Disefio del plan estratégico en la empresa de servicios de ingenieria eléctricay

telecomunicaciones Energizando Ingenieria'y Construccion S.A.S.

Jorge Weiman Durango

Diego Fernando Parra Carmona

Universidad EAFIT
Escuela de Administracion
Maestria en Administracion - MBA

Medellin, 2014



Disefio del plan estratégico en la empresa de servicios de ingenieria eléctrica 'y

telecomunicaciones Energizando Ingenieria'y Construccion S.A.S.

Jorge Weiman Durango

Diego Fernando Parra Carmona

Trabajo de grado para optar al titulo de Magister en Administracion

Asesor metodoldgico:

Modnica Henao Célad

Asesor tematico:

Carlos Mauricio Bernal

Universidad EAFIT
Escuela de Administracion
Maestria en Administracion - MBA

Medellin, 2014



Tabla de contenido

RESUMIBIN <.ttt e b e st e s bt e st e e e st e et e e s aneebeesnneeneesarean 6
AADSTTACT. ...ttt bbbt b ettt et 7
I [ oo LU T o3 o] 1RSSR 9
2. Aspectos Formales del entorno de ENergizando..........coeeeeereeeeienienieneneneeeeeeeeeeeens 11
2.1 Problema de INVESTIGACION .........eecuieeerieeiieeieseeteete st e steeae e e teeae e e sseesseeseesseenseenaesseens 11
2.2.1 Descripcidn del sector donde se realiz6 la investigacion ...........c.ccoecveveveienenieene. 11
2.2.2 Descripcion del probIEma ..........coeveeiiieieieereeseee e 21
3. Conceptos generales y relevantes del plan estratégiCo..........ccueeeeveeeeeriesieecieseeeie e 23

4. Metodologia de trabajo para la recopilacion de informacion y obtencion de resultados .31

5. Andlisis y presentacion de resultados de la investigacion ............ccceecveveevieeieseesieeciesiens 33
5.1 Diagnostico de la situacion actual de Energizando ...........cceccevvevieveneneseeieeeienienieneens 33
5.1.1 Marco estratégico actual de Energizando..........ccccceeveeiereeniecieceeseese e 33
5.1.2 CaracteristiCas del SECTON .........ccuvirieirerieieeriesee et 35
5.1.3 Definicidon del negocio segin el modelo CANVAS .........ccoireieeneneine e 37
5.1.4 Identificacion de clientes y NECESIAAUES........ccevvirererieieieieere e 40
5.1.5 Identificacion de caracteristicas de los productos actuales...........ccceeeeceeveecieciennenne 43
5.1.6 Identificacion de 10S recursos eStrategiCos ........cecvevveeriereesreeiieeeeseesreeeese e e eaeseeens 45
5.2 ANALISIS INTEINO .. .eeutitiitietieieeietee ettt sttt ettt s b sbe b be et e e eneentens 47
5.2.1 Recursos estratégicos y fuentes de ventaja competitiva..........cccceeeeeeeeeeseecieeeenneens 47
5.2.2 Condicion respecto a 10S COMPEtIAOIES.........ccevverererieeeeeeeere e 51
5.3 ANALISIS EXIEIMO ...vevviiecticteeeceeeetete sttt ettt ettt st te et e s e s e tessesbesreeseeseessensensensens 53

5.3.1 Condiciones del sector industrial y del entorno..........cccoeveeeevieeiecieseceeeee e 53



5.3.2 Fuerzas del entorno politico-1egal ..........c.ccveeuieierieiicececece e 57
5.3.3 Fuerzas del entorno demografiCo........cceecvereeriieciesiesie et 58
5.3.4 Fuerzas del entorn0 SOCIAN .........cocuevieiieriinieieeeseesie et 59
5.3.5 Fuerzas del entorno teCNOIOGICO ........ccueeuieiuieiiieieceete et 60
0,310 FUBTZA ...ttt ettt st e b e st b e st e e ebe e et e e nbeeeareenneeen 60
5.3.7 CoNAICIONES eI SECLON......couieieiiierieeieei ettt ee s 61
5.3.8 CondiCiones del BNTOINO.......ccueiiririririeteeee et 62
5.4 Evolucion del sistema en el horizonte de tiempo ........cccoceevereieineneereeeee e 85
5.4.1 Escenario 2: empresas fuertes - EStado iNCAPaz...........cceeeevueeceeeeerieesieeieseeie e 85
5.4.2 NUBVA VISION ..uvirviiiriietesiieiietete sttt sttt ettt ettt st s be bt et et et e sbesbesbesbesaeenseneensentens 91
5.5 EIECCION EStrAtEgICA .. veveeveeeeeeieiesiesie sttt ett ettt e te e te st te et e e e sae st e ssesaesaeeseeseessessensesens 92
T O] o 1] o g T= PRSP 110
(T 0] [0 o =1 T RS SPRPRR 114

Lista de figuras

Figura 1. Electricidad, gas distribuido, acueducto, alcantarillado y aseo .........ccccceeeeeennnnns 11
Figura 2. Proyeccion de demanda sectorial de energia eléctrica......ccccceeeeveeccvrveeeeeeeeeeieennns 12
Figura 3. PIB SeCtor CONSTIUCCION ..coeeiieeceiiiiieeeee ettt e e et e e e e e e e e e e nerae e e e e e e e sesnnnnes 13
Figura 4. PIB Correos y TeleCOMUNICACIONES ....cccuvvveeiiiiiieeeeiiieeeeeitee e esreee e e sraee e s saeeeeesennns 15
10T BT o 1 3 V=Tl T o - | SRR 17

Figura 6. Proyeccion crecimiento PIB (26) ....c.ccceueeerieeiiieeeiieeeiiieessieeesieeesaeeesveeessneeensveeenns 18



T (0T I o 12 NV Tl T o - | S UUPR 26
Figura 8. PIB NACIONAI ...eceiiiiieiieeiee ettt e e e trree e e e e e e e s b raa e e e e e e e e esannnes 27
Figura 9. Matriz de analisis estructural. Relaciones directas entre variables....................... 60
Figura 10. Juegos de actores. Relaciones directas de fuerza entre actores............ccceeuveeee. 69
Figura 11. EJES 08 SCNWAISZ ......ccueeivieieriieie ettt sttt ae e sae e sneas 71

Lista de Cuadros

Cuadro 1: Comportamiento del PIB por ramas de actividad economicas...................... 18
Cuadro 2: Descripcion del modelo de NegoCiO..........ovvviiiiiiiii e 34
Cuadro 3: Identificacion de Clientes. ...........o.iiiii e 37
Cuadro 4: Identificacion de las necesidades de los clientes..............cccoeiviiiiiiiiinnn, 38
Cuadro 5: Satisfaccion de necesidades por parte de los productos............................ 40
Cuadro 6: RECUIS0S EStFAtEgICOS. ... . ut et ittt et ettt et et et et e e 42

Cuadro 7: Los recursos estratégicos y su influencia en la ventaja competitiva del negocio 43

Cuadro 8: Condicion respecto a 10s competidores. .........c.ooviviiiiiiiiiieieiee, 47
Cuadro 9: Evaluacion de fuerzas del sector industrial...................ooiiiiiiiiiiniin 49
Cuadro 10: Fuerzas del entorno politico-legal................cooiiiiiiiii 53
Cuadro 11: Fuerzas del entorno demografico.............coovviiiiiiiiiiiiiieea, 54
Cuadro 12: Fuerzas del entorno social..............oooiiiiiii e 55
Cuadro 13: Fuerzas del entorno tecnolOgiCo...........ovviiviii e 56
Cuadro 14: Ponderacion de fuerzas eXternas. ...........o.eueverererinininiiiiiiiiiiiieieeenanns 56
Cuadro 15: Identificacion de condiCiONes EXEINAS. .........vuevrerineerenieareaeenenanananns 57

Cuadro 16: Condiciones del ENTOTNO0. .. ...t e, 58



Cuadro 17.

Cuadro 18:

Cuadro 19.

Cuadro 20:

Cuadro 21.

Cuadro 22.

Cuadro 23.

Cuadro 24:

Cuadro 25:

Cuadro 26:

Cuadro 27:

Cuadro 28:

Cuadro 29:

Resumen

Matriz flor (analisis eXtern0)..........c.ovviiiniie i 59
Definicion de variables del sistema..............coooiiiiiiiiiiii 62
Calificacion de las variables. ..o, 64
DefiniCion de aCtOresS. ... .....ovirieiei i, 68
Intereses y proyectos de 10S aCtores. .........oovvriiriiriiiiiii e, 69
Calificacion de aCtOrS. ... .ovieie i, 73
Condiciones iniciales del sistema (A0 0)...........ccoeviiiiiiiiiiiiea, 79
empresas fuertes - EStado iNCapaz.............ccceeevvee vt iee cee e e e e 200, 82
descripcién del modelo de negocio (opcion estratégica 1)........................ 88
descripcion del modelo de negocio (opcion estratégica 2)........................ 91
Evaluacion de competencias esenciales existentes................cccooeveeeinnn.. 95
Evaluacion de opciones estrategiCas. .........ovvuviriiriiiiiieieeeeeeeeea 98
Cuadrodemando integral.......... ..o 99

Energizando Ingenieria y Construccion es una empresa dedicada a la prestacion de

servicios de construccion de redes eléctricas y de telecomunicaciones. El sector en el que se

desenvuelve esta empresa se caracteriza por los altos niveles de informalidad y la direccion

por parte de emprendedores, que en muchas situaciones, no poseen la formacién

administrativa necesaria para hacer prospectiva y planear el futuro de la organizacion. El

presente trabajo esta orientado a disefiar el Plan Estratégico 2015-2019 para la empresa

Energizando Ingenieria y Construcciéon S.A.S., de manera que le permita mejorar sus



condiciones en el mercado frente a todo el ecosistema en el que se desenvuelve para
aumentar las posibilidades de continuar en el negocio de una forma sostenible.
Para dar cumplimiento al objetivo se sigui6 la metodologia del modelo CANVAS de

Alexander Osterwalder e Yves Pickneur, con el fin de evaluar las condiciones actuales de
la empresa en el mercado, para de ese modo, con una prospectiva, proponer una vision,

objetivos y tacticas.

Palabras clave: plan estratéegico, modelo CANVAS, empresa de ingenieria, sector

eléctrico.

Abstract

Energizando Ingenieria y Construccion is a company dedicated to the provision of
construction of power grids and telecommunications. The sector in which the company
operates is characterized by high levels of informality and direction by entrepreneurs in
many situations do not have the training necessary to make administrative foresight and
planning the future of the organization. The present work is aimed at designing a strategic
plan 2015-2019 for Energizando Ingenieria y Construccion S.A.S. to improve conditions in
the market in the entire ecosystem in which it operates to increase the chances of business
continuity in a sustainable way.

To fulfill the objective, methodology CANVAS by Alexander Osterwalder and Yves
Pickneur was followed in order to assess the current condition of the company in the

market and then to propose, using prospective, vision, objectives and tactics.



Key words: Streategic plan, CANVAS model, engineering business, electrical sector.



1. Introduccion

Planear el futuro de una compafiia en un horizonte de tiempo determinado, mas alla
de ser un acto corporativo responsable, es una accién indispensable para generar una
identidad y un trabajo mancomunado de los individuos que la conforman.

Energizando S.A.S. es una compafiia dedicada a la prestacién de servicios en
ingenieria eléctrica y telecomunicaciones, en las areas de disefio, promocion, gerencia y
construccion de proyectos, que ha crecido a través del tiempo con préacticas empiricas que
no se reflejan en la formalidad de una estrategia corporativa. Frecuentemente sus miembros
se ven enfrentados a situaciones en las que desean saber: ;Qué herramientas deben usar
para tomar decisiones que conlleven al cumplimiento de las metas que sus grupos de interés
quieren alcanzar?

La respuesta a ésta pregunta se encuentra en la planeacion estratégica de una
compafia. Para el caso de Energizando, que aunque en el presente es una empresa rentable,
proponemos el disefio del plan estratégico que entregue a los miembros de la empresa esas
herramientas para la toma de decisiones que ayuden a hacerla sostenible.

En este trabajo se brinda una descripcion de la construccion de un plan estratégico
siguiendo la metodologia del modelo Canvas de Alexander Osterwalder e Yves Pickneur.
(Osterwalder & Yves Pigneur, 2010).

Como objetivo general se plantea disefar el Plan Estratégico para la empresa de
servicios de ingenieria ENERGIZANDO INGENIERIA Y CONSTRUCCION S.A.S. para
el periodo 2015-2019.

Igualmente se plantean los siguientes objetivos especificos:
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e Describir el modelo de negocio actual de Energizando Ingenieria y Construccién
S.A.S. para alinearlo con el modelo CANVAS de Alexander Osterwalder e Yves Pickneur.

e Identificar los clientes de Energizando Ingenieria y Construccion S.A.S. y sus
necesidades para adecuar la propuesta de valor a sus expectativas.

e Identificar las caracteristicas de los productos actuales que ofrece Energizando
Ingenieria y Construccion S.A.S, sus recursos estratégicos y sus ventajas competitivas para
adecuarlos a las necesidades de los clientes.

e Evaluar las condiciones del sector industrial y del entorno para adecuar el plan
estratégico a dicha realidad.

e Establecer una matriz de fortalezas, limitaciones, oportunidades y retos de
Energizando Ingenieria y Construcciéon S.A.S. para desarrollar estrategias, aprovechando lo
que se tiene y focalizar esfuerzos.

e Establecer posibles escenarios futuros para Energizando Ingenieria y Construccién
S.A.S. a través de la identificacion de las variables y los actores del ecosistema del negocio,
para asi elegir entre estos escenarios el que se crea mas probable.

e Proponer una vision para Energizando Ingenieria y Construccion S.A.S. para
dirigirse hacia el futuro deseado.

e Establecer una estrategia y el plan a seguir (Objetivos y tacticas) para alcanzar la
vision.

El presente documento recoge informacion del sector donde se desenvuelve
Energizando, con el fin de justificar la viabilidad del negocio en el entorno macro. Se hace

una recopilacion de informacidn bibliografica de planes estratégicos, se define el problema
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y la metodologia a utilizar para resolverlo. Acto seguido se presentan los resultados de la
investigacion en forma de tablas y al final se establecen conclusiones.

Disefiar el plan estratégico de Energizando ayudara a entender mucho mejor el
entorno en el que se desenvuelve la compafiia, para ir mas alla de lo que hacen sus
competidores, creando valor y obteniendo ventajas que le ayuden a cumplir con el objetivo
fundamental de ser sostenibles en el tiempo.

La planeacion estratégica trajo como resultado un conjunto de acciones puntuales
para encaminar la compafiia hacia un futuro deseable elegido adrede por los estrategas.

Entender el ecosistema de la organizacién, analizar el estado actual de todos sus
elementos, construir escenarios futuros probables y luego tratar de elegir con prospectiva el
mas conveniente para los intereses de la compaiiia, serian los pasos iniciales para dilucidar
el futuro deseado al que se quisiera llegar por medio de acciones y esfuerzos conjuntos y

organizados. De aqui en adelante queda el punto de partida de la etapa de ejecucion.

2. Aspectos Formales del entorno de Energizando

2.1 Problema de investigacion
2.2.1 Descripcidn del sector donde se realizo la investigacion
El auge de la construccion a nivel nacional, sumado a los nuevos requerimientos de
consumo de energia eléctrica y el dinamismo de las telecomunicaciones; representan las
principales razones que justifican el aumento en la demanda de servicios publicos. A su
vez, este aumento en la demanda se origina, basicamente, por el crecimiento de la

poblacidn a nivel nacional.
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Los sectores anteriormente mencionados, han propiciado la constitucion de empresas
dedicadas a la prestacion de servicios de ingenieria para satisfacer la demanda de obras de
construccion de proyectos de infraestructura, vivienda, ampliacion de cobertura de los
proveedores de servicios publicos; sin embargo, en este trabajo nos enfocaremos
especificamente en los proyectos de construccion de redes eléctricas y redes de
telecomunicaciones en los que Energizando Ingenieria y Construccion S.A.S. suministra la
mano de obra para desarrollar dichas actividades.

Las empresas de ingenieria no se limitan exclusivamente a un solo sector, sino que
ven en la diversificacion de sus portafolios una buena manera de asegurarse su permanencia
en el tiempo, ampliar sus posibilidades de negocios e incrementar sus utilidades. Asi
mismo, el flujo constante de proyectos, ya sean civiles, eléctricos o de telecomunicaciones,
posibilitan dar continuidad al personal administrativo y operativo, garantizando un empleo
estable y no por duracion de labor, contratos u obras.

La prestacion de los servicios puede realizarse entre los sectores mencionados
anteriormente, puesto que las diferencias técnicas son elementales, los montajes no exigen
un nivel de tecnologia muy alto y permiten trasladar la aplicacién del conocimiento
adquirido en uno de los sectores hacia los otros.

Con base en los postulados anteriores, se puede decir que las empresas de ingenieria,
a pesar de ser rentables y tener posibilidades de sostenibilidad en el futuro, son bastante
informales, puesto que son dirigidas en su gran mayoria por ingenieros sin formacion
administrativa o por sus fundadores, quienes la han gestionado de manera empirica.

Las anteriores afirmaciones se sustentan en los siguientes datos:

e Suministro de electricidad, gas de ciudad y agua.
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En la Figura 1, encontramos el desarrollo del PIB del sector en los ultimos trece (13)
afios, se evidencia su crecimiento a nivel nacional, lo cual es un estimulo para la

constitucion de empresas de prestacion de servicios.

Durante el afio 2013 el sector present6 un crecimiento en 4,9%. Este comportamiento
correspondid al incremento de energia eléctrica en 4,0%, de gas de ciudad en 14,4% vy al
incremento en el valor agregado de agua, alcantarillado y aseo en 3,8%; todos comparados
con el afio 2012. (DANE, 2013)

Figura 1. Electricidad, gas distribuido, acueducto, alcantarillado y aseo
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A continuacion, la Figura 2 presenta la proyeccion de la demanda de energia eléctrica
sectorial segtn la UPME " para el periodo 2006-2025. En ésta se prevé una tasa de
crecimiento promedio anual de la demanda de 1.7%. A nivel sectorial, se prevé que los

sectores industrial y comercial seran los de mayor crecimiento en la curva de demanda.

