lograr el 

Objetivo

Sobre invertir en OPEX y/o CAPEX 
sin resultados a corto plazo, pero 

asegurando un retorno EBITDA 
saludable a largo plazo.

Crecimiento de volumen estable a 
moderado, con aumento del margen 

EBITDA a través de la mejora de la 
línea superior y el ahorro de costos

Pérdida de participación de marca, 
disminución del rendimiento relativo 

del producto para generar ahorros

Estado Final Negocio saludable que aumenta el 
margen de LP

Reevaluar la posición anualmente y 
pasar a "invertir para crecer“ o 

"hacer crecer el efectivo" con el 
tiempo

Maximice el efectivo mientras 
mantiene la viabilidad del negocio

Definición de los diferentes Roles dentro del Portafolio
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Metodología

Comparativo externo con 
Empresa/ Negocio/ 
Categoría/ Marca/ 

Producto

Comparativo interno entre 
Empresa/ Negocio/ 
Categoría/ Marca/ 

Producto 

Análisis y Definición del 
Rol en el Portafolio



A

Ejecución Portfolio
Management

Estrategia de Portafolio

6

B Ejecución detallada

C Portfolio Management en Cascada
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Estrategia de Portafolio
Tiene que estar alineada al Propósito, Visión y Estrategia general del Grupo Empresario y verse reflejada en los 
diferentes Negocios y Marcas a fin de potenciar su Rol en el Portafolio.

Corporativo Portafolio TransformaciónMarcas

Nuestro 
Propósito

Visión 2024 y
2040

Estrategia Estrategia 
negocios

Estrategia
marcas

Roadmap de
operaciones

Roadmap de
transformación

tecnología y
procesos

 Narrativa
 Iniciativas
 Priorización

 Negocio 1: Educacíón
 Negocio 2: Salud
 Negocio 3: Tecnología
 Negocio 4: Energía
 Negocio 5: Alimentos

 Marca 1
 Marca 2
 Marca 3
 Marca 4
 Marca 5

 Desarrollo
 Personas
 Clientes
 Sostenibilidad

 Operaciones
 Digital
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Estrategia de Portafolio
En este caso, tomaremos cómo ejemplo el análisis de los diferentes Negocios dentro de un Grupo 
Empresario.

Corporativo Portafolio TransformaciónMarcas

Nuestro 
Propósito

Visión 2024 y
2040

Estrategia Estrategia 
negocios

Estrategia
marcas

Roadmap de
operaciones

Roadmap de
transformación

tecnología y
procesos

 Narrativa
 Iniciativas
 Priorización

 Negocio 1: Educacíón
 Negocio 2: Salud
 Negocio 3: Tecnología
 Negocio 4: Energía
 Negocio 5: Alimentos

 Marca 1
 Marca 2
 Marca 3
 Marca 4
 Marca 5

 Desarrollo
 Personas
 Clientes
 Sostenibilidad

 Operaciones
 Digital
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Se requerirá información tanto interna como externa de cada Empresa/ Negocio/ 
Categoría/ Marca/ Producto a analizar desde los puntos de vista cualitativo y 

cuantitativo. Se analizarán ente 15 y 25 indicadores dependiendo del Negocio

Dashboard
Indicador (cuantitativo) Definición

Gross Margin /Business 
Contribution % 2023

Se refiere al porcentaje de ingresos y/o porcentaje de contribución del empresa/ negocio/ categoría/ 
marca/ producto 

Gross Margin /Business 
Contribution  2023 ($/MM)

Se refiere a los valores absolutos del Margen Bruto y/o de contribución de la Empresa/ Negocio/ 
Categoría/ Marca/ Producto 

Dashboard
Indicador (cualitativo) Definición

Tendencias de 
innovación y 
crecimiento (Global)

Nivel de innovación de la empresa/ negocio/ categoría/ marca/ producto  , comportamiento del consumidor, 
avances tecnológicos, regulaciones gubernamentales, preferencias de compra, entre otros factores 
relevantes.

Soporte de la 
Corporación

Este indicador mide el respaldo o apoyo proporcionado por la corporación, frente a las adversidades del core
del negocio.

Ejemplos
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Análisis de
los diferentes
Negocios 

Se recopilan entre 15 y 25
datos internos, externos y de 
tendencias futuras de cada 
Negocio para determinar que 
Rol en el Portfolio Management 
cumple cada uno de ellos.

