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Resumen

El fendbmeno de la globalizacion ha acelerado loecpsos de cambio, por lo que frecuentemente deben
identificarse competencias y capacidades de lagesap para adaptarse a los nuevos entornos macrniesicos
y satisfacer las exigencias de los mercados nabésne internacionales con productos y servicioaltecalidad
a precios competitivos. Consecuente con esta @alide identifico la necesidad de realizar un Pstratégico
para una empresa consultora en marcha, que propaecilos insumos necesarios para establecer un géan
desarrollo que permita a la institucion un crecimi@ sostenido y ordenado para los préximos 5 afios.

Es de anotar que la Planeacion Estratégica es uisgiglina que consiste en identificar con la mayo
claridad posible los elementos de una estrategigresarial, comenzando por los Principios y Valores
corporativos fundamentales, la Vision y la Misiémstitucional, los Grandes Obijetivos, las politicdas
estrategias, los programas y los proyectos de Bivar La Planificacion Estratégica hace uso de aari
herramientas para lograr sus objetivos, a partir da diagndstico de la situacion actual, su evaldacy
proyecciones, el analisis del entorno social, eeoitd y politico y las capacidades internas de lapa
organizacion. Este proceso de clarificacion se mtsiesdlidamente en los conceptos de focalizaciftexibilidad,
identificando los factores clave de éxito (FCE) ldeestrategia en ciernes, para luego desplegaruacion
estratégica en un marco de administracion por reslds claramente sefialados.

Palabras Claves:Planeacion Estratégica

Abstract

The phenomenon of globalization has acceleratedptheesses of change, so often be identified canpies
and capabilities of enterprises to adapt to chaggmacroeconomic environments and meet the requiresn
national and international markets with productsdaservices of high quality, affordable competiti@ansistent
with this reality, it identified the need for a &tegic Plan launched a consulting firm that prowdbae necessary
inputs to establish a development plan that enatilesinstitution to sustained orderly growth foethext five
years.

It should be noted that the Strategic Planning distipline that is to identify as clearly as pdssithe elements
of corporate strategy, starting with the fundamémpténciples and corporate values, Vision and Missstatement,
the major objectives, policies, strategies, progsaand investment projects. Strategic Planning sse®ral tools
to achieve your goals, based on an assessmentofuirent situation assessment and projectionsJysis of
social, economic and political systems and theriratecapabilities of the organization. This cladéition process
rests solidly on the concepts of focus and flexgbhildentifying key success factors (CSFs) ofaimerging strategy
and then deploy the strategic role in a performamaagement framework by clearly marked.

Keywords: Strategic Planning.
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1. Introduccion
5. Triplicar el nUmero de negocios, en los proximos
Este trabajo tiene como objetivo analizar y 4 afos.
diagnosticar la situacion actual de la empresa6. Generar utilidades por US $ 150.000 anuales,
Global Consult, para en base a estos elementos después de 5 afios.
formular las acciones que la empresa debe

emprender (estrategia para los préximos 5 afios), [ wvision

ademas se pretende: »

Analizar los diferentes temas de la institucion. v

Unificar los més razonables criterios individuales, Vision
para lograr consenso.

Generar un sentido de urgencia sobre determinados v
temas de la institucion.

Formular las acciones que la empresa debe Valores
emprender.

Elaborar el Plan Estratégico de la institucion.

Los participes de este trabajo, deberan ser los Grandes
directivos y personal clave de la empresa, parastie v

manera lograr una correcta formulacién estratégica | -
ANALISIS FODA

garantizar su posterior difusion.
Entorno Entorno
2. Método y su despliegue | '
4
Para la realizacion del Plan estratégico de Global Focalizacién de los Recursos
Consult se utilizé el método de planeacion con Areas de De Global Consult] 5. 4a
diagnéstico situacional que se describe en el exigeii Iniriativac Iniciativas
gréfico: ' :
4
2.1. Misién Formulacion de las Estrategiag
Proporcionar productos y servicios de calidad para
ayudar a mejorar la posicion competitiva de nosstr v
clientes, mediante personal altamente calificade q Priorizacion de lasEstrategias
permita un  crecimiento sostenido y ordenadoade | ¥
firma. L., Mapa Estratégico
2.2. Vision
Ser un grupo consultor empresarial, innovador y v
moderno que siempre mira al futuro. Definicion del Plan de Accion
2.3. Valores Figura 1

Compromiso, Disciplina, Etica, Honestidad,
Humildad, Iniciativa, Justicia, Libertad, Proactiad,
Puntualidad, Respeto y Tolerancia Una vez que los ejecutivos de Global Consult
habian reflexionado sobre:

El Suefio que persigue la institucion (Vision).

La Razén de ser de la institucion (Mision).