Por otro lado, las proyecciones de la demanda del sector implican inversiones para la
ampliacion de la cobertura, por lo que los proveedores de estos servicios tendran que
realizar inversiones y ejecutar proyectos de construccion de redes.

Figura 2. Proyeccion de demanda sectorial de energia eléctrica
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http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pib/bol_PIB_1Vtrim13.pdf

" UPME: Unidad de Planeacién Minero Energética
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e Construccion.

En el cuarto trimestre de 2013, el valor agregado del sector de la construccién creci6
8,2% con respecto a 2012. Este comportamiento se produjo por un aumento del valor
agregado de obras civiles en 18,1%; y por el decrecimiento de la construccion de
edificaciones en 1,1%, tal como se observa en la figura 3.

Figura 3. PIB Sector construccion

Sector consfruccion
2000 /1-20013 /1Iv

290 [

200

180

160
g 140
=
120
100
80 s Origginal
= Desestacionalizada
60
40

= 2 =E & =

2000 |

m
2001 |

m
2002 |

1}
2003 1

m
2004 1

m
2005 |

m
2006 |

m
2007

i
2008

n
2009

I
2010

I

1

I
2012

I
2013

I

Fuente: DAME - Direccion de Sintesis y Cuentas Mocionales

Fuente: DANE. (20 de Marzo de 2014). Cuentas trimestrales. Colombia. Producto Interno
Bruto - Cuarto trimestre de 2013 'y total anual. pags. 1-78.
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pib/bol_PIB_1Vtrim13.pdf

La variacion semestral de PIB de la construccion fue impulsada principalmente por la
actividad en obras residenciales, con una variacion de 11,5%, aunque las obras no

residenciales decrecieron en 7,6% y el mantenimiento y reparacion de edificaciones crecio

1,3%, lo que evidencia la importancia que el sector mantiene para la economia nacional.
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En el informe de rendicion de cuentas de Diciembre de 2013, el Ministerio de
Vivienda afirma que “el Producto Interno Bruto del sector de la construccion registrd
durante el tercer trimestre del 2013 una cifra muy alta, debido a que creci6 en 21,3%, frente
al mismo periodo del afio pasado”. (Ministerio de Vivienda, 2013, p.1)

“Como lo habiamos anunciado, esperabamos que el sector de la vivienda fuera el
sector que mas jalonara la economia del pais. Multiplicamos por cuatro el crecimiento de la
economia y somos la locomotora que mas rapido va. El jalonazo que se le esta dando a la
construccion se explica por las 100 mil viviendas gratis, el subsidio a la tasa y el PIPE”.
(Ministerio de Vivienda, 2013, p.1)

Otro aspecto importante para tener en cuenta, son los mega proyectos nacionales que
el pais tendra que ejecutar: Autopistas de la Prosperidad, Consolidacion Corredor Bogota-
Villavicencio, Proyecto movilidad Bogota-Region, Transporte Multimodal Puerto Gaitan-
Puerto Carrefio, Consolidacion Corredor Bogota-Buenaventura, Consolidacion Corredor
Bogota-Cucuta, Infraestructura para el transporte de Carbdn (ferrovia y 2 puertos: Atlantico
y Pacifico) y Doble Calzada Popayan-Aeropuerto de Pasto.

Como se puede observar los retos son grandes en el sector de construccion e
infraestructura, asi mismo los capitales a invertir y las posibilidades de negocios, son un

abanico de expectativas para las compafiias de ingenieria.

e Telecomunicaciones
El uso de las TIC’s  en todos los sectores productivos, ha creado un aumento en la
demanda de nueva infraestructura y el soporte los nuevos servicios para cubrir las

necesidades de unos clientes mas exigentes. A pesar de los margenes de utilidad de los

TIC’s: Tecnologias de Informacion y Comunicaciones
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operadores de telecomunicacion, la demanda por nuevos servicios y aplicaciones hace
atractivo este sector. En la Figura 5 se evidencia el crecimiento que han tenido las
telecomunicaciones en la tltima década.

Vive Digital, es el plan de tecnologia del Gobierno Nacional para los afios 2010 —
2014 en Colombia, busca que el pais dé un gran salto tecnoldgico mediante la masificacion
de Internet y el desarrollo del ecosistema digital nacional. (Ministerio TIC, 2012)

El Plan responde al reto de este gobierno de alcanzar la prosperidad democrética
gracias a la apropiacién y el uso de la tecnologia. Vive Digital le apuesta a la masificacion
de Internet. Estd demostrado que hay una correlacion directa entre la penetracion de
Internet, la apropiacion de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (TIC),
la generacion de empleo y la reduccion de la pobreza. El plan Vive Digital conlleva
entonces importantes beneficios sociales y econémicos. (Ministerio TIC, 2012)

Figura 4. PIB correos y telecomunicaciones
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Fuente: DANE. (20 de Marzo de 2014). Cuentas trimestrales. Colombia. Producto Interno
Bruto - Cuarto trimestre de 2013 y total anual. Pags. 1-78.
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pib/bol_PIB_1Vtrim13.pdf

Encontramos que Colombia debe superar diversas barreras para lograr la masificacion
de Internet. Tenemos barreras en todas las partes del ecosistema digital, es decir, en
infraestructura, servicios, aplicaciones y usuarios.

Las principales metas de Vive Digital pretenden: cuadriplicar el nimero de
conexiones de Internet (a 8,8 millones), triplicar el nimero de municipios en la red de fibra
Optica nacional (a 700 municipios), aumentar las MIPYMESs conectadas a Internet del 7% al
50% (a 800 mil Mipymes), aumentar los hogares conectados a Internet del 27% al 50% (a
maés de 5 millones) y crear 800 nuevos Tecnocentros. (Ministerio TIC, 2012)

Ademas Vive Digital proyecta reducir el nimero de estudiantes por computador de
21 a 12, disminuir y/o eliminar el 1.V.A. al servicio de Internet, disminuir aranceles para
dispositivos de acceso (PC y partes), masificar PC en hogares de estratos 2 y 3, garantizar
Planes Sociales de Internet para estratos bajos y poblaciones aisladas y crear un fondo de
capital de riesgo publico para desarrollo de aplicaciones. (Ministerio TIC, 2012)

Las inversiones para llevar a cabo el Plan Vive Digital oscilan entre los 5,5 billones
de pesos, y seran invertidos en infraestructura, servicios, aplicaciones y usuarios.

(Ministerio TIC, 2012)

¢ Producto Interno Bruto (PIB)
El PIB nos permite, en términos generales, establecer del desempefio de todos los

sectores de la economia. Durante el afio 2013, la economia colombiana creci6 en 4,3% con
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relacion al afio 2012. De igual forma el PIB creci6 en 4,9% en el cuarto trimestre,
comparado con el mismo trimestre del afio anterior. (DANE, 2013)

Figura 5. PIB Nacional

Crecimiento anual del Producto Interno Bruto
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Fuente: DAME - Direccion de Sintess y Cuentos Mocionalas

Fuente: DANE. (20 de Marzo de 2014). Cuentas trimestrales. Colombia. Producto Interno
Bruto - Cuarto trimestre de 2013 y total anual. pags. 1-78.
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pib/bol_PIB_IVtrim13.pdf

Segun el cuadro 1, los sectores de construccion y mineria fueron los de mayor
crecimiento. Por su parte, la industria manufacturera fue el Unico sector con
comportamiento negativo durante el 2013. EI suministro de electricidad, gas y agua

tuvieron un incremento del 5.4, superior al promedio.
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Cuadro 1: Comportamiento del PIB por ramas de actividad econémica

Comportamiento del PIB por Ramas
de Actividad Econéomica
2013 -1V J 2012 - 1V

Wariacion porcentual anual - Sares desastocionclizrados

Ramas de actividad pv:::gﬁlﬁgl

Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura v pesca 5.2
Explotacion de minas v canteras 7.7
Industrias manufactureras -0.1
Suministro de electricidad. gas v agua 5.4
Construccidn 8.2
Comercio, reparacion. restaurantes vy hofeles 5.5
Transpoarte. almacenamiento ¥y comunicaciones 3.6
Establecimientos financieros. seguros, actividades inmobiliarias 4,9
v servicios a las empresas

Actividades de servicios sociales, comunales y persomales &.3
Subtotal valor agregado 5.0
Impuestos menos  subwvenciones sobre la produccion e 4.1

importaciones
PRODUCTO INTERNO BRUTO 4.9

Fuenta: DAME - Direccion de Sinfess v Cuentas Mocionoles

Fuente: DANE. (20 de Marzo de 2014). Cuentas trimestrales. Colombia. Producto Interno
Bruto - Cuarto trimestre de 2013 y total anual. pags. 1-78.
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pib/bol_PIB_1Vtrim13.pdf

Las proyecciones del PIB para el 2017, segun la Figura 6, son alentadoras y demuestran la

buena sintomatologia de la economia del pais (Fedesarrollo, 2013).
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Figura 6.Proyeccion crecimiento PIB (%)
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Fuente: Elaboracion propia con base en Fedesarrollo (2013).

2.2.2 Descripcion del problema

La continuidad en el negocio y el crecimiento continuo sostenible hacen
imprescindible la mejora de los procesos en las compafiias. En este sentido, crear
estrategias para el desarrollo y crecimiento rentable en el marco de las teorias
administrativas, estrategias de mercadeo y comercializacién, dan la importancia a éste
trabajo de grado.

ENERGIZANDO S.A.S. tiene un area de cobertura en todo el territorio colombiano,
pero cuenta con sede permanente en Medellin.

Nacida como resultado del emprendimiento de su fundador, la empresa ha crecido

con base en la responsabilidad y el compromiso del personal técnico y administrativo que
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se ha venido vinculando a traves de su historia, lo que la ha llevado a crecer con practicas
no corporativas y mas basadas en las experiencias del personal més tradicional.

A lo largo de su trayectoria, la empresa ha ligado su crecimiento al sector de la
construccion y los proyectos de infraestructura publica, asi como al trabajo con clientes que
requieren de intervenciones eléctricas o de telecomunicaciones a modo particular.

Su portafolio de clientes se encuentra, tanto en el sector publico como privado, y
sobresalen en la actualidad clientes lideres en el sector de la construccion, otras empresas
de ingenieria con las que se subcontrata, obras publicas, y entes gubernamentales.

El sector de los servicios de ingenieria eléctrica y telecomunicaciones en los que se
desenvuelve ENERGIZANDO S.A.S. se caracteriza por la poca diferenciacion, y cuenta
con no muy buenas calificaciones en los niveles de satisfaccion de los clientes debido a su
informalidad. El cumplimiento de los tiempos y las condiciones de los proyectos es a
menudo causal de dificultades en las relaciones contractuales. Se suma a esto las altas tasas
de accidentalidad del sector, debido en muchas ocasiones, a la falta de personal competente
en los trabajos que se asignan.

Al interior de las organizaciones se aprecian procesos rudimentarios y poco control
administrativo de los proyectos, que hacen que a menudo la supervivencia corporativa se
vuelva milagrosa.

A pesar de haber encontrado en la empresa una identidad misional y una visién de
futuro, no se identifican procesos orientados a la fidelizacion del portafolio de clientes
actual, o la expansidn del abanico a nuevos clientes bajo parametros de cumplimiento y de

generacion de valor que beneficien a los grupos de interés de Energizando.
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3. Conceptos generales y relevantes del plan estratégico

Es impensable la concepcion de un negocio funcionando sin lineamientos
estratégicos. Por basicos que sean, todo obedece a unas metas y a unos planes para llegar a
esas metas. Lo comun es que en muchos de los emprendimientos que se dan, dichos
lineamientos se encuentran en la mente del fundador y por ende todos los integrantes de la
organizacion tienen una dependencia del mismo, hasta el punto de que ninguna decision se
toma sin su aprobacion, volviendo el negocio demasiado lento para dar respuestas a las
necesidades del mercado. Es por ello fundamental definir, involucrando a todo el equipo de
trabajo, el plan estratégico para Energizando. Con relacién a plan estratégico, son varias
las definiciones que se encuentran en la teoria administrativa.

Para Alfred Chandler la estrategia es la “determinacion de las metas y objetivos
basicos a largo plazo en una empresa, junto con la adopcion de cursos de accion y la
distribucion de recursos necesarios para lograr estos propdsitos”. (Chandler, 1962, P. 47).
De manera similar, James B. Quinn ha definido la estrategia como “el modelo o plan que
integra las principales metas, politicas y cadenas de acciones de una organizacion dentro de
una totalidad coherente”. (Quinn, 1980, P. 36) De la misma forma, William F. Glueck
definio estrategia como “un plan unificado, amplio e integrado, disefiado para asegurar que
se logren los objetivos basicos de la empresa”. (Glueck, 1980, P. 13)

Buscando apartarse de los anteriores conceptos y generando algo diferente respecto al
tema en cuestion y después de generar criticas a los planteamiento anteriores, Mintzberg
define estrategia como “un modelo en una corriente de decisiones o acciones”. (Mintzberg,

1978, P. 934). Es de anotar que es este autor uno de los grandes pensadores que aporta algo
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diferente a lo que se venia discutiendo por parte de los tedricos administrativos con
respecto al concepto de plan estratégico.
Avanzando un poco en el tiempo y en el desarrollo tedrico del concepto, nos

encontramos a Omar Aktouf quien define la estrategia como

“El conjunto de tareas que cumplen los miembros de la alta direccién
y sus asesores, encaminados a definir y a decidir las grandes
orientaciones periddicas de la empresa y a realizarlas en términos de
estructuras y de medios. Es el mantenimiento, en cierta forma
permanente, de una Vision de futuro realimentada por las
informaciones del entorno, tanto interno como externo. La
planificacion estratégica es la que debe establecer las orientaciones y

actividades futuras de la empresa”. (Aktouf, 2009, P. 127-128)

Es importante anotar que es dinamica la evolucidn para el término estrategia, y para
ello hacemos uso de los hitos cronoldgicos que expone Omar Aktouf de la siguiente forma:

“Serie de acciones emprendidas por una compafiia y decididas en funcion de
circunstancias particulares (Van Neumann & Morgenstern, 1947)

Anélisis de la situacion actual con miras a cambiarla, si es necesario, considerando
siempre lo que son o deberian ser nuestros recursos (Drucker, 1958)

Serie de planes orientados hacia el futuro y que sirven para prever los cambios y las
acciones que se deben emprender para obtener mayor provecho de las oportunidades que

pueden ofrecerse, dentro del marco de la mision de la firma (Newman & Logan 1965)
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Regla de decision elaborada a partir de la combinacion de productos, Mercados, de la
linea de crecimiento y de la competencia distintiva (Ansoff, 1972)

Determinacion objetivos de largo plazo, adopcion de lineas de accion y asignacion de
recursos necesarios para lograr las metas. (Chandler, 1972)

Plan Global, integrado y elaborado con el fin de garantizar el logro de los objetivos
béasicos de la compafiia (Glueck, 1976)

Fuerza mediadora entre la empresa y su entorno; fuerza que se expresa en forma de
esquemas integrados de serie de decisiones tomadas —0 que se tomaran— para adaptarse al
entorno circundante (Mintzberg, 1979).” (Omar Aktouf, 2009, P. 129)

Después de la anterior cronologia es bien importante traer los conceptos de un
revolucionario del tema que, al igual que Mintzberg, cambia el statu quo de lo que se venia
entendiendo como estrategia, nos referimos a Michael Porter. En Competitive strategy el
autor presenta el concepto de estrategias genéricas — de “liderazgo en costes, de
diferenciacion, y de enfoque”. (Porter, 1980, P 96-98), para presentar las posiciones
estratégicas alternativas que pueden darse en un sector. Al preguntarse por ;Qué es
Estrategia? El autor responde inicialmente con la negacion “La estrategia no es eficacia
operativa [...] La eficacia operativa: Necesaria, pero no es suficiente”. (Porter, 1980. P45-
46). Luego se adentra en el planteamiento de la estrategia por fuera de los canones, de los

formalismos y del Qué para llevarlo al Como. Para Porter

“El posicionamiento estratégico entrafia la realizacion de actividades
diferentes de los rivales, o la realizacion de actividades similares de
forma diferente. La estrategia competitiva consiste en ser diferente.

Significa elegir deliberadamente un conjunto de actividades diferentes
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para prestar una combinacion Unica de valor. La mayoria de los
ejecutivos definen el posicionamiento estratégico en funcién de sus
clientes. Sin embargo, la estrategia estd en las actividades, en la
decision de realizarlas de manera diferente que sus rivales. Si no se
cumple esta premisa, la estrategia no es mas que un eslogan comercial

que no soportara la competencia”.(Porter, 2003, P 46)

De otra parte, Philip Kotler define el concepto de planeacion estratégica desde el
mercado como
“El proceso administrativo que consiste en desarrollar y mantener un
equilibrio adecuado entre los objetivos, las habilidades y los recursos
de la empresa, y sus oportunidades de mercado. EIl objetivo de la
planeacion estratégica es definir las areas de negocio y los productos
de la empresa, de modo que generen utilidades y un crecimiento
satisfactorio. La planeacion estratégica tiene lugar en cuatro niveles:
nivel corporativo, nivel de division, nivel de area de negocio, y nivel

de producto”. (Kotler& Keller 2006, P43)

Con mayor claridad respecto al concepto del plan estratégico, es pues fundamental
para Energizando definir su plan de modo que, como lo comenta Mintzberg, se desarrolle la
capacidad al interior de la organizacion para dar “Respuesta emergente a circunstancias no
previstas”. (Mintzberg, 1978, P 935), a partir de “un modelo en una corriente de decisiones
o acciones” (Mintzberg, 1978, P935), sin que tenga que estar en todo el fundador de la

empresa. Y es que en el mundo de los negocios, cada dia son mas los oferentes,
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competidores, lo que lleva convertir en verdad lo que postula Mintzberg “la esencia de la
formulacion de una estrategia radica en la forma de afrontar la competencia”. (Mintzberg,
1978, P.935). Para que sean exitosas, agrega Porter “las empresas deben ser flexibles para
responder rapidamente a los cambios de la competencia y del mercado” (Porter, 2003, P77).