Ejemplo: 



A

Ejecución Portfolio
Management

Estrategia de Portafolio
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B Ejecución detallada

C Portfolio Management en Cascada
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P & L Management Strategy
INVEST TO GROW GROW MARGIN GROW CASH

Concepto 1: Ganancia Crecer más rápido que la categoría o 
expandir la categoría (si son líderes) Crecimiento plano a categoría Plano y eventualmente decreciente

Concepto 2
Concepto 3

Concepto 4: Innovación
Dar forma al mercado a través de la 
innovación. Liderar los esfuerzos de 
innovación en el mercado.

Adopte la innovación disponible, 
céntrese en renovar y ampliar

Minimizar el gasto, adoptar la 
innovación disponible. Centrarse en 
renovar.

Concepto 5
Concepto 6
Concepto 7
Concepto 8
Concepto 9: Gastos generales 
(presupuesto asignado) HOG (la mitad del crecimiento) ZOG (cero de crecimiento) NOG (negativa de crecimiento)

Concepto 10
Concepto 11

Concepto 12: CAPEX
Inversiones CAPEX para garantizar la 
captura de oportunidades de 
crecimiento

CAPEX para disminuir costos o 
mejorar la mezcla de productos

Cero CAPEX (excepto cuando esté 
relacionado con la seguridad)

Por arriba del 
Promedio Promedio Por debajo del 

Promedio

Ejecución Detallada: Manejo de P&L
Dado el Rol asignado a cada Negocio en el Portfolio Management, se desarrollan conceptos
dentro del P&L a modo de guía para la toma de decisiones.
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Ejecución Detallada: Manejo de Cash Flow
Dado el rol asignado a cada Negocio en el Portfolio Management, se desarrollan conceptos dentro
del Cash Flow, a modo de guía para la toma de decisiones.

Cash Generation Management
INVEST TO GROW GROW MARGIN GROW CASH

Concepto 1: Ciclo de conversión de 
efectivo (CCC) - medido en días

Permitir un crecimiento absoluto 
modesto para respaldar un 
crecimiento significativo de las 
ventas.

Mantener o reducir el ciclo de 
conversión de efectivo

Reducir agresivamente el ciclo de 
conversión de efectivo

Inventarios Incremento moderado para crecer. Controlar/disminuir lentamente Disminución pronunciada 

Cuentas por Pagar

Cuentas por Cobrar

Concepto 2: Inversión
Mantenimiento, ahorro de costos, 
mejora de productos/servicios y 
capital de expansión.

Capital de mantenimiento, ahorro de 
costos y mejora de productos/ 
servicios

Sólo capital de ahorro de costos de 
mantenimiento y rápida recuperación

Concepto 3

Concepto 4: Deuda Dispuesto a aumentar el ratio 
deuda/ratio o crecer Mantener o disminuir la deuda/ratio Fuerte descenso deuda/ratio

Concepto 5

Por arriba del 
Promedio Promedio Por debajo del 

Promedio



A

Ejecución Portfolio
Management

Estrategia de Portafolio
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B Ejecución detallada

C Portfolio Management en Cascada



Análisis de Portfolio Management en Cascada
El análisis en cascada permite definir los Roles (Invest to Grow, Grow Margin, Grow Cash) en el Portfolio Management de los
diferentes niveles que componen a un Grupo Empresario. A continuación un ejemplo:
1. El primer paso será definir el Rol en el Portafolio de cada uno de los Negocios de Educación del Grupo Empresario.
2. El segundo paso será definir el Rol en el Portafolio de cada Facultad, tomando como ejemplo la Universidad

Tecnológica.
3. Finalmente, se definirá el Rol en el Portafolio para cada una de las Carreras de esa Facultad. Por ejemplo Ingeniería.

Por Negocio

Por Facultad

Por Carrera

Educación

Universidad Tecnológica

Ingeniería

Ingeniería 
Ambiental

Ingeniería 
Aeronáutica

Ingeniería 
Automotriz

Ingeniería 
Biomédica Ingeniería Civil Ingeniería 

Electrónica …. Etc.

Universidad 
Tecnológica

Universidad
Internacional 

de
Innovación

Universidad
Global de
Negocios

Universidad
Metropolitana 

de Artes y
Ciencias

Academia de
Investigación y

Desarrollo

Escuela
de teatro
musical

Escuela
Superior de

Música

Conservatorio
de artes

escénicas

Ingeniería Negocios Ciencias De La 
Salud Psicología Comunicaciones Arquitectura Derecho Educación

15
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Análisis por 
Negocio
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Análisis por 
Facultad
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Análisis por 
Carrera



Plataforma de Seguimiento 
Dinámica Power Bi
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20https://pr.sergionacach.com/

https://pr.sergionacach.com/


21

Laboratorio 
BioLabs



Algunos puntos claves a 
definir según el Rol de 
Portafolio

22
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De acuerdo al Rol del Portafolio …Lo que decidiremos distinto 
de ahora en adelante