Las Metas Grandes y audaces que Global Consult |os Principios y Valores que deben practicarse en
se plantea dentro de los proximos cinco afios, &®n | |3 institucion.
siguientes: Los Grandes Retos que debe emprender la
institucion.

2.4 Grandes metas

1. Implementar un sistema de administracion de dio inici | q e o
consultores calificados en los proximos 12 meses.  >¢ dio inicio a la segunda etapa del estudio, gue e
2. Implementar un sistema de seguimiento a lasu"d etapa netamente analitica, basada en la MATRIZ

consultorias que garantice la calidad de nuestros-©O-D-A. donde se analizaron, los componentes del
P&S, en los proximos 12 meses analisis situacional interno-externo/positivo-négat

3. Implementar un sistema de Post Venta, en los
proximos 2 afios. 2.5 Fortalezas

4. Incorporar una nueva lineas de consultoria cadal. Habilidades Comerciales y Profesionales del
dos afios. duefio
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2. Trabajo basado en metodologias Por lo anteriormente descrito, las conclusiones
3. MB Nivel de los Consultores Asociados estan en funcion al “Analisis Estratégico Sectbuil
4. Modelo 6ptimo de trabajo multidisciplinario producto Planeacién Estratégica.
5. Innovacién continua en métodos de trabajo

Conclusiones sobre la intensidad de cada fuerza
2.6 Debilidades competitiva.- El taller realizado con los ejecutivos de
1. Faltainnovar en P&S Global Consult, permiti6 analizar e identificar la
2. Falta diversificar el portafolio de P&S intensidad de cada una de las fuerzas que liméan |
3. Falta implementar el Servicio Post Venta competitividad del sector de consultoria en Plaid@ac
4. Falta de un Dpto. Ventas Consultoria / Estratégica del pais, como se explica a continnacio

Capacitacion . . .
5. Falta soporte tecnolégico informatico por teléfono Sobre el poder negociador que tienen los clientes:
Esta fuerza se la ha identificado como la de mayor

2.7 Oportunidades dificultad para el sector de consultoria en Plaideac
1. Incrementar Negocios con Clientes Claves Estratégica, porque existen muchas empresas que
2. Incorporar Nuevos Consultores Asociados r€alizan esta actividad en el pais a las que lestes
Calificados pueden acudir (cerca de 300 empresas activasggeen
3. Negocios con Prospectos sentido los margenes de utilidad de cada empresa so
4. Nuevos nichos de mercado bajos, puesto que si suben los precios por losciesv
5. Alianza Estratégica con Universidades el cliente va a acudir a otra empresa competidora.
Por otro lado, esta el poder de compra del gobierno
2.8 Amenazas que mediante su sistema de compras publicas “Incop”
invita a participar a muchas empresas y estas 1se ve
1. Competencia obligadas reducir sus mérgenes_a nivglgs (nfimcrs pa
2. Disminucién de los ingresos asi ganar en esas muy competidas I_|C|taC|ones,I_en e
3. Incremento de los Impuestos caso de los organismos de cooperacién y los ctiente
4. Situacién Econémica del Pais grandes la situacién es similar ya que cotizan con
5. Situacién econémica de clientes y prospectos varias empresas para ponerlas a competir entig si,

Asi se llegé al punto de establecer las estrategiadin@mente negocian con la que le ofrece un mejor

méas adecuadas para potenciar las actividades, eR€¢0Y Servicio. ,
beneficio de Global Consult Por estas razones los asistentes al taller valotaro

intensidad de esta fuerza con una calificaciom bl&a
de 9/10.

3. Andlisis estratégico refinado Sobre la Rivalidad:

Dadas las condiciones actuales de alta Esta fuerza se la ha identificado como la segunda
: fuerza del sector de consultoria en Planeacion

incluir una practica refinada de analisis de emtorn
Consecuente con esta realidad, se decidi6 incarpora
este estudio un “Analisis Estratégico Sectoriall de
principal producto de la empresa que es la congalto
en Planificacién estratégica.

Este estudio plantea el analisis de competitividad
del producto Planeacion Estratégica en el sectda de
consultoria, mediante la revision y andlisis seglin
modelo de las cinco fuerzas competitivas, del pafe
Michael Porter:

Rivalidad entre los actuales competidores
Poder de negociacion de los clientes

Poder de negociacion de los proveedores
Amenaza de ingreso de nuevos competidores

empresas que ofertan servicios de consultoria en
Planeacién Estratégica en el pais (cerca de 300
empresas) entre Grandes (25% de las ventas totales)
Medianas (40% de las ventas totales), Pequefnas (15%
de las ventas totales) y Profesionales Indeperatient
(20% de la ventas totales).

Si bien es cierto que 300 empresas puede parecer
poco para abastecer a todo un pais de servicios de
consultoria en Planeacién Estratégica, es necesario
aclarar que en nuestro medio son pocas las empresas
que invierten en este tipo de servicios ya que en
general somos un pais con baja cultura de
planificacion.