Como “modelo en una corriente de decisiones o acciones” (Mintzberg, 1978, P. 934),
son varias las metodologias que se pueden seguir para llegar al mismo. Es de resaltar que
para generar un plan estratégico se debe iniciar por conocer el presente de la organizacion.
Eso fue lo que se hizo con Energizando de la siguiente manera:

Para conocer la situacion externa y las fuerzas que regulan la competencia del sector
en el que se encuentra Energizando se hizo un anélisis basado en el modelo de las cinco
fuerzas de Michael Porter: “Amenaza de entrada de nuevos competidores, poder de
negociacion de los clientes, amenaza de productos o servicios sustitutos, poder de
negociacion de los competidores y lucha entre los competidores actuales. Es necesario tener
en cuenta que la fuerza o fuerzas competitivas predominantes son las que determinan la
rentabilidad de un sector”. (Porter, 1980, P. 25)

Con el animo de obtener mas informacion de las caracteristicas internas y de la
situacion externa de Energizando se confecciona la Matriz DOFA (H.l.Ansoff, 1965) 0
FLOR SWOF (K.R. Andrews, 1971) (Hofer & Schendel, 1978) en inglés tomada de las
iniciales de (Strengths, weaknesses, oportunities and threats), la cual hace una “valoracion
general de las fuerzas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa” (Kotler &
Keller, 2006, P. 52)

Para tener mayor claridad del modelo de negocio de Energizando, entendiendo que

“un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y



capta valor”. (Osterwalder, Pigneur & Yves, 2010, P. 14) se hizo uso de la metodologia
CANVAS de Alexander Osterwalder e Yves Pigneur. Son los mismos autores los que
afirman que
“Creemos que la mejor manera de describir un modelo de negocio es
dividirlo en nueve médulos basicos que reflejen la légica que sigue
una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve madulos cubren las
cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura
y viabilidad econémica. EI modelo de negocio es una especie de
anteproyecto de una estrategia que se aplicard en las estructuras,
procesos y sistemas de una empresa” (Osterwalder, Pigneur & Yves,
2010, P. 15)
Los nueve médulos son:
“Segmentos de mercado: una empresa atiende a uno o varios
segmentos de mercado.
Propuestas de valor: su objetivo es solucionar los problemas de los
clientes y satisfacer sus Necesidades mediante propuestas de valor.
Canales: las propuestas de valor llegan a los clientes a través de
canales de comunicacion, distribucién y venta.
Relaciones con clientes: las relaciones con los clientes se establecen y
mantienen de forma independiente en los diferentes segmentos de
mercado.
Fuentes de ingresos: las fuentes de ingresos se generan cuando los

clientes adquieren las propuestas de valor ofrecidas.
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Recursos clave: los recursos clave son los activos necesarios para
ofrecer y proporcionar los elementos antes descritos.

Actividades clave: mediante una serie de actividades clave.
Asociaciones clave: algunas actividades se externalizan y
determinados recursos se adquieren fuera de la empresa.

Estructura de costes: los diferentes elementos del modelo de negocio
conforman la estructura de costes”. (Osterwalder, Pigneur & Yves,
2010, P. 16-17)

Teniendo en cuenta que todo proceso de planeacion define situaciones futuras en un
presente determinado, se hace el ejercicio del analisis estructural de Energizando. Este
analisis estructural “es una herramienta de estructuracion de una reflexion colectiva.
Ofrece la posibilidad de describir un sistema con ayuda de una matriz que relaciona todos
sus elementos constitutivos. Partiendo de esta descripcion, este método tiene por objetivo,
hacer aparecer las principales variables influyente y dependientes y por ello las variables
esenciales a la evolucion del sistema” (Michel Godet, 1993, P 34).

Con informacion mas que suficiente, se inicia el planteamiento del plan estratégico en
el que se define la Mision Energizando, que “define el negocio de la organizacion,
establece su vision y sus metas y articula sus principales valores filosoficos” (Derek, 1980,
P. 35) Definir el negocio involucra esencialmente responder estas preguntas: “;Cual es
nuestro negocio? ¢Cudl sera? ;Cudl deberia ser?” (Drucker, 1984, P. 74-94)

Paso seguido se formula la Vision, que “consiste en una declaracion formal de lo que
la empresa trata de lograr” (Hill & Gareth, 1996, P 26), pasando a definir luego los

objetivos estratégicos, con lo que se buscara llevar a Energizando al lugar querido y



30

sofiado, el cual comprende: “las metas especificas como una compaiiia intenta emprender el
logro de su intento estratégico”. (Hill & Gareth, 1996, P.27)

Como herramienta de gestion se deja planteado el Balance Scorecard (Kaplan, 1996),
bajo la metodologia usada por Kaplany Norton. Las empresas son un sistema con muchas
variables, por lo tanto tener en cuenta el éxito de las mismas s6lo a partir de la evaluacion
financiera es un error que puede llevar al fracaso. Es bajo esta premisa que Kaplany
Norton desarrollaron el Balanced Scorecard (tablero de comando o cuadro de mando),
sistema que vincula el logro de las metas estratégicas a largo plazo con las operaciones
diarias de una organizacién. Este sistema combina medidas tradicionales financieras
(basadas en el desempefio pasado), con factores no financieros, disefiados para generar
negocios en el futuro. Los autores muestran como usar medidas en cuatro categorias —
desempefio financiero, conocimiento de los clientes, procesos internos de negocio y
aprendizaje/crecimiento — para alinear las iniciativas individuales, organizacionales y multi-
departamentales, y para identificar nuevos procesos que cumplan los objetivos de los

clientes y accionistas.
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4. Metodologia de trabajo para la recopilacién de informacion y

obtencién de resultados

Para este trabajo de grado, se abordd el caso de la empresa ENERGIZANDO
INGENIERIA Y CONSTRUCCION S.A.S firma de ingenieria antioquefia con 6 afios en el
medio. El trabajo se enmarcé exclusivamente al caso de esta compafiia para tratar de
contribuir (en la primera etapa de una implementacion exitosa) al desarrollo de un plan
estratégico que le permita ampliar su portafolio de clientes y continuar con su plan de
expansion y de crecimiento continuo.

La investigacion cualitativa es usada con el fin de interpretar y comprender la
realidad social circundante (Santana, 2010). Es por este motivo que se aborda este tipo de
investigacion, para conocer el estado actual de la empresa desde el interior de ella misma.
Algunos factores se ponderaron para establecer su relevancia dentro del modelo de negocio.

La recopilacion de la informacion del estado actual de Energizando se hizo por medio
de entrevistas semiestructuradas (Garcia, M., Martinez, C., Martin, N. y Sanchez, L. s.f.) a
los directivos (Gerente General, Gerente Administrativo, Gerente de Proyectos) y lideres de
procesos (lider de compras y logistica, lider de salud ocupacional, lider de gestion humana),
asi como a los gerentes de los dos principales clientes de la empresa, debido a que estos
representan a los grupos de interés. De las entrevistas se obtuvieron datos cualitativos y
cuantitativos que ayudaron con el conocimiento del negocio. Adicionalmente se consult6
bibliografia que sirvié como base para la construccion de una vision externa y académica, y
ademaés para la elaboracion de una estrategia adecuada para el momento por el que atraviesa

la compaiiia.
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En primera instancia se caracteriz6 el modelo de negocio actual de la empresa. Para
esto se uso el modelo CANVAS y se describieron los segmentos de clientes y la relacion de
la empresa con ellos, las alianzas, los procesos, la propuesta de valor, los recursos, canales
de distribucion, ingresos y costos.

El paso siguiente fue identificar el microentorno y el macroentorno, para de alli hacer
un analisis de las condiciones internas y externas que permitieron identificar fortalezas,
limitaciones, oportunidades y retos para la compafiia.

Identificados los puntos a trabajar y a mejorar, se procedié con la creacion de
distintas alternativas futuras (escenarios) para la empresa dentro del sector, para luego fijar
la més conveniente, como lo es la vision empresarial.

A partir de la vision se establecieron objetivos estratégicos para alcanzarla, y se
propusieron tacticas, las cuales se espera que al ser implementadas, den cumplimiento a los
objetivos estratégicos, y por ende a la vision.

Con la pretension de que el modelo disefiado no se convierta en un documento lleno
de aspiraciones y vacio de realidades, se hizo uso del Balanced scorecard, como
herramienta que genera disciplina para la ejecucion del plan disefiado, bajo los lineamientos
de Robert S. Kaplan y David P. Norton. Asi mismo, proponemos un sistema de
compensacion por resultados, con el que cerramos el circulo del negocio, buscando con ello
mayor garantia de que todos los integrantes de Energizando propendendan por crear,
proporcionar y captar valor. (Osterwalder & Yves Pigneur, 2010)

Se planteo6 un plan estratégico que se espera contribuya a la sostenibilidad y la
apertura de nuevas oportunidades de negocio y la generacion de demanda en clientes
potenciales, asi como especializar la administracidn de los proyectos combinada con el

conocimiento técnico del grupo de ingenieria para ser lideres en gestion de proyectos.
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Con la creacion de un plan estratégico, la empresa contard con herramientas claras

que aporten a su crecimiento sostenible.

5. Analisis y presentacion de resultados de la investigacion

5.1 Diagnostico de la situacion actual de Energizando

Energizando es una empresa que lleva seis afios en el mercado. El personal que
trabaja en ella es variable, dependiendo de los proyectos. Hasta la fecha sus resultados han
sido positivos, dejando utilidades, y se proyecta para seguir creciendo y mejorar la oferta de
servicios que es entregada a los clientes.

El diagnostico actual se hizo mediante entrevistas al personal directivo de la empresa,
quienes pidieron mantener sus nombres en reserva. Estas personas suministraron la
informacion que ellos consideran corresponde a la estrategia actual de la compafiia. Luego
respondieron a preguntas especificas que posibilitaron establecer el modelo de negocio

actual mediante la metodologia CANVAS.

5.1.1 Marco estrategico actual de Energizando
Mision: La mision es la razon de ser de la empresa, el motivo por el cual existe. Asi
mismo es la determinacion de las funciones basicas que la empresa va a desempefiar en un
entorno determinado para conseguir tal mision.
Mision actual de Energizando:
Proporcionar satisfaccién a nuestros clientes caracterizdndonos por
nuestra Optima calidad en la prestacién de los servicios de disefio,

construccion, montaje y mantenimiento de redes eléctricas y de
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telecomunicaciones, externas e internas, industriales, residenciales y
comerciales de baja, media y alta tension.

Nuestra prioridad, esta enfocada en la planeacion, disefio y ejecucion
de proyectos publicos y privados, implementando avances
tecnoldgicos, normas legales, procesos de calidad y salud ocupacional.
Ejecutando las obras con personal idoneo, altamente competente y
suministrando material de la mas alta calidad, fortaleciendo la
satisfaccion total de nuestros clientes; contribuyendo con el bienestar
de los empleados y ratificando nuestro compromiso con el desarrollo
del pais.

(http://www.energizando.com.co/nuestraempresa/mision.html, 2014)

Al analizar dicha mision, en términos de la definicion de negocio hecha bajo el
modelo Canvas, encontramos que hay puntos que se deben alinear o especificar para que
sean claros. La mision plantea los objetivos generales y principios de operacion de la
empresa, sin embargo, creemos que hace falta en la misma especificar qué significa calidad
para nuestros clientes (disponibilidad del servicio, seguridad de las instalaciones y
funcionalidad en los elementos asociados a las instalaciones) y mencionar dos aspectos
esenciales de la compafiia: uno de ellos es generar valor para todos los grupos de interés y
el segundo es la responsabilidad ambiental.

Grupos de interés y sus compromisos: Energizando identifica como grupos de interés
a aquellos que de manera directa o indirecta contribuyen con su gestion o son beneficiarios

de ella. En este sentido, la empresa establece compromisos con cada uno de ellos y facilita


http://www.energizando.com.co/nuestraempresa/mision.html
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mecanismos de comunicacion para atender sus necesidades y expectativas. A continuacion
se presentan los mas representativos:

- Clientes: Construir soluciones de acuerdo con la necesidad especifica del cliente que
generen valor hoy y en el futuro.

- Trabajadores: Crear oportunidades para el desarrollo personal y profesional de cada
uno de los empleados, de modo que impacte el bienestar de sus familias (desarrollo social).

- Proveedores: Crear y promover con los proveedores las relaciones de mutuo
benéfico a largo plazo.

- Comunidad: Desarrollo de las actividades de la compafiia en armonia con el entorno
(proteccion ambiental) y respetando los derechos humanos.

- Accionistas: incrementar el valor de la empresa y mantener las practicas de buen
gobierno.

- Competidores: Competir lealmente.

- Estado: Cumplir con la legislacién aplicable al sector eléctrico.

5.1.2 Caracteristicas del sector

Figura 7. Tamafio de las empresas competidoras (Sector) segun sus activos

( = N T
TAMANO DEL ACTIVO DE EMPRESAS COMPETIDORAS =
ATLANTICO | BoLvaR | [caipps | (SUMa en miles de pesos)
Z 1% Sumade _TOTAL_ACTIVO
vaLE NORTE DE SANTANDER DEPARTAMENTO |~} |Total
= BOGOTAD.C. BOGOTAD.C. 204.728.657
ANTIOQUIA
13% = SANTANDER SANTANDER 100.521.435
= ANTIOQUIA ANTIOQUIA 49.615.103
VALLE VALLE 16.679.696
BOGOTA D.C. ATLANTICO 7.975.981
52% = ATLANTICO
BOLIVAR 6.766.241
= BOLIVAR
CALDAS 3.208.032
SANTANDER " CALDAS NORTE DE SANTANDER 1.169.991

26%

= NORTE DE SANTANDER Total general 390.665.136
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Fuente: Supersociedades (2014). SIREM — Estados financieros con corte a 31 de
Diciembre de 2013. Consultado el 24 de mayo de 2014 de
http://www.supersociedades.gov.co/asuntos-economicos-y-contables/estudios-y-
supervision-por-
riesgos/SIREM/Documents/Balance%20General%202013%20a%20Julio%202%20de%20
2014%2026543%20Soc.zip

El sector posee alrededor de 43 empresas similares a Energizando, cuyos activos
operacionales superan los $390.000 millones de pesos (Superintendencia de Sociedades
2013). La mayoria de las empresa se encuentran en Bogota (52%), Santander (26%) y

Antioquia (13%).

Figura 8. Tamafio del mercado segun el nivel de ventas de las empresas del sector

TOTAL VENTAS EMPRESAS COMPETIDORAS gl
(Cifras en miles de pesos)
ATLANTICO BOLIVAR CALDAS Sumade _41_INGRESOS_OPERACIONALES
2% % 1% NORTE DE SANTANDER DEPARTAMENTO '1 Total

V/;t/:E \‘ = = BOGOTA D.C. BOGOTAD.C. 289.794.086
= ANTIOQUIA ANTIOQUIA 111.023.228
SANE';’DER SANTANDER SANTANDER 63.508.651
VALLE VALLE 24.448.950
ATLANTICO 10.901.667
BOGE’;@D'C- - /;;LLT\’/\‘;CO BOLIVAR 6.680.611

-
ANTIOQUIA CALDAS 4.514.223
22% = CALDAS NORTE DE SANTANDER 1.327.901
= NORTE DE SANTANDER Total general 512.199.317

Fuente: Supersociedades (2014). SIREM — Estados financieros con corte a 31 de
Diciembre de 2013. Consultado el 24 de mayo de 2014 de
http://www.supersociedades.gov.co/asuntos-economicos-y-contables/estudios-y-
supervision-por-
riesgos/SIREM/Documents/Estado%20de%20Resultad0s%202013%20a%20Julio%202%?2
0de%202014%2026543%20Soc.zip

El sector posee alrededor de 43 empresas similares a Energizando, cuyas ventas

operacionales anuales superan en 2013, los $512.000 millones de pesos (Superintendencia
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de Sociedades 2013). Los resultados mas representativos se encuentran en Bogota (57%),

Santander (12%) y Antioquia (22%).

5.1.3 Definicion del negocio segun el modelo CANVAS

'Cuadro 2: Descripcion del modelo de negocio

ALIANZAS PROCESOS PROPUESTA RELACIONAMIE SEGMENT

DE VALOR NTOS OS DE
CLIENTES

¢Quiénes son ¢Cuales son los ¢Qué se ofrece a ¢Qué tipos de ¢Quiénes son

los aliados procesos claves en los clientesen  relaciones se los clientes?

estratégicos el modelo de términos de construyen con los

més negocio? bienes 'y clientes?

importantes? Servicios?

Los aliados Los procesos Disefio, Se propende el Empresas o

estratégicos  claves son las construccion, establecimiento de personas que

mas cotizaciones, que intervenciony  relaciones de demandan

importantes  deben ser mantenimiento  negocios por servicios de

son los atractivas para los de redes proyectos. instalaciones

proveedores  clientes. El eléctricas Dependiendo delos o

de articulos  desarrollo de los internas resultados obtenidos, remodelacio

eléctricos proyectos basados se puede lograr el nes eléctricas

necesarios en parametros de objetivo de una

para la calidad relacion de largo

construccion
de proyectos.
También

(disponibilidad de
energia, seguridad
en las redes, que

hacen parte de funcionen los

los aliados
estratégicos
los
influenciadores

elementos
asociados a las
redes 0 Sus US0S),
cumplimiento
(entrega en el
momento
oportuno) y bajo
costo (comparado
con otras ofertas
del mercado). El

acompafiamiento al

cliente de parte de
la gerencia. La
empresa bajo su

plazo, o que termine
esa relacion luego de
un proyecto.

En la actualidad se
cuenta con relaciones
de negocio
discrecionales.

! Los cuadros del modelo CANVAS fueron tomados de la asignatura Politica de Empresas — MBA Universidad
Eafit 2013-I. La informacién que contienen los cuadros son elaboracién propia.
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sistema de gestion
de la calidad tiene
definidos dos
procesos
misionales:
Gestion de
contratos (La
consecucion y el
perfeccionamiento
de los contratos) y
Gestion de
Proyectos (Que es
el proceso de
ejecucion, control
y cierre de los
proyectos). Se
cuenta ademas con
proceso estratégico
(Gerencia General)

¢Cuales
actividades
internas se
podrian
externalizar
con mayor
calidad y
menor costo?
Las
actividades
que no
pertenecen al
proceso
misional de la
organizacion.
Estas
actividades
pueden ser:
Gestion de
Recursos
Humanos,
Mantenimiento

y Procesos de
apoyo a los
procesos
misionales.