01 RELACIONAMIENTO CON CLIENTE / CONSUMIDOR - Segmentos 
foco con mayor rentabilidad (cruce con performance)

02

03

04

05

INVERSIÓN PUBLICITARIA / PROMOCIONES - Objetivo (brand 
building, sales overnight, brand over time)

ESTRATEGIA DE PRICING

PROCESOS OPERATIVOS CLAVE (automatización de procesos)

TALENTO - Asignación de High potentials / tipo de especialización

06 INNOVACIÓN - Presupuestos para desarrollo de proyectos

07

08

09

10

OPEX - Visto en absoluto y visto como total, en %, linkeado con el 
rol de cada marca

GASTOS INDIRECTOS (HOG, ZOG, NOG)

CAPEX - Visto en absoluto y visto como total, en %, linkeado con el 
rol de cada marca

NEGOCIACIONES CON CORPORACIONES / PROVEEDORES -
objetivo de la negociación y tipo de negociación, responsables
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Entregables
Definición de Empresas/ Negocios/ 
Categorías/ Marcas/ Productos a analizar
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2

Plataforma de Seguimiento dinámica: 
Power Bi 

3

Manejo de P&L y Cash Flow según
definición

4

Principales decisiones a tomar

5

6

Indicadores cualitativos y cuantitativos 

Análisis de cada empresa/ negocio/ 
categoría/ marca/ producto

7 Workshops (opcional)
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1 Definición de empresas/ negocios/ categorías/ marcas/ productos a analizar

Por Negocio/ 
Entidad

Educación

Universidad 
Tecnológica

Universidad
Internacional 

de
Innovación

Universidad
Global de
Negocios

Universidad
Metropolitana 

de Artes y
Ciencias

Academia de
Investigación 

y
Desarrollo

Escuela
de teatro
musical

Escuela
Superior de

Música

Conservatorio
de artes

escénicas

2 Indicadores cualitativos y cuantitativos 

Entregables

Dashboard
Indicador (cuantitativo) Definición

Gross Margin /Business 
Contribution % 2023

Se refiere al porcentaje de ingresos y/o porcentaje de contribución del empresa/ negocio/ categoría/ 
marca/ producto 

Gross Margin /Business 
Contribution  2023 ($/MM)

Se refiere a los valores absolutos del Margen Bruto y/o de contribución de la Empresa/ Negocio/ 
Categoría/ Marca/ Producto 
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3 Análisis de cada 
Empresa/ Negocio/ 
Categoría/ Marca/ 
Producto

Entregables
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4 Manejo de P&L y Cash Flow según definición

Entregables

Cash Generation Management
INVEST TO GROW GROW MARGIN GROW CASH

Concepto 1: Ciclo de conversión de 
efectivo (CCC) - medido en días

Permitir un crecimiento absoluto 
modesto para respaldar un 
crecimiento significativo de las 
ventas.

Mantener o reducir el ciclo de 
conversión de efectivo

Reducir agresivamente el ciclo de 
conversión de efectivo

Inventarios Incremento moderado para crecer. Controlar/disminuir lentamente Disminución pronunciada 

Cuentas por Pagar

Cuentas por Cobrar

Concepto 2: Inversión
Mantenimiento, ahorro de costos, 
mejora de productos/servicios y 
capital de expansión.

Capital de mantenimiento, ahorro 
de costos y mejora de productos/ 
servicios

Sólo capital de ahorro de costos de 
mantenimiento y rápida 
recuperación

Concepto 3

Concepto 4: Deuda Dispuesto a aumentar el ratio 
deuda/ratio o crecer Mantener o disminuir la deuda/ratio Fuerte descenso deuda/ratio

Concepto 5
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5 Plataforma de Seguimiento dinámica: 
Power Bi 

Entregables

6 Principales decisiones a tomar

01
RELACIONAMIENTO CON CLIENTE / CONSUMIDOR -
Segmentos foco con mayor rentabilidad (cruce con 
performance)

02

03

04

05

INVERSIÓN PUBLICITARIA / PROMOCIONES - Objetivo 
(brand building, sales overnight, brand over time)

ESTRATEGIA DE PRICING

PROCESOS OPERATIVOS CLAVE (automatización de 
procesos)

TALENTO - Asignación de High potentials / tipo de 
especialización
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7 Workshops: Se capacita a las personas que deben ejecutar los Roles de Portafolio con 
ejemplos concretos de Negocios.

Entregables
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