Por estas razones los asistentes al taller valotaro

Amer_laza de produ,c_tqs SUSt!tUtOS. . . ) intensidad de esta fuerza con una calificaciom hl&a
A partir de este analisis, se identifica la intdasl de 8.50/10

de cada fuerza competitiva y las determinantes que
influyen en las actividades del sector, a fin dentdar
propuestas que potencien su desarrollo.

agprwNPE
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|4_.A Ejecucién de la Consultoria |

Cordinador de calidad en consultoria Consultor Documentacion
( e
Realizar reunion inicial ] Planificar la consultoria Archivar
Llenar la matriz de control . .
A . Inicio de la consultoria ActaE/R
\_Definir pardmetros de la consultoria Establecer fechas de seguimiento S
l Establecer fechas de entegas al cliente Percepciones
Realizar induccién al consultor
Entregar codigo de conducta Reqistrar
Entregar todo el material de la consultoria Percepciones de
\ Entregar toda la papeleria de GC nuevas
consultorias
Sequimiento y control del avance Entreqa de la consultoria a GC
Entrega ae la consultoria a GC
n ; . Informar
Realizar reuniones en fechas establecidas Entregar acta de entrega recepcion
Sihay ifzconv?nientes informar f’ Entregar sugerencias de mejoras en consultoria :z;cvz;:uones e
gerencia haciendo recomendaciones Entregar percepcion de nuevas consultorias en el cliente ltori
Tomar correctivos necesarios \consu s J
Figura 2

Sobre el poder negociador que de los proveedores:  mercados basadas en su prestigio y atraidas por los
programas de cooperacién internacional.

Esta fuerza se la ha identificado como la tercera Por estas razones los asistentes al taller valotaro
fuerza del sector de consultoria en Planeaciénintensidad de esta fuerza con una calificaciona daj
Estratégica, puesto que el abastecimiento, es3/10.
relativamente sencillo ya que existe una considengb
holgada oferta de profesionales o consultores deSobre la amenaza de los productos sustitutos:
distinto nivel para realizar esta actividad.

Pese a esto es de indicar que estos profesionales Esta fuerza se la ha identificado como la quinta
muchas veces necesitan de metodologia y seguimientfuerza en dificultad para el sector de consulteria
para realizar la consultoria ya que no tienen Planeacion Estratégica, porque si bien es ciertoed)
experiencia como consultores y esto pone en riesgo desarrollo e innovacion acelerada de la tecnologia
excelencia de los proyectos. mejoran el desempefio de productos sustitutos como

Por estas razones los asistentes al taller valotaro  consultorias on-line, nuestro medio aun no tiene la
intensidad de esta fuerza con una calificacion aedi cultura tecnoldgica suficiente para implementae est

baja de 4/10. tipo de productos. Estas son opciones mas econgmica
y por ende podria reemplazar la compra de servitgos
Sobre la amenaza de nuevos competidores: consultoria en Planeacion Estratégica sobre todo a

aquellos clientes que tienen dificultades econdsnica

Esta fuerza se la ha identificado como la cuartapara invertir en este tipo de servicios.
fuerza del sector de consultoria en Planeacién Por estas razones los asistentes al taller valotaro
Estratégica, ya que erroneamente muchos profesmnal intensidad de esta fuerza con una calificaciona daj
asumen que es un negocio con capacidad de gener&.5/10.
importantes beneficios para sus propietarios, por |
gue muchas personas que se encuentran desempleadds Recomendaciones
ingresan al negocio de manera temporal, ya quelueg

no encuentran la forma de mantenerse en el mescado  pespués de haber realizado un andlisis profundo
lo abandonan muchas veces desprestigiando ekobre la realidad de la empresa Global Consult se
producto por los malos resultados que generaréas es recomienda proceder a implementar las siguientes
incursiones temporales que sufre el sector comfdica  estrategias

rivalidad existente. 1. Implementar un plan de trabajo exclusivo para
Ademéas esta el tema de empresas de gran (lientes claves.

reputacion como las firmas multinacionales que 2. |mplementar una base de datos de consultores
encuentran una buena posibilidad de ingresar a los  gggciados calificados.
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3. Implementar un plan de trabajo para generar
negocios con prospectos.

4. Definir nuevos nichos de mercado en los que se
van a participar.

5. Seleccionar posibles aliados estratégicos de
acuerdo a perfil por establecer.

6. Diferenciarnos de la competencia.

7. Mantener los costos de operacién en su minimo
nivel.

8. Mantener los precios de venta.

9. Generar mayor volumen de negocios.

10. Implementar un plan de innovacion de P&S.

11. Incorporar nuevos P&S al portafolio de GC.

12. Implementar el servicio de post venta en GC.

13. Crear el area de ventas en GC.

14. Implementar el soporte tecnoldgico informatico
por teléfono.
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