RECURSOS

CANALES DE
DISTRIBUCION

¢Cudles son los ¢Por qué los

recursos mas
importantes y
costosos en el
modelo de
negocio?

Personas:
Gerente
General (1),
personal
administrativo
(20), personal

operativo (110)

variable por
proyecto.
Instalaciones:
Se cuenta con
una sede

principal donde

clientes acuden
al negocio?

Porque ven en la
empresa una
atencion y
respuesta
adecuadas
(respuestas en el
tiempo requerido
por el cliente),
costos
competitivos
frente a otras
ofertas del
mercado,

¢Como se llega a
los clientes y
coémo se
conquistan?

El canal de
distribucion es
uno a uno, el
cliente es atendido
directamente por
la empresa.

¢En qué se
diferencian los
segmentos de los
clientes

Actualmente se
cuenta con un
esquema de
segmentacion
orientado al
sector que agrupa
los diferentes
clientes:

1. Sector
Construccion.
2. Sector
Industrial

3. Sector




del Sistema funciona la
Integrado de  administracion.
Gestion, Cada proyecto
contabilidad.  es administrado

en sitio.

entregas con
parametros de
calidad
(disponibilidad
de energia,
seguridad en las
redes, que
funcionen los
elementos
asociados a las
redes o sus
usos). Porque se
han construido
relaciones de
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Gobierno

4, Sector
Educativo
5. Sector
Institucional
Privado

afos atras.
En qué se Cuéles son los
diferencia la canales de
oferta de la de interaccion con
los los clientes?
competidores?
En la actualidad 1. Canal
se diferencia telefonico
solo en los 2. Correo
costos. electrénico

3. Punto de

atencion directo
4. Atencién en
obras.

COSTOS INGRESOS

¢COomo es la estructura de costos?

Se tiene una estructura de costos fijos
por el costo de los equipos, personal
operativo vinculado, y los gastos
administrativos. También se tienen
costos variables que estan dados por la
particularidad de cada proyecto. Cada
proyecto demanda recursos diferentes.

¢Cual es la estructura de los ingresos?
Los ingresos estan dados por los recursos
aportados por los clientes como contraprestacion
por los proyectos ejecutados. Los ingresos son
variables y dependen unicamente de la
particularidad y el tamafio de cada proyecto.

¢Cuales son los costos mas importantes
en la ejecucion del modelo de negocio?

¢Como se gana dinero en el negocio?

El dinero se gana entregando a los clientes redes
eléctricas internas construidas. Se compran
materiales que cumplan los estandares de calidad
esperados por el cliente (disponibilidad de
energia, seguridad en las redes, que funcionen los
elementos asociados a las redes o sus usos), al
costo més beneficioso encontrado (competitivo
frente a las otras ofertas del mercado) y se instalan
por medio de personal experimentado.




Los costos mas relevantes son la
noémina, al contar con personal
vinculado directamente; y los costos de
los materiales empleados en la
ejecucion de las actividades.

40

¢Que tipo de ingresos se reciben?

Se reciben ingresos en dinero como
contraprestacion de los productos y servicios
entregados. En casos muy especificos se han
recibido inmuebles como contraprestacion por los
servicios prestados.

En el cuadro 2 se puede observar el modelo de negocio actual de Energizando bajo el

modelo CANVAS. Mediante este ejercicio hacemos un diagnostico de la actualidad de

Energizando, que nos sirve de insumo para el nuevo plan estratégico. De igual forma en los

cuadros 2 a 16 se establecen condiciones propias de la actualidad de la empresa, para

concluir con el cuadro 17, que es la matriz FLOR (Fortalezas, limitaciones, oportunidades y

retos).

5.1.4 Identificacion de clientes y necesidades

Cuadro 3: Identificacion de clientes

Descripcion de la Cadena de Compra

Comprador

Usuario Influyente

Habitualmente las reformas o
construcciones de
infraestructura fisica que se
llevan a cabo tienen una
componente de sistema
eléctrico. Estas reformas son
ejecutadas por empresas de
construccion de obras que
buscan dar a sus clientes
soluciones que integren las
obras civiles con las
instalaciones eléctricas. Para
el caso Energizando son
empresas tales como: Muros
y Techos, Mincivil, Furel,
Andina de Construcciones,
Construgas, Indeco,
Construgen, Maluna, Vértice
Ingenieria.

Otros clientes son los
institucionales que buscan la
construccion, adecuacion o

Los influenciadores pueden ser
disefiadores, ingenieros
consultores, firmas constructoras
0 terceros con conocimiento
publicos (Estado con
normatividad) o privados, que
tienen algun tipo de relacién con
el usuario o el comprador.

Los usuarios son quienes
demandan la construccion,
adecuacion o
mantenimiento de redes
eléctricas internas, estos
usuarios pueden
encomendar esa tarea a
constructores, si estan
haciendo también
remodelaciones civiles; o
pueden contratar las
instalaciones eléctricas por
si mismos. Entre estas
empresas se encuentran:
Uniminuto, Municipio de
Envigado, Airplan, Haceb,
Universidad de Antioquia,
clientes de constructoras
(compradores de
apartamentos o
institucionales). Todas
estas empresas y personas




mantenimiento de sus
instalaciones eléctricas. En
este caso estas empresas

actian como compradores y
usuarios. Entre estas
empresas se encuentran:
Uniminuto, Municipio de
Envigado, Airplan, Haceb,
Universidad de Antioquia.
Todas estas empresas
ubicadas en el territorio
colombiano en areas urbanas

y rurales.
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ubicadas en el territorio
colombiano en areas
urbanas y rurales.

Cuadro 4: Identificacion de las necesidades de los clientes

Descripcion de la necesidad

NECESIDADES

OBJETIVAS Comprador Usuario Influyente
Se requiere que las El usuario requiere Requiere que las
redes instaladas tener disponibilidad de soluciones que se
cumplan con las energia eléctrica , compren estén
funcionalidades seguridad en ellas (que relacionadas
minimas de no represente riesgo) y positivamente con los
prestacion de servicio correcto intereses que los
por las cuales el funcionamiento de los  movilicen (reputacion,
comprador esta componentes asociados intereses econémicos),
dispuesto a pagar, a esta (ejm: que la para ello deben
Funciones a que son la iluminacion funcione, identificarse cuales son
realizar disponibilidad de que los tomas tengan  estos puntos. A hoy no
energia eléctrica, la  energia). es comun que las
seguridad (que no empresas instaladoras
represente riesgo) y el de redes eléctricas
correcto tomen en cuenta las
funcionamiento de necesidades de los
los componentes influyentes.
asociados a esta (ejm:
que la iluminacion
funcione).

- Este producto Este producto presenta Este producto presenta
Facilidad de - c . e ,
utilizacion pre,senta condiciones condiciones estandar ~ condiciones estandar de

estandar de uso. de uso. uso.

La falta de Oportunidad en la Oportunidad en la
Tiempos de anticipacion o entrega. entrega.
entrega planeacion en la

mayoria de los
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proyectos, hacen que
los clientes valoren
enormemente la
oportunidad en la
atencion.

VolUimenes de

Algunos compradores
requieren gran
volumen de

NA

Dependiendo de su
participacion
econdmica requiere que

entrega instalacion en se cuente con gran
unidades minimas de capacidad de
tiempo. instalacion.
Este es un parametro  Este es un parametro  Este es un parametro de
de evaluacion en de evaluacion en evaluacion en primera
primera instancia, primera instancia, instancia, aunque
aunque muchas veces aunque muchas veces  muchas veces

Precio dependiendo el nivel dependiendo el nivel  dependiendo el nivel de

de urgenciay la
experiencia del
cliente, puede pasar a
un segundo plano.

de urgenciay la
experiencia del cliente,
puede pasar a un
segundo plano.

urgenciay la
experiencia del cliente,
puede pasar a un
segundo plano.

Facilidad de pago

Requiere facilidades
en los planes de pago.

Requiere facilidades en
los planes de pago.

Facilita su influencia
positiva en el negocio.

Seguridad

El comprador
regularmente requiere
contar con las
siguientes garantias
de seguridad:

1. Seriedad de la
oferta

2. Calidad (Buen
desempefio) de los
materiales

3. Montaje de
elementos

4. Manejo de
anticipos

5. Responsabilidad
civil extracontractual
6. Seguridad social de
empleados

7. Correcto
funcionamiento

El usuario requiere que
cuando falle el servicio
cuente con un esquema
de atencion oportuno.

NA.

Confiabilidad

Los clientes de
nuestros servicios
buscan instalaciones
funcionales en las que

El usuario aprecia mas

la disponibilidad que la

confiabilidad

NA
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los reprocesos y las
garantias sean
minimos.

NECESIDADES

SUBJETIVAS Comprador Usuario Influyente

El usuario requiere que
la solucion mejore sus

El comprador requiere sentirse condiciones de

Comodidad apreciado y reconocido. comodidad. NA
El influyente
requiere sentir
que fue
El comprador requiere sentirse importante en la
reconocido a través de la atencion materializacion
Status recibida. del negocio.
Recreacion NA NA NA
El usuario requiere que a
El comprador requiere que a través de la relacion
través de la relacion comercial comercial con la
con la compafiia, mejore su nivel compafiia, mejore su
Calidad de vida  de calidad de vida, nivel de calidad de vida. NA

Reconocimiento NA

NA NA

El usuario requiere que

El comprador requiere visibilidad se entregue el servicio
de su proyecto en todas las etapas en el momento oportuno
Confianza del mismo. que se demanda. NA

Informacion de los proyectos y
de la compafiia disponible en el
Informacion momento que lo requieren. NA NA

5.1.5 Identificacion de caracteristicas de los productos actuales

Cuadro 5: satisfaccion de necesidades por parte de los productos

¢De qué manera los productos de la empresa satisfacen las
necesidades de los clientes?

OBJETIVAS Comprador Usuario Influyente
Contando con procesos Identificando desde
certificados y personal el inicio de la

Funciones a realizar

competente y NA negociacién, cuales
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comprometido con la
ejecucion de las obras
contratadas por la
empresa

con los factores que
motivan la
participacion de los
influyentes en la
realizacion del
negocio con la
compafia.

Facilidad de utilizacion

Condiciones estandar de
uso.

Condiciones estandar
de uso.

Condiciones
estandar de uso.

Cumpliendo con los
tiempos de entrega
acordados con los

Cumpliendo con los
tiempos de entrega
acordados con los

Cumpliendo con los
tiempos de entrega
acordados con los

Tiempos de entrega compradores. compradores. compradores.
Alianzas con
distribuidores y con

Alianzas con empresas de
distribuidores y con instalacion que
empresas de instalacion permitan desbordar
que permitan desbordar capacidad cuando se
capacidad cuando se tengan niveles
tengan niveles maximos maximos de

Volimenes de entrega  de demanda NA demanda

Precio

Hoy los precios se
ajustan a la media del
mercado, no existen
esquemas de pricing.

Hoy los precios se
ajustan a la media del
mercado, no existen
esquemas de pricing.

Hoy los precios se
ajustan a la media
del mercado, no
existen esquemas de
pricing.

Facilidad de pago

Pagos definidos
contractualmente
pensando en brindar
facilidades de
cancelacion.

Pagos definidos
contractualmente
pensando en brindar
facilidades de
cancelacion.

Pagos definidos
contractualmente
pensando en brindar
facilidades de
cancelacion.

¢De qué manera los productos de la empresa, satisfacen las

necesidades de los clientes?

OBJETIVAS Comprador OBJETIVAS Comprador
Expedicion de polizas de Atender
cobertura para todos los  requerimientos de
renglones descritos en la usuario de acuerdo a
Seguridad necesidad. los ANS definidos. NA
Cumplimiento constante Cumplimiento
en todas las soluciones  constante en todas las
que se le entreguen al soluciones que se le
Confiabilidad cliente. entreguen al usuario. NA
SUBJETIVAS Comprador Usuario Influyente
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Comodidad

Linea directa con la gerencia
de la compaiiia.

Esquema de soporte
telefénico. NA

Status

Envio de elementos de
reconocimiento al cliente

(descuentos, invitacién a
eventos, charlas).

Capacitacion técnica
usuarios. NA

Recreacion

NA

NA NA

Calidad de vida

Permitir que con el

cumplimiento de los contratos,

el cliente se dedique a

gerenciar su negocio,

despreocupandose de todos los

temas eléctricos. De esta

manera contara con mas

tiempo para invertir en otras

actividades. NA NA

Reconocimiento

NA

NA NA

Confianza

Cumplimiento de obligaciones
contractuales.

Cumplimiento de Cumplimiento
obligaciones de obligaciones
contractuales. contractuales.

Informacién

Presentar informes requeridos
por el comprador en el
momento que él lo estime

necesario.

NA NA

5.1.6 ldentificacion de los recursos estratégicos

Cuadro 6: recursos estratégicos

DENOMINACION DE LOS
RECURSOS ESTRATEGICOS

DESCRIPCION

Conceptos de electricidad

Reglamento Eléctrico (RETIE - NTC 2050)

Proveedores de articulos y servicios eléctricos

COMPETENCIAS BASICAS

Gestién humana

Trabajo en alturas

Riesgo eléctrico

Conocimiento técnico del personal

Herramientas para trabajo eléctrico

Equipos de seguridad

ACTIVOS ESTRATEGICOS

Bases de datos de clientes y proveedores

Licencias de construccion de redes eléctricas

Oficinas y bodegas de almacenamiento




PROCESOS BASICOS
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Gestion de Proyectos

Gestion comercial

Gestion administrativa

Gestion logistica

Gestion financiera
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5.2 Andlisis interno

5.2.1 Recursos estratégicos y fuentes de ventaja competitiva

Cuadro 7: Los recursos estratégicos y su influencia en la ventaja competitiva del

negocio
capAciDAD  APALIDAD
EFICIENCIA CALIDAD |NNO\?§C|ON SATISEACER
AL CLIENTE
COMPETENCIAS
BASICAS
Capitalizando el
conocimiento de
los profesionales  La calidad en las
de proyecto a instalaciones
través de eléctricas no es una Contar con la
compendios de variable capacidad
lecciones negociable, por lo técnica para
aprendidas, de esta tanto consideramos atender las
manera se pueden que no es un factor No se identifican necesidades
disminuir los clave de éxito, al ~ factores claves  especificas que
costos y ser mas  contrario es un de éxito ni los clientes no
Conceptos de competitivo en el  factor critico de criticos de pueden atender
electricidad mercado competencia. competencia. por si mismos.
Nos permite
realizar
directamente los Representa
tramites de indices de
expedicion de Representa indices calidad y
certificados de calidad y conocimiento
RETIE, conocimiento ante ante grupos de
Reglamento minimizando los  grupos de interés y interés y es un
Eléctrico (RETIE - costos de es un factor critico factor critico de
NTC 2050) intermediacion, de competencia. NA competencia.
Las relaciones Solicitar a los Desarrollar Establecimiento
estratégicas proveedores métodos de de lineas de
permiten tener certificados de integracion contacto entre
varias alternativas calidad sobre sus  vertical hacia proveedores y
para ensamblar procesos para atras en la clientes a
Proveedores de ofertas de negocio garantizar a los cadena de través de
articulos y para atender clientes suministros para grupos focales

servicios eléctricos oportuna y aseguramiento de  que los 0 encuentros de
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economicamente  calidad alo largo  proveedores formacién para
las necesidades de de la cadena de ajusten sus fortalecer el
un cliente. suministro. modelos de vinculo.
produccion a
curvas de costo
eficientes,
mejorando los
precios finales a
cliente.
CAPACIDAD CAPAI‘DCEI DAD
EFICIENCIA CALIDAD INNO\?E\CION SATISEACER
AL CLIENTE
Una adecuada
gerencia del Mediante la
talento humana mejor
permite elevar los formacion del
niveles Establecimiento de talento, el
motivacionales de elementos de Bajos niveles de cliente final
todos los incentivo que rotacion del percibira en
colaboradores impulsen la calidad personal y mayor medida
internos, enobrasatraves  formacion de las la calidad del
mejorando la de los trabajos personas que les servicio y por
imagen realizados por permitan estar  ende su
corporativa ante el  todos los actualizados con satisfaccion
Gestion humana cliente. colaboradores. el mercado. aumentara.
Representa Representa
indices de indices de
Representa indices Representa indices calidad y calidad y

Trabajo en alturas

de calidad y

conocimiento ante
grupos de interés y
es un factor critico

de competencia.

de calidad y

conocimiento ante
grupos de interés y
es un factor critico

de competencia.

conocimiento
ante grupos de
interés y es un
factor critico de
competencia.

conocimiento
ante grupos de
interés y es un
factor critico de
competencia.

Minimiza
accidentes de

Establecimiento

El cliente
estara mas
tranquilo de
contratar con
una empresa

trabajo y pérdidas. panoramas de que tiene

Le brinda riesgo en obra a Es un factor medidas claras

tranquilidad al través del SISO de critico de de mitigacién
Riesgo eléctrico cliente. cada proyecto. competencia. de riesgos.
Conocimiento Respuestas Establecimiento Es un factor Es un factor
técnico del oportunas en brigadas de critico de critico de
personal cualquier formacion, competencia. competencia.




momento,
ampliando la
probabilidad de
nuevas
necesidades y

certificacion y
autoestudio con el
personal para

mejorar sus

competencias.

oportunidades de

49

negocio.
CAPACIDAD
CAPACIDAD DE DE
EFICIENCIA — CALIDAD " |\NOVACION  SATISFACER
AL CLIENTE

ACTIVOS
ESTRATEGICOS

Herramientas para

trabajo eléctrico.

Es un factor
critico de
competencia.

Es un factor
critico de
competencia.

Es un factor critico

de competencia.

Es un factor
critico de
competencia.

Es un factor

Es un factor

Es un factor

Equipos de critico de critico de Es un factor critico critico de
seguridad. competencia. competencia. ~ de competencia.  competencia.
La base de

Permite
establecimiento
de la
comunicacion

datos de cliente
es un factor
critico de
competencia, la
base de datos

fluiday de proveedores

dindmica con el garantiza que el

cliente para cliente cuente En la actualidad

atender sus con la solucion esta

necesidadesy  de manera informacion no

ampliar la oportuna y se usa como
Bases de datos de participacién de cumpliendo con fuente de
clientes y la compafiaen los estandares ventaja
proveedores. Sus nNegocios. de calidad. NA competitiva.
Licencias de Es un factor Es un factor Es un factor
construccion de  critico de critico de Es un factor critico critico de

redes eléctricas.

competencia.

competencia.

de competencia.

competencia.

Oficinas 'y
bodegas de
almacenamiento

Es un factor
critico de
competencia.

Es un factor
critico de
competencia.

Es un factor critico

de competencia.

Es un factor
critico de
competencia.




CAPACID CAPACIDAD

AD DE DE
EFICIENCIA CALIDAD INNOVAC SATISFACER
ION AL CLIENTE
PROCESOS
BASICOS
Esun
factor clave
de éxito, en
la
actualidad
se estd
trabajando
en la
implementa
cion de un
sistema de
informacion
Es un factor Control a la que integre
clave de éxito, ejecucion de toda la
en la actualidad obrasy a los metodologia
se esta cronogramas  PMlala Actualmente se
trabajando en la pactados con  gestion de  cumple con las
implementacion los clientes, los condiciones
de la garantizando el proyectos  contractuales
Gestion de metodologia cumplimiento  de la definidas con
Proyectos PMI. del alcance. compafiia.  clientes.
Por medio de la
Esun cercania
factor clave generada por la
de éxito, en gerencia general,
la se detectan los
actualidad factores que
Cercaniacon  seesta aumentan la
Atencion los clientes trabajando  satisfaccion de
ejecutiva por identificando  enla clientes,
parte de la necesidadesy  implementa transformando la
gerencia oportunidades cion de una relacion
Gestidn general a los de estrategia ~ comercial en una
comercial clientes mejoramiento. e-market.  relacién de valor.
Desarrollo de  Garantizar el Esquema de
todas las aprovisionamien atencion
actividades de  to de recursos multicanal, agil y
soporte necesarios para Es un efectivo para
administrativo  alcanzar el factor atender y
Gestion para la cumplimiento  criticode  entender al
administrativa ejecucion del de los competencia cliente.
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core de negocio
de la compaiiia.

objetivos.
corporativos.

La agilidad en
Esun los nodos de la
factor clave cadena de
Cadena de de éxitoy  abastecimiento,
abastecimiento Indicadores de esta le permite a la
detallada, proceso que pendiente  compafiia
divulgada y permiten definirse la atender de
apropiada por identificar estrategia  manera oportuna
todos los puntos de con la los
Gestion colaboradores  mejoraen la gerencia requerimientos
logistica de la compafila cadena. general. de los clientes.
Consecucion,
administracion Contando con los
y colocacion de recursos
los recursos Disponibilidad econémicos
econdémicos de recursos necesarios para
necesarios para financieros la operacion del
el desarrollo de parael negocio, se
las actividades cumplimiento  Esun facilita el
del core de de las factor cumplimiento de
Gestion negociode la  obligaciones criticode  la promesa de
financiera compafiia. contractuales.  competencia Vvalor al cliente.

5.2.2 Condicidn respecto a los competidores

Cuadro 8: Condicion respecto a los competidores
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COMPETENCIAS Muy Muy
BASICAS Bajo Bajo Alto Alto Explicacion Fortaleza Limitacion
Conceptos de Se manejan
electricidad X con seguridad X
Reglamento
Eléctrico (RETIE - Se manejan
NTC 2050) X con seguridad X
Se deben
Proveedores de fortalecer
articulos y estas
servicios eléctricos X relaciones X
No se cuenta
con politicas
de formacidn
Gestion humana X del talento X




Trabajo en alturas

Se manejan
con seguridad
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Riesgo eléctrico

Se manejan
con seguridad

Conocimiento
técnico del
personal

No se cuenta
con
profesionales
con altas
certificaciones
y experiencia

ACTIVOS
ESTRATEGICOS

Herramientas para Se manejan
trabajo eléctrico con seguridad
Equipos de Se manejan
seguridad con seguridad
Bases de datos de No se cuenta
clientes y con
proveedores informacion
Licencias de

construccion de Se manejan

redes eléctricas

con seguridad

No se cuenta

con alta
Oficinas y bodegas disponibilidad
de almacenamiento de espacios
PROCESOS
BASICOS
Se debe
implementar
Gestion de el &rea
Proyectos responsable
Se debe
implementar
el area
Gestion comercial responsable
Se debe
implementar
Gestion el area
administrativa responsable
Se debe
implementar
el &rea
Gestion logistica responsable
Gestion financiera Se debe




implementar

el area

responsable.
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5.3.1 Condiciones del sector industrial y del entorno

Cuadro 9: Evaluacion de fuerzas del sector industrial

5.3 Analisis externo

FUERZA DESCRIPCION Nulo MW Baio  Ale MW
Bajo Alto
RIVALIDAD DE COMPETIDORES EXISTENTES
Nivel de concentracion Mercado perfecto X
La modalidad dominante en X
Nivel de costos fijos los competidores es el BPO
Velocidad de crecimiento X
del sector Tecnologia estable
Costos de cambio Mercado perfecto X
Grado de hacinamiento ~ Nicho AMVA X
Productos perecedero NA X
Incrementos en la X
capacidad Mercado perfecto
Presencia extranjera Competidores nacionales X
Nivel de barreras de
salida
Activos especializados Activos estandarizados X
Altos niveles de regulacion X
Costos fijos de salida gubernamental
Alto nivel de competencia
Interrelaciones no permite interrelaciones X
estratégicas efectivas
Independencia econémica
. . ) X
Dependencia economica  de jugadores
Vinculos emocionales Orientacion a resultados X
Restricciones sociales -
. X
gubernamentales No aplica
Frecuencia de Namero 2 14229 ! 3 0
calificacion Porcentaje 1429% %  50,00% 2143% 0,00%
FUERZA DESCRIPCION Nulo Muy Bajo Alto Muy
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Bajo Alto
PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES
Grado de
concentracion Variedad en ubicacion X
Presion de Productos estandarizados
sustitutos (Comunes para todos) X
Nivel de ventaja
que genera el Productos estandarizados
proveedor (Comunes para todos) X
Nivel de ventaja
del insumo en los  Productos estandarizados
procesos (Comunes para todos) X
Productos estandarizados
Costos de cambio  (Comunes para todos) X
Amenaza de
integracion hacia  Mercado de alta
adelante especializacién X
Informacion del
proveedor sobre el No afecta la relacion
comprador comercial X
Grado de
hacinamiento Variedad en ubicacién X
Frecuencia de NUmero 0 1 7 0 0
calificacion Porcentaje 0,00% 12,50% 87,50% 0,00% 0,00%
PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES
Grado de
concentracion Variedad en ubicacién X
Importancia del
proveedor para el
comprador Mercado perfecto X
Grado de
importancia del
producto parael  Compra especializada y de
comprador alto impacto X
Grado de
hacinamiento Variedad en ubicacion X
Costos de cambio Producto estandarizado X
No son compras frecuentes,
sin embargo en proyectos
en los que el valor de la
obra eléctrica tiene un peso
Posibilidad de importante sobre el valor
integracion hacia  total del contrato (30-40%)
atras el cliente puede integrar X




hacia atras
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Informacion
disponible sobre

Multiples fuentes de

el comprador informacion X
Niveles de
margenes del
comprador Mercado perfecto X
Frecuencia de Ndmero 0 3 4 1 0
calificacion Porcentaje 0,00% 37,50% 50,00% 12,50% 0,00%
FUERZA DESCRIPCION Nulo MY Baio Al MW
Bajo Alto
AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES
Nivel de Barreras de
entrada
Niveles de economias
de escala Mercado perfecto X
Operaciones Esquemas de alianzas no son
compartidas comunes X
Requisitos de capital
para inversion Se requiere alto capital de trabajo X
Acceso privilegiado a
materias primas Producto estandarizado X
Acceso a canales de
distribucion Variedad en ubicacion X
Procesos productivos
especiales Producto estandarizado X
Se requieren altos niveles de
Curva de aprendizaje conocimiento técnico X
Se requieres altos niveles de
Curva de experiencia experiencia técnica X
Esquemas de alianzas no son
Costos compartidos comunes X
Tecnologia Productos tradicionales X
Costos de cambio Producto estandarizado X
Tiempos de respuesta  Se puede cumplir sin problemas X
Posicionamiento o
diferenciacion de
productos
Posicionamiento de Marcas fuertes en el mercado con
marca afios de experiencia X
Posicionamiento de Producto estandarizado X




Disefo
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Posicionamiento de
Servicio

Altamente valorado por el cliente

Posicionamiento de

Precio Mercado perfecto X

Patentes No aplica

Intervencion del

Gobierno

Licencias Mercado regulado X

Politica de Impacta sobre algunas lineas de

importaciones suministro especiales X

Politica Fiscal Alto nivel impositivo X

Acuerdos de libre comercio con

Aranceles multiples paises fabricantes X

Subsidios a produccion

nacional No aplica X

Regulaciones Mercado regulado X

Grados de impuestos Alto nivel impositivo X
FUERZA DESCRIPCION Nulo MW gaio Al MW

Bajo Alto

Respuesta de

rivales

existentes

Nivel de Se requieren altos flujos

liquidez de caja libre X

Capacidad de Se requiere alta capacidad

endeudamiento  de endeudamiento X

Frecuenciade  Numero 4 3 4 7 8

calificacion Porcentaje 15,38% 11,54% 15,38% 26,92% 30,77%

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Tendencia a

mejores costos  Mercado Tradicional X

Tendencia a

mejores precios Mercado Tradicional X

Tendencia a

mejor

desempefio Mercado Tradicional X

Tendencia a

mejor

rendimiento Mercado Tradicional X

Frecuenciade  NUmero 0 4 0 0 0

calificacion Porcentaje 0,00% 100,00% 0,00% 0,00% 0,00%
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FUERZA DESCRIPCION Nulo MY Bajo  Alte MW
Bajo Alto
FUERZAS DEL ENTORNO ECONOMICO
Bajo nivel de X
Tasa de cambio importaciones
Regulada por el
., . X
Inflacion gobierno
Alto nivel de X
Tasa de interés endeudamiento
Dinédmica X
PIB econdmica nacional
Dinamica
-~ o : X
PIB per capita econdmica nacional
Dinamica X
PIB Sectorial econdmica nacional
Bajo nivel de X
Tarifas aduaneras importaciones
Alto nivel de X
Fletes transporte en obras
Mano de obra X
Niveles salariales recurso primario
Mano de obra
L X
Tasa de empleo recurso primario
Distribucion ingresos (Gini) No aplica X
Altos niveles de X
Poder de los gremios influencia
Frecuencia de calificacion Namero 0 0 ! > 0
Porcentaje 0,00% 0,00% 58,33% 41,67% 0,00%

5.3.2 Fuerzas del entorno politico-legal

Cuadro 10: Fuerzas del entorno politico-legal

Mu . Mu
. Nulo Baj)c; Bajo Alto Al tg

Fuerzas Politicas
Estabilidad X
gubernamental Pais estable
Institucionalidad Pais estable X
Control del Estado Pais estable X
Niveles de gobierno Pais estable X

Altos niveles de

burocracia en la

toma de X

decisiones en el

Burocracia

sector publico




Altos niveles de
corrupcion para
la toma de
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- X
decisiones en el
sector publico y
Corrupcion privado
Fuerzas Legales
Estabilidad normativa Sector regulado X
Nivel exigencias de
X
normas Sector regulado
Sanciones por X
incumplimientos Sector regulado
Normas externas al X
sector Sector regulado
Procedimientos Sector regulado X
Normativa ambiental Sector regulado X
Frecuencia de Namero 0(())0 > 0%0 50600 L
calificacion Porcentaje % 41,67% % % 8,33%
5.3.3 Fuerzas del entorno demografico
Cuadro 11: Fuerzas del entorno demografico
FUERZAS DEL ENTORNO Mu i Mu
DEMOGRAFICO Nulo Bajﬁ Bajo  Alto
Estimulo de la
- . S X
Crecimiento poblacional construccion
Energia eléctrica
comun para ambos X
Distribucion por género  géneros
Concentracion de
Distribucion rural / proyectos en el X
urbana area urbana
Energia eléctrica
comun para todas X
Distribucion por edades las edades
Concentracion de
Distribucion por region  proyectos en el X
geo Figura area urbana
Concentracion de
proyectos en el X
Distribucion por zonas  area urbana
Frecuencia de NUmero 0 2 0 4 0
calificacion Porcentaje 0,00% 33,33% 0,00% 66,67% 0,00%




5.3.4 Fuerzas del entorno social

Cuadro 12: Fuerzas del entorno social
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Muy . Muy
Nulo . Bajo Alto
FUERZAS DEL ENTORNO SOCIAL Bajo Alto
Energia eléctrica
- 2 . X
Condiciones culturales servicio comun
Energia eléctrica X
Organizaciones sociales  servicio comdn
Energia eléctrica X
Minorias étnicas servicio comun
Energia eléctrica X
Juntas de Accion Comunal servicio comun
Energia eléctrica X
Comunidades vecinas servicio comun
Impacto sobre los X
Conflicto social Costos y riesgos
Impacto sobre los X
Conflicto armado costos y riesgos
Impacto sobre los
. . . X
Condiciones de seguridad costos Yy riesgos
Impacto sobre los X
Valores Costos Y riesgos
Energia eléctrica X
Creencias religiosas servicio comun
Energia eléctrica
e , X
Costumbres servicio comun
Energia eléctrica X
Organizaciones sindicales servicio comdn
Energia eléctrica
. . . , X
Niveles de educacion servicio comun
Energia eléctrica
- e . X
Condiciones de salud servicio comun
NUmero 1 5 8 0 0

Frecuencia de calificacién

Porcentaje

7,14% 35,71% 57,14% 0,00% 0,00%




5.3.5 Fuerzas del entorno tecnolégico

Cuadro 13: Fuerzas del entorno tecnolégico
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FUERZAS DEL ENTORNO Nulo Muy Bajo Alto Muy
TECNOLOGICO Bajo Alto
Velocidad de avance Mercado X
tecnoldgico tradicional
Mercado X
Dependencia tecnoldgica tradicional
Ciclo de vida de la Mercado
. . X
tecnologia tradicional
Mercado X
Lideres tecnologicos tradicional
Mercado X
Patentes en el sector tradicional
Mercado X
Oportunidades de licencia tradicional
Proteccién propiedad Mercado X
intelectual tradicional
Disponibilidad de Alta oferta de X
expertos expertos
Alta oferta de
Disponibilidad equipos equipos X
especializados especializados
Alta oferta de
Disponibilidad informacion X
informacion técnica técnica
Existencia Centros Producto
. . X
desarrollo tecnologico estandarizado
Frecuencia de calificacion Namero 0 8 3 0 0
Porcentaje 0,00% 72,73% 27,27% 0,00% 0,00%
5.3.6 Fuerza
Cuadro 14: Ponderacion de fuerzas externas
Intensidad
FUERZA Pondera " q 02 Nulo MY Bajo Ale MW
cion fuerza Bajo Alto

Calificacion de los niveles

1 3 7 9

FUERZAS DEL SECTOR

RIVALIDAD DE
COMPETIDORES

10% 3,14

14,2 14,29 50,0 21,4 0,00

% 0% 3% %




EXISTENTES
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PODER DE NEGOCIACION DE
PROVEEDORES

10%

2,75

0,00
%

12,50
%

87,5
0%

0,00
%

0,00
%

PODER DE NEGOCIACION DE
CLIENTES

10%

2,75

0,00
%

37,50
%

50,0
0%

12,5
0%

0,00
%

AMENAZA DE NUEVOS
ENTRANTES

10%

5,23

15,3
8%

11,54
%

15,3
8%

26,9
2%

30,7
7%

AMENAZA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS

10%

1,00

0,00
%

100,0
0%

0,00
%

0,00
%

0,00
%

FUERZAS DEL ENTORNO

FUERZAS DEL ENTORNO
ECONOMICO

10%

4,67

0,00
%

0,00
%

58,3
3%

41,6
7%

0,00
%

FUERZAS DEL ENTORNO
POLITICO-LEGAL

10%

4,67

0,00
%

41,67
%

0,00
%

50,0
0%

8,33
%

FUERZAS DEL ENTORNO
DEMOGRAFICO

10%

5,00

0,00
%

33,33
%

0,00
%

66,6
7%

0,00
%

FUERZAS DEL ENTORNO
SOCIAL

10%

2,07

7,14
%

35,71
%

57,1
4%

0,00
%

0,00
%

FUERZAS DEL ENTORNO
TECNOLOGICO

10%

1,55

0,00
%

72,73
%

27,2
7%

0,00
%

0,00
%

INDICADOR DE
ATRACTIVIDAD DEL
SECTOR

100%

3,28

El 5 es el punto medio: Por debajo de éste, no es un problema. Por encima de ésto es un

punto para concentrarse.

5.3.7 Condiciones del sector

Cuadro 15: Identificacion De Condiciones Externas

Oportu Re
Condiciones del sector Descripcion nidad to
Puede ampliarse cobertura con costos
Nivel de concentracién comerciales bajos X
Puede ampliarse cobertura con costos
Grado de hacinamiento comerciales bajos X
Determinar esquemas de retiro costo
Costos fijos de salida eficientes X
Grado de importancia del
producto para el comprador Establecer diferenciadores de producto X
Operaciones compartidas Establecer alianzas comerciales con X




grandes fabricantes
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Requisitos de capital para

Se debe contar con capacidad de

inversion endeudamiento X
El ingreso al mercado requiere
Curva de aprendizaje conocimiento especializado X
El ingreso al mercado requiere
Curva de experiencia experiencia en el medio X
Es necesario tener un respaldo para la
Costos compartidos parte de inversion X
Se debe competir con grandes marcas
Posicionamiento de marca tradicionales X
A traves del servicio se puede participar
Posicionamiento de Servicio del mercado X
El producto permite manejar similitud
Posicionamiento de Precio en los precios X
Se requiere contar con las licencias
Licencias establecidas para operar X
Establecer relaciones con fabricantes
Politica de importaciones internacionales X
Evaluar las condiciones fiscales para
Politica Fiscal mejorar las rentabilidades X
Entablar relaciones directas con los
Regulaciones entes reguladores X
Disefiar un modelo de negocio que
Grados de impuestos soporte los impuestos X
Se debe contar con grandes flujos de
Nivel de liquidez caja libre X
Relacion con inversionistas y banca
Capacidad de endeudamiento empresarial X
5.3.8 Condiciones del entorno
Cuadro 16: Condiciones del entorno
Condiciones del Entorno Descripcion Oportunidad Reto
Trabajar con tasas que permitan
obtener niveles de rentabilidad
Tasa de interés aceptables X
Es necesario buscar alternativas de
transporte seguro y econémicamente
Fletes viables X
Niveles salariales Manejar niveles salariales de acuerdo al X




mercado
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Ajustarse a la realidad del pais en

Tasa de empleo términos de este renglon X
Relacionamiento efectivo con los
Poder de los gremios gremios de influencia en el negocio X
Establecer independencia frente a estos
Burocracia puntos, la diferencia es la calidad X
Establecer independencia frente a estos
Corrupcion puntos, la diferencia es la calidad X
Nivel exigencias de normas Deben cumplirse sin falta X
Sanciones por Debe propenderse por no caer en estos
incumplimientos elementos X
Normas externas al sector  Deben cumplirse sin falta X
Procedimientos Deben cumplirse sin falta X
Normativa ambiental Deben cumplirse sin falta X
Tener en cuenta las tasas de
crecimiento para formulacion de
Crecimiento poblacional proyectos X
Verificar negocios emergentes en zona
Distribucion rural / urbana urbana X
Distribucion por region Se pueden crear centros de atencion
geofigura regional a clientes X
Se pueden explotar oportunidades de
Distribucion por zonas negocio X
Cuadro 17. Matriz flor (anélisis externo)
En este punto se ha definido FORTALEZAS LIMITACIONES
el momento en el que se esta.  Conceptos de electricidad Proveedores de articulos y
El resultado arroja iniciativas servicios eléctricos
de corto plazo con posibilidad ' geglamento Eléctrico (RETIE Gestion humana
de ejecucion, mientras que se _ NTC 2050)
analiza la estrategia. Trabajo en alturas Conocimiento técnico del
personal
Riesgo eléctrico Bases de datos de clientes y
proveedores
Herramientas para trabajo Oficinas y bodegas de
eléctrico almacenamiento
Equipos de seguridad Gestion de Proyectos

Licencias de construccion de  Gestidén comercial

redes eléctricas

Gestiéon administrativa

Gestion logistica

Gestidn financiera
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OPORTUNIDADES POSIBLESINICIATIVAS POSIBLES INICIATIVAS

FO

LO

Nivel de concentracion

Continuar con el
fortalecimiento de las
practicas de trabajo seguro

Implementar modelos
tecnoldgicos basicos para
fortalecer la gestion

Grado de hacinamiento

Establecer programas de
formacion continua para el

personal con el fin de alcanzar

una diferenciacion por
conocimiento o experticia

Controlar el nivel de costos
fijos mediante la medicion
que conduzca a toma de
decisiones acertadas

Costos fijos de salida

Establecer controles
tecnol6gicos minimos para el
cumplimiento de la promesa
de servicio a los clientes

Operaciones compartidas

Fortalecer las relaciones con
proveedores para mejorar
costos u obtener condiciones
financieras favorables

Posicionamiento de Servicio

Establecer estrategias de
crecimiento sostenible a
mediano plazo

Posicionamiento de Precio

Licencias

Tasa de interés

Procedimientos

Crecimiento poblacional

Distribucion rural / urbana

Distribucion ~ por  region
geografica

Distribucion por zonas

RETOS

POSIBLES INICIATIVAS
FR

POSIBLES INICIATIVAS
LR

Grado de importancia del
producto para el comprador

Establecer programas para
mantener un personal
motivado y no perder la curva
de experiencia y aprendizaje

Establecer controles
financieros rigurosos con el
fin de contar con liquidez
constante.

Requisitos de capital para
inversion

Elaborar trabajos con niveles
de calidad muy superiores
(disponibilidad de energia,
seguridad en las redes, que
funcionen los elementos
asociados a las redes o sus
usos), con el fin de mantener
el valor de la marca

Fortalecer el relacionamiento
comercial con grupos
econdmicos que puedan
generar incrementos en la
demanda
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Curva de aprendizaje Velar por el cumplimiento de
las condiciones contractuales
y las normas legales para no

perder oportunidades futuras

debido a sanciones

Establecer controles en pro de
garantizar procesos
administrativos transparentes

Curva de experiencia

Costos compartidos

Posicionamiento de marca

Politica de importaciones

Politica Fiscal

Regulaciones

Grados de impuestos

Nivel de liquidez

Capacidad de endeudamiento

Fletes

Niveles salariales

Tasa de empleo

Poder de los gremios

Burocracia

Corrupcién

Nivel exigencias de normas

Sanciones por
incumplimientos

Normas externas al sector

Normativa ambiental

El resultado del analisis de la ponderacion de las fuerzas externas muestra como

resultado un indicador de atractividad del sector de 3.28, por tanto el sector resulta

atractivo, sin embargo, hay que revisar algunas fuerzas que exhiben un valor alto.

En las fuerzas del sector se debe poner atencion a la amenaza de nuevos entrantes ya

que con un valor de 5.23 muestra poca atractividad del sector, ya que hay muchos nuevos

competidores y las barreras de entrada no son suficientes. Para poder aumentar las barreras

de entrada, la empresa debe diferenciarse de sus competidores por medio de la mejora de

los procesos internos de la compafiia para que estos se reflejen en el servicio a los clientes,
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ofreciendo precios competitivos versus las otras ofertas del mercado y entregas a tiempo

(segun los requerimientos del cliente).

En las fuerzas del entorno debemos tener cuidado con la fuerza del entorno

demografico, puesto que el valor de 5.0 no lo hace atractivo, esto debido a que la gran

concentracion de proyectos esta en el &rea urbana y alli hay una gran competencia, es

importante tener en cuenta que cada vez hay menos personas interesadas en

profesionalizarse en ingenieria eléctrica, lo que hace que se dificulte la consecucién y

disponibilidad de personal calificado.

Cuadro 18: Definicion de variables del sistema

NOMBRE

DESCRIPCION

Precio de los materiales basados en

Es el valor econdémico que se paga por los

Vi minerales (cobre, aluminio, acero) insumos 0 materiales negesayios para la
construccion de obras eléctricas
Es el precio pagado a las personas que ejecutan
V2 Costo de la mano de obra las actividades relacionadas con la construccion
de obras eléctricas
Mayor demanda de construccion. La
V3 Crecimier)to del mercado de la c_onstruccién y Ias_reformas eléctricas estan
construccion ligadas a la dindmica del sector de la
construccion
Errores en las actividades Disminucion o aumento del nimero de errores
V4 (Rela(_:iongdos con la curva de que se cometen a m_edida} que se tiene r_nés
experiencia de las personas y las repeticiones en la ejecucién de una actividad
empresas) (Inherente a las personas)
Nivel de exigencia de experiencia  Es el aumento o disminucién en el nimero de
para acceso a proyectos mas trabajos ejecutados y las cuantias. A medida que
V5 grandes. (Relacionadas con la se tiene mayor experiencia, se puede tener
curva de experiencia de las acceso a obras de mayor envergadura y
empresas) complejidad (Inherente a la empresa)
L Es el valor del dinero en el tiempo. El costo de
V6 Tasas de interés . i .
uso del dinero durante un periodo de tiempo
V7 Corrupcion Es el abuso del poder para direccionar un

resultado en beneficio propio
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Satisfaccion de los clientes
V8 (Relacionadas con el
Posicionamiento de Servicio)

Es la reputacion que se puede obtener a raiz de
la calidad en la atencion percibida por los
clientes

Nivel de precios (Posicionamiento

VI de Precio)

Es el precio de las ofertas a los clientes

Niveles de exigencia (Con respecto
V10 a la normatividad aplicable al
sector)

Son los niveles de exigencia relacionados con
las leyes o reglamentos que afectan las
condiciones del sector eléctrico. Pueden ser por
ejemplo: legales, medio ambientales, de
seguridad, etc.

V11 Capacidad financiera de la empresa

Disponibilidad de recursos financieros que
posee la empresa y le permiten hacer nuevas
inversiones

A continuacion se muestra un cuadro de impacto cruzado para las variables segun la

siguiente calificacion:

e Lainfluencia que una variable ejerce sobre otra puede ser de tres tipos: Influencia

directa de A sobre B: Un cambio de A conduce a un cambio de B (Corto plazo).

e Influencia indirecta de A sobre C: Variable A influye sobre la B y la variable B influye

sobre otra variable C (Mediano plazo).

¢ Influencia potencial: Cuando se piensa que una variable puede o debe influir sobre otra

(largo plazo).

¢ Indicador de motricidad: Influencia que la variable ejerce sobre el sistema.

e Indicador de dependencia: Influencia que la variable recibe del sistema.



Cuadro 19. Calificacién de las variables

TOTAL
NOMBRE V1l V2 V3 V4 V5 V6 V7 V8 V9 V10 Vil MOTRICIDAD
Precio de los materiales basados en
Vi minerales (cobre, aluminio, acero) X0 o 0o 1.0 13 2 8
V2 Costo de la mano de obra 0 X 1 1 2 0 2 3 2 12
Crecimiento del mercado de la
V3 construceion 1 2 1 2 2 2 1 2 0 14
Errores en las actividades (Relacionados
V4 con la curva de experiencia de las 0 2 X 2 0 0 2 2 2 11
personas y las empresas)
Nivel de exigencia de experiencia para
V5 acceso a proyectos mas grandes. 1 2 3 X 0 1 2 2 2 13
(Relacionadas con la curva de
experiencia de las empresas)
V6 Tasas de interes 2 1 X 0 0 12
V7 Corrupcion 1 1 2 X 0 13
V8 Satlsfaccm_n_de Iog clientes (Rel_ac_:lonadas 0 2 3 2 0 0 X 2 9 11
con el Posicionamiento de Servicio)
Nivel de precios (Posicionamiento de
V9 Precio) 3 3 2 2 0 0 2 X 3 16
V10 vaelegqeeX|geQC|a(Con respecto a la 1 9 3 3 0 3 1 2 9 18
normatividad aplicable al sector)
V11 Capacidad financiera de la empresa 2 3 2 2 1 1 2 2 X 16
TOTAL 11 18 8 15 17 8 7 13 22 20 144

DEPENDENCIA




3 Influencia directa fuerte:

2 Influencia directa media:

1 Influencia directa débil o potencial:

0 Influencia nula:

Trazar 2 ejes por el promedio (13,09). Los ejes forman 4 cuadrantes
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RESUMEN V1 V2 V3 V4 V5 V6 V7 V8 V9 V10 V11
MOTRICIDAD 8 12 14 11 13 12 13 11 16 18 16
DEPENDENCIA 11 18 8 15 17 8 7 13 22 5 20




Figura 9. Matriz de analisis estructural. Relaciones directas entre variables

DEPENDENCIA
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MATRIZ DE ANALISIS ESTRUCTURAL
RELACIONES DIRECTAS ENTRE VARIABLES
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Variables en zona dg salida
Variables dependientes (bajo poder- se dejan manejar) Vo
V- /
B V2 ]
H V5 Variablels ona de| conflicto
Vari claves
e /'_ eveny se_dej,an over
—v //
* V1 /

Sistema relativamente estable /
® V6 V3
/ 4 V7
] :

yarlﬁles eén zona de indiferencia Variables eh zona de poder
“|variables auténomas Variables determinantes

Ni mueven ni son movidas Mueven y no se dejan mover
2 4 6 8 10 12 14 16 18

MOTRICIDAD

20



Zona de poder: Las variables V3 (crecimiento del mercado de la construccion) y V10
(Niveles de exigencia (Con respecto a la normatividad aplicable al sector) son variables que
mueven y no se dejan mover, frente a esas variables debe asegurarse una actitud preactiva,
donde se debe estar preparado para cualquier ocurrencia. Estar informado acerca de las
tendencias del mercado y las actualizaciones o nuevas normas para reaccionar a tiempo.

Zona de conflicto. Las variables V9 (nivel de precios) y V11 (capacidad financiera de
la empresa) son variables que se mueven y se dejan mover y frente a estas la empresa debe
tener una actitud proactiva, donde las actuaciones presentes con la visién de futuro
construyen el porvenir. Estas variables sumamente importantes pero se puede tener control
de ellas al interior de la empresa. Monitorear y tomar acciones.

Zona de indiferencia: Las variables V1 (precio de los materiales) y V6 (tasas de
interés), son variables que no mueven el sector y se dejan manejar. Aunque por la
calificacion han quedado en esta zona, consideramos que pueden tener una influencia
moderada sobre el sector.

Zona de salida: Las variables V4 (errores en las actividades) y V2 (precio de la mano
de obra) son variables que ni mueven ni son movidas. Estas son variables controlables y
que en un futuro podrian llegar a marcar diferencia.

Las demas variables se encuentran en puntos intermedios de las zonas.



Cuadro 20: Definicion de actores

NOMBRE DESCRIPCION
Al FURELS.A Principal competidor de Energizando
A2 Municipio de Envigado Principal cliente de Energizando
A3 Eurocircuitos Principal proveedor de Energizando
A4 Empresas de Ingenieria Gremio
A5 CREG Entidad de control o regulacion
A6 Accionistas Accionistas de Energizando
A7 Energizando Empresa
Cuadro 21. Intereses y proyectos de los actores
FUREL Municipi Eurocircu Empresas CREG Accionis Energiza
SA 0 de itos de tas ndo
Envigado Ingenieria
Metas Accion Accion Accion Accion  Accion  Accion
Ser la Participa Compite
empresa activament Debe en
mas grande Participac eenla cumplir licitacion
FURE del sector i6nen Le compra blsqueda  con las esy por
L S.A Problemas algunas elementos de normativ. Ninguna otros
Control de licitacion eléctricos consensos. as fijadas clientes.
los es Lucha por  por la Presiona
proyectos sus CREG con
Medios intereses niveles
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Contrata frente a los de
personas competidor precios
con es bajos
experiencia
Accion Metas Accion Accion Accion  Accion  Accion
Desarroll
ode
proyectos
y
programa
s que
beneficie
nla
comunida Directam
L Debe ente no
Problem cumpliry .
Convoca ejerce
as hacer o
. . procesos . accion Convoca,
Munic Corrupcio . ) cumplir . .
L licitatorios sino a asigna,
ipio de ny las .
. . . en los que . través de controla
Enviga Ninguna recursos  Ninguna normativ
C pueden . proyectos
do limitados - as fijadas
participar empresa . Genera
para por la :
estas donde ingresos
algunas CREGen .
. empresas tiene sus
necesidad sus . .
inversion
e proyectos o
Medios
Intenta
mejorar
la
destinacio
n de los
recursos
y los
recaudos
FUREL Municip Eurocirc Empresas CREG Accioni Energiz
S.A io de uitos de stas ando
Envigad Ingenieria
0
Accion Accion  Metas Accion Accion  Accion  Accidn
Vende sus Serel Debe Vende
productos. mayor Vende sus cumplir sus
Eurocirc Fija precios distribuid productos con las producto
uitos de venta Ninguna orde aalgunas normati Ninguna s.
que pueden elementos de las vas Direccio
ser usados eléctricos empresas  fijadas na
para de la por la algunos
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presupuesto ciudad CREG proyecto
S S para
- trabajarl
Problema 0s en
S alianza.
Competen Fija
Cia por precios
precios de
Medios materiale
Diferencia S para
cion por cotizacio
servicio nes.
Accién Accion  Accién Metas Accion  Accion  Accion
Tener la Limitan
mayor posibilid
participaci ades
on posible Participa cuando
Pueden en el nen hacen
. . Son .
direccion clientes mercado  comités Puede_n acuerdos
Establece ar C " (Grandes) parala reducir .Pueden
acuerdos. proyecto Suc;mpra Problemas concilia sus hacer

Empresa Ejerpg S por su productos Dificultad cionde benefici que no

s de presion para poder d(_e y pueden para proyecto os al se tenga

Ingenieri el corrupci - o conciliar sde afectar acceso a

genieri . . . obtener ) .

3 q”ecuonam on. Sus beneficios __intereses r,eguIaC| Iqs algunos
iento de miembro oF SUS Medios On. niveles  proyecto
proyectosa s P Acatan de S por su

- niveles de - .
otras participa compra _ las utilidade capacida
empresas. nen cuando se Conversaci normas sde la d_ _

licitacion asocian onesy emitidas empresa financier
es reuniones por la aysu
comoel CREG poder de
cluster negociac
idén en

bloque
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FUREL Municipi Eurocircui

S.A

o de
Envigad
0

tos

Empresa
s de
Ingenieri
a

CREG Accionist Energizan

as

do

CRE

Accidn

Regula
las
instalacio
nesy las
actividade
S
relaciona
das en el
sector

Accion

Regula
las
instalacio
nesy las
actividad
es
relaciona
das en el
sector

Accion

Regulay
controla
que los
elementos
que venden
cumplan
con
especificaci
ones
reglamenta
das

Accion

Regula
las
instalacio
nesy las
actividad
es
relaciona
das en el
sector

Metas
Lograr
que los
servicios
de energia
eléctrica,
gas
natural y
gas
licuado de
petréleo
(GLP) se
presten al
mayor
nimero
posible de
personas,
al menor
costo
posible
para los
usuarios y
con una
remunera
cién
adecuada
para las
empresas
que
permita
garantizar
calidad,
cobertura

y -z
expansion

Problema

S
Niveles
de control
alas
regulacio

Accidén

Directam
ente no
ejerce
accion
sino a
través de
la
empresa
donde
tiene sus
inversion
es

Accion

Regula las
instalacion
esy las
actividades
relacionada
senel
sector
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nes
Medios
Entes
externos
de control
como
certificad
oresy
prestadore
sde
servicios
publicos
FUREL Municipi Eurocircu Empresa CREG Accionis Energizan
SA 0de itos s de tas do
Envigad Ingenieri
0 a
Accion  Accion  Accidn Accion  Accion  Metas  Accion
Consegui
r
utilidade
s de su
inversion Invecta
Pueden Problem ¢
. Se capital y
ejercer . as
relaciona . ... s0n
- poder en Limitaci .
Accionist con ; determinan
. . las . . on de
as Ninguna Ninguna - miembro Ninguna tesen las
decisiones s de FeCUrsos  iciones
de compra Medios -
empresas estratégica
de acuerdo Empresa
del sector sdela
al monto. scon
X empresa
mejores
procesos
de
desempe
fio
Accion  Accion  Accidn Accién  Accion  Accion  Metas
Compite Participa Adquiere  Compite Genera  Crecer de
tratando en los los contra Acata la utilidade forma
. de procesos productos varios de normativi scomo  rentable
Energiza . S
ofrecer de comparand sus dad retorno  Problemas
ndo ; L ; . —_
mejores licitacion olos contra miembro establecid de su Control de
condicio que las ofertas s.Nohay ay inversion costos y
nes generan. de otros una aplicable . Provee proyectos
(valor)a Sies proveedore organizac beneficio Medios
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los favorecid s. Genera ion S Vinculacio
clientes. o alianzas visible n de
suministr para que personal
a bienes proyectos genere capacitado
y especificos beneficio y
servicios s para la establecimi
empresa ento de
controles
para el
mejoramie
nto

Cuadro 22. Calificacion de actores

TOTAL
ACTORES 'i‘ ';‘ 'g‘ 'Z‘ 'g‘ 'g‘ '3‘ INFLUE
NCIA
Al FUREL S.A X1 1 2 0 2 2 8
A2 Municipio de Envigado 1 X 0 1 0 1 2 5
A3 Eurocircuitos 1 0 X1 0 0 1 3
Ad Empresas de Ingenieria 2 1 4 X 2 1 2 12
A5 CREG 4 2 1 X 0 4 15
A6 Accionistas 0 2 01 0 X 4 7
A7 Energizando 0 21 2 0 3 X 8
TOTAL
DEPENDEN 8 8 7 11 2 7 15 58 8’21i57
CIA
CRITERIOS
4 El actor Ai puede cuestionar la
existencia del actor Aj
El actor Ai puede cuestionar la
3 X
mision del actor Aj
5 El actor Ai puede cuestionar los
proyectos del actor Aj
1 El actor Ai puede cuestionar de manera limitada (durante algin
tiempo o en algln caso en concreto) la operatividad del actor Aj
0 El actor Ai no tiene ninguna

influencia sobre el actor Aj
RESUMEN AAAAAAIA]




78

1 2 3 4 5 6|7
8 5 3 1215 78

INFLUENCIA
DEPENDENCIA

8 8 7 11 2 7115
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JUEGO DE ACTORES
RELACIONES DIRECTAS DE FUERZA ENTRE ACTORES

16
- A7
14 Zona de Conflict
v Actores Clajpes
Zona de opeéracién
Actores Dependientes
12
Ad
10
=
[&]
=
1T}
S s A2 ~
L
i A3 e A6
[m]
6 Zona de Podler
Actores Detprmi
Zona de Generacipn
4 ctoras Indifaerantes
2
0
(0] 2 4 6 8 10 12

INFLUENCIA

En la zona de poder se encuentran las entidades de control y regulacién (CREG),
estos son los reguladores y son los actores determinantes, estos actores tienen el poder y lo

ejercen.

En la zona de conflicto se encuentran las empresas de ingenieria y estos son los
actores claves. Tedricamente, éstas pueden pasar a la zona de poder si hacen alianzas con
las entidades de control y regulacion. Esto podria darse por participacion en mesas de
trabajo para determinar regulacion, o por medio de actos de corrupcion con los cuales las

empresas de ingenieria podrian llegar a los entes reguladores y ejercer poder.
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Energizando se encuentra en un punto intermedio entre la zona de conflicto y la zona
de operacion (donde se ubican los actores dependientes), en este punto la empresa debe
hacer alianzas con reguladores para pasar a la zona de conflicto (Importante la
participacion en gremios o cluster) porque podria tener poder. Es importante tener en
cuenta que la empresa debe ser atractiva para que los reguladores se interesen en hacer
alianzas (en este caso participacidn en construccion de legislacion o reglamentos) con

Energizando.

En la zona de generacién se encuentran Eurocircuitos (principal proveedor),
Municipio de Envigado (principal cliente) y Accionistas (accionistas). Estos son actores

indiferentes.



EJES DE SCHWARTZ

HIPOTESIS 1 +

Estado regulador de cumplimiento de normas técnicas,
politica econémica y niveles de corrupcion

A

HIPOTESIS 2 -

Sector de la ingenieria
colombiano relegado.
Control de proyectos
rudimentario o nulo y
carencia de apoyo de
herramientas tecnolégicas

ESCENARIO 4: Empresas débiles - Estado
fuerte y regulador

La mortalidad de las empresas constructoras de
proyectos eléctricos es alta. Con un estado fuerte
y regulador y firmas de construccién poco
tecnificadas, los costos de los reprocesos son
muy grandes y causan que las empresas que
entran a las licitaciones y proyectos basados en
precios no se puedan sostener en el tiempo

ESCENARIO 1: Empresas fuertes - Estado
fuerte y regulador

Las empresas de construccion de proyectos
eléctricos han adoptado tecnologias y métodos de
control de proyectos que les permite controlar
costos y cumplir con los objetivos de los
proyectos. El estado es exigente y hace cumplir a
cabalidad los objetos contractuales lo que eleva el
desempefio de la ingenieria Colombiana. Los
modelos de gestion de proyectos eléctricos se
wielven tipo exportacion por sus altos indices de
calidad.

—

ESCENARIO 3. Empresas débiles - Estado
incapaz

Los niveles de corrupcién hacen que los
constructores de obras eléctricas se preocupen
mas por obtener los contratos que por cémo
ejecutarlos bien. No se tiene regulacién que exija
niveles de calidad 6ptimos y las firmas
constructoras no se preocupan sino por “cumplir’
con los requerimientos minimos al menor costo

ESCENARIO 2: Empresas fuertes - Estado
Incapaz

Las empresas de construccion de proyectos
eléctricos han adoptado tecnologias y métodos de
control de proyectos que les permite controlar
costos y cumplir con los objetivos de los
proyectos. Ante una debil regulacién, los indices
de corrupcion y la mejoras en las rentabilidades de
los contratistas, hacen que los contratistas tengan
mas capacidad de corromper al estado. Siguen en
aumento las estadisticas de aumento de casos de
corrupcion

HIPOTESIS 2 +

Sector de la ingenieria
colombiano altamente
competitivo con control de
proyectos y apoyo de
herramientas tecnolégicas

\4

HIPOTESIS 1 -

Estado poco regulador de cumplimiento de normas
técnicas, politica econémica y niveles de corrupcion

Figura 11. Ejes de Schwartsz

Hipotesis

A

En 2018 el sector de la construccion eléctrica cuenta con precios de los
materiales estables debido al abastecimiento de la demanda en el ambito
mundial. EI Estado es un buen regulador de condiciones como la mano de obra,
las tasas de interés. Fomento al crecimiento de la industria de la construccion.
Bajos niveles de corrupcion. Regulacion aplicada al sector para obtener altos
niveles de calidad

Hipdtesis

B

En 2018 hay un desabastecimiento de materiales debido a la demanda de
materiales por parte de las potencias como China y EU. Esto hace que la
industria de la construccion decaiga. EI desempleo en el sector se eleva de
manera considerable. El Estado trata de incentivar la industria pero ante el peso
del valor de los materiales y la falta de sustitutos, el costo de las obras sube
considerablemente por lo que las empresas del sector construccion prefieren ser
conservadoras y esperar momentos de mayor estabilidad para hacer grandes
inversiones
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Hipotesis

C

En 2018 la industria de la construccion esta en un auge sin precedentes. Las
locomotoras del gobierno despegan debido a la incentivacién de proyectos con
alianzas Publico Privadas. La mano de obra calificada es escasa por lo que el
costo de la misma es elevado. Comienza una inmigracion de profesionales de
otros paises cercanos ante la oferta creciente de posibilidades para ellos en
Colombia

Hipotesis

D

En 2018 la industria de la construccion presenta niveles de calidad exigentes
debido al aumento de las exigencias gubernamentales por medio de la
regulacion. La industria ha debido mantener niveles de costos bajos para ser
competitivos y por lo tanto han tenido que implementar soluciones tecnoldgicas
que hagan que la efectividad en los proyectos sea mayor. La mano de obra no
calificada esta siendo relegada y se demanda personal con mayores
conocimientos

Hipotesis

E

En 2018 La industria de la construccidn eléctrica presenta niveles de atrasos
muy significativos frente a la de otros paises. Con los TLC en servicios,
empresas extranjeras con soluciones tecnoldgicas y metodologias de gerencia de
proyectos, han pasado a tomar la mayor parte del mercado. Pocas empresas
nacionales se adaptaron al cambio a tiempo, por lo que fueron siendo relegadas o
absorbidas por multinacionales. La regulacién colombiana promueve la
competencia globalizada para beneficiar el auge de la construccion

Hipdtesis

F

En 2018 la industria de la construccion eléctrica colombiana presenta niveles de
atraso tecnoldgicos. Aun se depende mucho de la mano de obra no calificada y
su trabajo basado en la experiencia. EI gobierno ha cerrado la entrada a
multinacionales para la proteccion de la industria nacional y el fomento del
empleo

Las

anteriores hipdtesis se construyeron mediante conceso en una mesa de trabajo

con las directivas de Energizando y el equipo asesor, en la que luego de analizar los

escenarios relevantes que arrojaron los ejes de Shwartz, se plantearon posibles futuros para

el macroentorno. De éstas hipotesis se eligen las 4 mas probables con base en la experiencia

y se construyen 4 escenarios.

A continuacién se eligen 2 escenarios a los cuales se desea apuntar con el plan

estratégico y se ubican en ellas los actores y las variables. Después de la ubicacion, se

elegira un escenario que a juicio de expertos sea el mas probable.
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Cuadro 23. Condiciones iniciales del sistema (Afio 0)

NOMBRE

CONDICIONES

V1

Precio de los materiales basados
en minerales (cobre, aluminio,
acero)

El precio de los materiales esta en condiciones
estables. Las minas que abastecen la region
(principalmente chilenas) abastecen la demanda
y no se presenta escasez. Un Kg de cobre est4 en
6,8 USD a Junio de 2013, y se espera se
mantenga por debajo de los 7,8 USD/Kg hasta el
2014. Igual comportamiento presentan el acero y
el aluminio (estables). Como referente para
energizando 1 m de cable No 12 esta alrededor
de $950

V2

Costo de la mano de obra

Precio del salario minimo regulado por el Estado.
Los salarios del personal operativo estan muy
afectados por la variacion del salario minimo que
para el 2013 es de $589.500. Un electricista
puede oscilar por 2 SMMLV y un ayudante
electricista un tanto mas (hasta $200.000) de 1
SMMLV. Los cargos mas especializados o de
experiencia se ajustan a la demanda. Un
ingeniero con experiencia de 1 afio puede estar
alrededor de 4 SMMLV

V3

Crecimiento del mercado de la
construccion

El mercado de la construccion se considera
ciclico. A 2013 se considera que esta llegando a
un pico. La ultima crisis se presento hacia el afio
1998. En el ambito de accion de Energizando
(principales clientes en Medellin) se tiene un
buen flujo de obras (5 por mes aprox.)

V4

Errores en las actividades
(Relacionados con la curva de
experiencia de las personas y las
empresas)

El mercado de las instalaciones eléctricas aun
presenta muchas deficiencias en cuanto al
cumplimiento CERO errores de su objetivo. Es
una actividad muy manual, afectada por los
indices de rotacion de personal y con muy pocos
elementos tecnoldgicos asociados que ayuden a
disminuir los errores. Aln se tienen costos por
garantias o imprevistos cercanos al 3%

V5

Nivel de exigencia de experiencia
para acceso a proyectos mas
grandes. (Relacionadas con la
curva de experiencia de las
empresas)

A hoy Energizando tiene un nivel de capacidad

de contratacion publica medio. Puede acceder a

contrataciones que oscilan en los 1.000 millones
de pesos por sus indicadores
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V6 Tasas de interés

Las tasas de interés en el &mbito nacional de
Colombia se encuentran estables y reguladas por
el gobierno. La tasa de intervencion del banco de
la republica a junio del 2013 es de 3,25% y la
tasa interbancaria es de 3,14%. Las tasas para
Energizando fluctuan entre 0,8%-1,2% NMV

V7 Corrupcion

La corrupcion en el sector publico y privado
colombianos tienen niveles altos.
Transparency.org calific en su informe 2012 a
Colombia en el puesto 94 entre 176 paises donde
la posicion 1 es la menos corrupta, y en el puesto
20 entre 31 paises de América. Colombia obtuvo
una calificacion de 32 en una escala de 0-100
donde 100 es un pais sin percepcion de
corrupcion.

Satisfaccion de los clientes
V8 (Relacionadas con el
Posicionamiento de Servicio)

Para Mayo de 2013 segun las evaluaciones del
Sistema Integrado de Gestion de Energizando,
los clientes tienen un nivel de satisfaccion del
86%

Nivel de precios (Posicionamiento

Vo de Precio)

Energizando se mueve en un segmento de
precios bajo. EI modelo de fijacion de precios es
basado en los costos y no en la percepcion de
valor de parte del cliente

Niveles de exigencia (Con
V10 respecto a la normatividad
aplicable al sector)

A hoy se tienen altos niveles de regulacion en
cuanto a seguridad en las instalaciones eléctricas,
cumplimiento de los materiales utilizados con
parametros definidos por el gobierno, legislacién
corporativa, seguridad de las personas, trabajo
seguro en alturas. Se esperan regulaciones medio
ambientales mas rigurosas a futura

Capacidad financiera de la
empresa

V11

La capacidad financiera es adecuada para el
volumen de trabajo que se maneja a la fecha. Se
tienen lineas de crédito por 3.000 millones de
pesos y el indice de endeudamiento es de 0,56.
La facturacion proyectada para el 2013 es de
11.500 millones

Al FURELS.A

Es la empresa con mayor indice de crecimiento
en el sector. Le falta adecuar sus procesos de
control

A2 Municipio de Envigado

Entidad publica con recursos disponibles para la
ejecucion de obras y proyectos de mejoramiento.
Tiene un buen desempefio en la ejecucion del
presupuesto
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Eurocircuitos
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Es el principal proveedor y aliado en proyectos
con suministros. Tiene amplio portafolio
eléctrico y de telecomunicaciones y es parte de
una cadena nacional de distribucion con
excelentes indices de crecimiento.

A4

Empresas de Ingenieria

No hay un gremio oficial, pero hay un pequefio
grupo de empresas (La mayoria procedente del
cluster de energia) que toman importancia en
decisiones gremiales. A hoy el gremio no esta
muy bien representado ya que se cuenta con
multiplicidad de pequefios y medianos actores

A5

CREG

Entidad de caracter gubernamental cuya labor es
la vigilancia y la reglamentacion del sector. Ya
hay una documentacién y reglamentacion del
sector estable.

A6

Accionistas

La empresa tiene como accionista mayoritario al
gerente.

A7

La empresa

Energizando es una compafiia con un mercado de
aproximadamente 10.000 millones al afio. En la
actualidad planea fortalecerse para ser un actor
importante en el sector a mediano plazo (Menos
de 5 afios)

5.4 Evolucion del sistema en el horizonte de tiempo

5.4.1 Escenario 2: empresas fuertes - Estado incapaz

Se elige este escenario porque es el mas probable en nuestro concepto a mediano

plazo. El Estado colombiano se ha mostrado paquidérmico en la implementacion de

controles a la contratacion pablica y la corrupcion. Por otro lado las empresas locales han

venido adoptando buenas practicas de ingenieria como ITIL y PMI para el desarrollo de sus

proyectos. Los TLC y el buen desemperfio en el &mbito macroeconémico del pais han

permitido que jugadores multinacionales comiencen a fijar su mirada en Colombia como

sitio para establecer operaciones de construccion. Aunque las instalaciones eléctricas por si

solas pueden ser no muy atractivas para las multinacionales, la integracion para ofrecer un
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solo proveedor a los clientes finales hace que las multinacionales se hagan cargo de ésta

actividad

Cuadro 24: empresas fuertes - Estado incapaz

NOMBRE ANO: 2015 ANO: 2017 ANO: 2019
. Estables. Demanda
Precio de los estable debido a la
materiales it Estables. Nuevos Estables. Nuevos
recesion en Europa. I o
V1 basados en . yacimientos y yacimientos y
) Chinay EU no
minerales (cobre, R demanda estable demanda estable
. cambian subitamente
aluminio, acero)
sus demandas
Los niveles de
especializacién de la
Mano de obra no ingenieria hacen
calificada posible la
controlada por el importacion de
Mano de obra no SMMLYV. Lamano mano de obra
calificada controlada  de obra calificada  calificada
por el SMMLV. La sube por el proveniente de la
V2 Costo de lamano mano de obra incremento en la region. Nuestros

de obra

calificada sube por el
incremento en la
especializacion y
control de proyectos

especializacion y
control de
proyectos.
Comienza a
escasear y es
necesario incentivar
la formacién

vecinos no tienen
mejores condiciones
laborales por lo que
se puede conseguir
mano de obra
internacional por la
que los clientes
estan dispuestos a

pagar

Crecimiento del
V3 mercado de la
construccion

El sector inmobiliario
sigue impulsando el
crecimiento del
sector. Las tierras en
zona urbana
comienzan a ser mas
£scasas.

La construccion va
en aumento por las
alianzas publico
privadas y las
necesidades de
infraestructura del
pais. La
construccion de
inmuebles continta

Colombia es un
buen pais para situar
compafias
multinacionales,
debido a su
liderazgo en la
region y la dificil
situacion en la
Eurozona y China.
Esto impulsa el
crecimiento de la
construccion.
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Errores en las
actividades
(Relacionados

Implantacion de

metodologia PMI en
la organizacion. Esta
metodologia ayuda a

ENERGIZANDO
tiene su personal y
SUS procesos
acordes a la
metodologia PMI.
Se ha superado la

ENERGIZANDO es
reconocida en el
sector como una
empresa lider en el
control de procesos
y proyectos. Los

V4 con Ia_ curva de disminuir los errores  fase de costos por
experiencia de L o
las personas y las en Iqs actividades estabilizacion del reprocesos son
mediante el control de proceso de insignificantes
empresas) ' . >
procesos y proyectos implantacién de la  debido a las buenas
metodologia, y esta  practicas basadas en
ya es un habito metodologias PMI
Energizando ha
Nivel de aumentado su
eX|gerIC|a_de capaudaq ,de ENERGIZANDO ENERGIZANDO ya
experiencia para contratacion. La . es un jugador en el
o . estaalaparenla A )
acceso a experiencia adquirida capacidad de ambito licitatorio
proyectosmas  yel buen P . nacional. Tiene
V5 . contratacion con las
grandes. comportamiento acceso por sus

(Relacionadas
con la curva de
experiencia de
las empresas)

contractual le han
permitido seguir
escalando en sus
indicadores de
experiencia

mejores empresas
de la ciudad de
Medellin

indicadores a
licitaciones acordes
a su crecimiento

V6 Tasas de interés

Las tasas de interés
estan controladas por
el Estado.
Energizando cumple
sus obligaciones
financieras y por su
buen historial
crediticio obtiene
mejores tasas

Las tasas de interés
siguen controladas
por el Estado.
Energizando debido
a su capacidad de
contratacion y
comportamiento
crediticio tiene
acceso a tasas
preferenciales

Las tasas de interés
siguen controladas
por el Estado.
Energizando tiene
acceso preferencial a
los créditos. Su
solidez financiera
hace que sean
necesarios solo
cuando los calculos
financieros lo
estiman como una
mejor opcién que los
recursos propios

V7 Corrupcion

Los niveles de
corrupcién se
conservan igual. El
Estado no se propone
ejercer controles
efectivos sobre éste
hecho. Energizando
accede a licitaciones

Los niveles de
corrupcién se
conservan igual. El
Estado no se
propone ejercer
controles efectivos
sobre éste hecho.
Energizando accede

Los niveles de
corrupcién se
conservan igual. El
Estado no se
propone ejercer
controles efectivos
sobre éste hecho.
Energizando ya no
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que no estan
direccionadas

a licitaciones que no
estan direccionadas
y amplia en gran
parte su mercado a
empresas privadas

depende de las
licitaciones publicas.
Por su capacidad
financiera accede a
Alianzas Publico
Privadas y al sector
privado para
disminuir el riesgo
por corrupcion

Satisfaccion de

Los clientes de
Energizando

Los clientes de
Energizando

Los clientes de
Energizando
adicionan a la
diferenciacion en los

. encuentran una adicionan a la niveles de servicio y
los clientes . L ) . . L
i diferenciacion en los  diferenciacion en la diferenciacion por
(Relacionadas . - )
V8 con el niveles de servicio. los niveles de el control de los
. . Ingenieros que Servicio proyectos, ofertas de
Posicionamiento : i L
e personalizan la diferenciacion por el valor como
de Servicio) L . P
atencion a los clientes control de los visibilidad
generan diferencia proyectos permanente del
estado de los
requerimientos
Energizando Energizando ofrece
fortalece las a sus clientes precios
alianzas con los acordes con el
. . Energizando ofrece a proveedores de mercado, pero
Nivel de precios . . ) .
- ; los clientes niveles materiales y beneficios en
V9 (Posicionamiento . - e -
de Precio) adecuados de precios servicios criticos servicio y control de
dentro del sector para ofrecer a sus proyectos. Los
clientes acceso a margenes aumentan
beneficios por el control de los
econdmicos costos
. . Energizando cuenta
Niveles de Energizando Energizando cuenta con Ig totalidad de
exigencia (Con . g con personal
implementa el : su personal
respecto a la capacitado y o
V10 - proceso de - certificado y con
normatividad : o certificado en la .
. profesionalizacion de - niveles de
aplicable al ) normatividad . o
su base operativa . profesionalizacion
sector) aplicable al sector
adecuados
La capacidad Energizando Energizando tiene
financiera de la continta invirtiendo controlados la
Capacidad empresa se mantiene  estratégicamente en totalidad de sus
V11 financierade la |estable. Estd en la mejora de los costos mediante las
empresa marcha el proceso de procesos y las buenas practicas de

inversion en mejoras
estratégicas

personas. Las obras
muestran mejores

gestién de
proyectos. Se tiene
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indicadores diferenciacion en
servicio, apoyo
técnico, lo que
genera margenes de
rentabilidad muy
buenos
NOMBRE ANO: 2015 ANO: 2017 ANO: 2019
La empresa
comienza el proceso Esta emoresa ha
de implementacion empres
. . perdido el liderazgo
Esta empresa tecnoldgico. Debido
. en el sector de la
comienza a perder al volumen de i
: construccion de
protagonismo en el proyectos con que o
e redes eléctricas
ambito local por la cuenta se hace )
oo internas. Su proceso
falta de control de dificil su control y el ; 9
royectos debido a su  trabajo en de |mple_mentaC|or}
Al FURELS.A pro: L . . tecnoldgico posterior
rapido crecimiento sin  planeacion sobre a las de sus
planeacion adecuada.  ellos. Incrementa la .
. . competidores, le ha
Sigue en lugares cantidad de personal
; o hecho perder valor
importantes de especializado para
C en su marcay
participacion en la atender ambos T
o disminucion en la
contratacion local frentes X 9
. satisfaccion de sus
incrementando .
. clientes
ostensiblemente sus
COstos
Continuda con el plan
de inversiones Se estaen el
tendiente a generar segundo ario de El municipio de
bienestar a la gobierno. Las Envigado destina
comunidad inversiones tienden | presupuesto
envigadefia. Sus a mantenerse en el | importante en cabios
niveles de inversion en nivel minimo de tecnologicos
infraestructura sostenimiento ya tendientes a las
eléctrica son estables y que aln se estan mejoras locativas y
A2 Municipio de  se enfocan en consolidando los el ahorro energético.
Envigado pequefias nuevas grandes proyectos [ Prefiere en sus

obras. En 2015 se esta
finalizando el ciclo
(periodo de gobierno)
por lo que las obras
tienden a
incrementarse
levemente para la
ejecucion del
presupuesto y el

del gobierno de
turno. Se cuenta con
un presupuesto para
la construccion de
obras y la inversién
en tecnologias
tendientes al ahorro
energetico

proyectos
contratistas efectivos
con altos estandares
de desempefio,
aunque los niveles
de corrupcién aun
son importantes




90

cumplimiento del plan
de gobierno

A3 Eurocircuitos

Es un distribuidor
importante en el
ambito local. Contintia
la oferta de sus
productos con alta
influencia del precio
como diferenciacion

Es un distribuidor
que tiene
fortalecidas las
alianzas con los
fabricantes para
competir con buenos
preciosy
diferenciacion en
servicio

Fortalece las
alianzas con sus
clientes para ofrecer
propuestas de valor
diferenciales al
cliente final. El
servicio pasa a ser
un factor
determinante en la
decision de compra

Empresas de

Aun hay dificultades
en la agremiacion y
consolidacién de
iniciativas tendientes

Sin la presencia del
Estado o un sector

del "gremio™ con el
suficiente poder de

Sin la presencia del
Estado o un sector
del "gremio™ con el
suficiente poder de
convocatoria, las
empresas luchan por
sus intereses

Ingenieria al desarrollo del sector convocatoria, las .
. . particulares. Los
debido a los intereses  empresas luchan por | .
: . niveles de
particulares de cada sus intereses -
. corrupcion hacen
actor particulares .
que cada quien
quiera buscar sus
intereses
Mantiene los niveles ~ Mantiene los niveles | Mantiene los niveles
de regulacion de regulacion de regulacion
adecuados al sector. adecuados al sector. |adecuados al sector.
A5 CREG

Incrementa el nivel de
exigencia frente al
ahorro energético

Incrementa el nivel
de exigencia frente
al ahorro energético.

Incrementa el nivel
de exigencia frente
al ahorro energético.

A6 Accionistas

Los accionistas estan
apostando por el
desarrollo tecnologico
y la profesionalizacién
del recurso humano.
Invierten en desarrollo

Los accionistas
estan
comprometidos con
la implementacion
del plan de
desarrollo
tecnoldgico y la
profesionalizacion
del recurso humano.
Invierten en el
estimulo y el
sostenimiento

Los accionistas
comienzan a percibir
los beneficios
econémicos del
liderazgo de la
empresay la
eficiencia en costos
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A7 Energizando

Esta en etapa de
implementacion el
plan de desarrollo
tecnologico y la
profesionalizacion del
recurso humano. Se
tiene una estrategia
clara definida pero

flexible y monitoreada.

La empresa tiene
todos sus procesos
definidos y
apoyados en
herramientas
tecnoldgicas. El
mercado ha sido
creciente debido a la
preferencia de los
clientes actuales y la
consecucion de
nUevos.

La empresa tiene sus
costos controlados
por medio de
procesos
tecnoldgicamente
apoyados. El nivel
de satisfaccion de
los clientes es muy
elevado debido al
cumplimiento de la
promesa de valor y
el aumento en el
valor percibido por
el cliente frente a las
ofertas de los
competidores

Después de analizar el escenario 2 con sus variables y sus actores, se determina cémo se
quiere ver a Energizando en ese escenario elegido como posible y deseado. Esto nos lleva a

plantear la nueva vision de Energizando.

5.4.2 Nueva vision
En el 2019 Energizando sera reconocida como empresa lider en la gestion de
proyectos para el sector eléctrico colombiano, contando con un grupo humano altamente

competente y procesos efectivos.
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5.5 Eleccion estratégica

Cuadro 25: descripcion del modelo de negocio (opcién estratégica 1)

ALIANZAS PROCESOS PROPUESTA RELACIONAMIENTOS SEGMENTOS

DE VALOR DE
CLIENTES

¢Quiénesson  ¢Cualessonlos ;Qué se ofrece  ¢Qué tipos de relaciones  ¢Quiénes son
los aliados procesos claves alos clientesen  se construyen con los los clientes?
estratégicos mas en el modelo de términos de clientes?
importantes? negocio? bienes y
servicios?
Los Comercializacion Disefio, Relaciones de valor: El Personas
influenciadores: de los servicios,  construccién, cliente tiene mas opciones  naturales o
Empresas de generacion de  intervenciény pero manifiesta juridicas en el
diserio (e5; PC presupuestos,  mantenimiento abiertamente su territorio
Mejia), gestion del de redes satisfaccion por colombiano
directores de proyecto eléctrica permanecer y ampliar su que estén
obra (cercanos) internas indice de consumo de los  ejecutando o
y productos y servicios planeando
administraciones ejecutar una
municipales obra, y
(politicos en el requieran los
poder) servicios de
instalaciones
de redes
eléctricas
internas
¢Quienes ¢Cuales son ¢Cual es el modelo de Describa los
apoyan con aquellas cosas gestion de relaciones? diferentes
recursos por las que tipos de
estratégicos y pagan los clientes en
actividades? clientes? que esta
enfocado
Los Los clientes Acceso a las licitaciones Compradores:
influenciadores pagan por la publicas y privadas, Constructores
pueden construccion de recomendacion de 0 usuarios
direccionar Sus proyectos terceros por buenas  finales que
proyectos y eléctricos con experiencias, gestion ~ demandan
suministrar oportunidad directa con los construccion o
informacion (entregas en el influenciadores intervencion
clave parael momento de redes
Proceso requerido) y internas de
licitatorio o de buena calidad electricidad
invitacion. Los (disponibilidad Usuarios:
recursos de energia, Usuarios de
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financieros se seguridad en las redes
consiguen por redes, que eléctricas
medio de los funcionen los nuevas o
accionistas y el elementos remodeladas.
sector financiero asociados a las Influenciadores:
redes o sus Disefiadores,
usos) ingenieros,
consultores y
constructores,
funcionarios
de
administracio
nes
municipales
DISTRIBUCION
¢Cuales ¢Cuales son los ¢Porquélos  (Como se llega a ¢En qué se
actividades recursos mas clientes acuden los clientesy  diferencian los
internas se importantes y al negocio? coémo se segmentos de
podrian costosos en el conquistan? los clientes?
externalizar con modelo de
mayor calidad y negocio?
menor costo?
Se podria Personas : Porque ven en El canal de 1. Sector
tercerizar el Gerente general laempresauna  distribuciones  Puablico:
transporte de  (1); director de atencion y unoauno,el  Cuentacon
personal y presupuestos (1); respuesta cliente es atendido normatividad
materiales para director de adecuadas directamente por de contratacion
ganar eficiencia proyectos (1); (respuestas en la empresa publica como
en costos. técnicos el tiempo por ejemplo la
Actividades que electricistas requerido por el ley 80y las
son conexasa (dependiendoel  cliente), costos modificatorias.
las obras nimero de competitivos 5. Sector
eléctricas, proyectos pero frente a otras Privado: La
como: montaje y tratando de ofertas del negociacion es
configuracion ~ mantener una base mercado, mas flexible

de camaras,
plantas de
telefonia,
plantas
eléctricas, UPS.

que genere curva
de experiencia).
Instalaciones: Se
cuenta con una
sede pricipal

donde funciona la seguridad en las

administracion.
Cada proyecto es
administrado en

entregas con
pardmetros de
calidad
(disponibilidad
de energia,

redes, que
funcionen los
elementos




sitio. asociados a las
Competencias: redes o sus
Gerencia de usos). Porque se

proyectos, costos

y presupuestos,

han construido

relaciones de

dominio de los afios atras.
conceptos y la
normativa del
sector eléctrico.
Redes: Camacol,
cluster de energia.
Tecnologias:
Software de
gestion de
proyectos;
software de costos
Y presupuestos.
Equipos y
herramientas
adecuados para
cada actividad,
equipos de
seguridad.
En qué se Cuéles son los
diferencia la canales de
oferta de lade interaccion con
los los clientes?
competidores?
Optimizacion 1. Canal
de telefonico
presupuestos; 2. Correo
visibilidad de electronico
los proyectos; 3. Punto de
portafolio atencion directo
integrado; 4. Atencion en
cobertura obras
5. Ferias y

congresos
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COSTOS INGRESOS

¢Como es la estructura de costos? ¢Cuadl es la estructura de los ingresos?
Una estructura de control de Los ingresos estan dados por los recursos aportados
costos con base en el presupuesto por los clientes como contraprestacion por los
de cada proyecto. Se calculan los proyectos ejecutados. Los ingresos son variables y
costos desde la fase de planeacion dependen unicamente de la particularidad y el tamafio
y se les hace seguimiento y control de cada proyecto.
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durante la ejecucion. ¢Como se gana dinero en el negocio?

¢Cudles son los costos mas El dinero se gana entregando a los clientes redes
importantes en la ejecucion del  eléctricas internas construidas. Se compran materiales
modelo de negocio? que cumplan los estandares de calidad esperados por el
cliente (disponibilidad de energia, seguridad en las
redes, que funcionen los elementos asociados a las
redes o sus usos), al costo mas beneficioso encontrado
(competitivo frente a las otras ofertas del mercado) y
se instalan por medio de personal experimentado
El costo de materiales y de la ¢Que tipo de ingresos se reciben?

mano de obra Se reciben ingresos en dinero como contraprestacion
de los productos y servicios entregados. En casos muy
especificos se han recibido inmuebles como
contraprestacion por los servicios prestados

Cuadro 26: descripcion del modelo de negocio (opcion estratégica 2)

ALIANZAS PROCESOS PROPUESTA RELACIONAMIENTOS SEGMENTOS

DE VALOR DE CLIENTES
¢Quiénes ¢Cuélesson  ;Qué se ofrecea  ¢Qué tipos de relaciones  ¢Quiénes son los
son los los procesos  los clientes en se construyen con los clientes?
aliados clavesenel  términos de clientes?
estratégicos modelo de bienes y
mas negocio? Servicios?
importantes?

Fabricantes  Gestion Disefio, Relaciones de valor: El Personas

de productos comercial del Construccion, cliente tiene mas opciones naturales o
eléctricos portafolio de intervenciény pero manifiesta juridicas en el
para proyectos, mantenimiento de abiertamente su territorio
entregar gerencia de redes eléctrica satisfaccion por colombiano que
proyectos proyectos, internas permanecer y ampliar su  estén ejecutando
llave en Gestion del indice de consumo de los o planeando
mano a BPO productos y servicios ejecutar una
menor costo. (Business obra, y requieran
Grupos Process los servicios de
politicos con Outsourcing) instalaciones de
control redes eléctricas
regional internas
¢Quienes ¢Cuales son ¢Cual es el modelo de Describa los
apoyan con aquellas cosas por gestion de relaciones? diferentes tipos
recursos las que pagan los de clientes en
estratégicos clientes? que esta

y enfocado

actividades?



Los
fabricantes
aportan los
productos en
su calidad
de aliados

Los clientes pagan Suscripcion de contratos

por la
construccion de
sus proyectos
eléctricos con
oportunidad
(entregas en el
momento
requerido) y
buena calidad
(disponibilidad de
energia, seguridad
en las redes, que
funcionen los
elementos
asociados a las
redes 0 SUS USOS)

¢Cuales
actividades
internas se
podrian
externalizar
con mayor
calidad y
menor costo?
Procesos de
apoyo
(Gestion
administrativa
, gestion
logistica,
gestion de
recursos
humanos)

Gestion de
contratos de
garantias y
soporte para
clientes

RECURSOS

¢Cuales son los
recursos mas
importantes y
costosos en el modelo
de negocio?

Personas :Gerente
general (1); director
de presupuestos (1);
director comercial;
director de proyectos
(1); técnicos
electricistas
(dependiendo el
namero de proyectos
pero tratando de
mantener una base
que genere curva de
experiencia)

Competencias:

marco con entidades
gubernamentales,
participacion activa en
eventos nacionales e
internacionales asociados
al sector de la ingenieria
eléctrica en donde se creen
y fortalezcan relaciones
con todos los grupos de
interés
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Compradores:
Constructores 6
usuarios finales
que demandan
construccion o
intervencion de
redes internas de
electricidad.
Usuarios:
Usuarios de
redes eléctricas
nuevas o
remodeladas.
Influenciadores:
Disefadores,
ingenieros,
consultores y
constructores,
funcionarios de
administraciones
municipales

CANALES DE
DISTRIBUCION

¢Por qué los
clientes
acuden al
negocio?

Porgue ven en
la empresa una
atencion y
respuesta
adecuadas
(respuestas en
el tiempo
requerido por
el cliente),
costos
competitivos
frente a otras
ofertas del
mercado,
entregas con

¢Como se llega a
los clientes y
coémo se
conquistan?

El canal de
distribucion es
uno a uno, el
cliente es atendido
directamente por
la empresa; se
cuenta con una
direccion
comercial
orientada a la
deteccion de
necesidades,
acompafiamiento
en el proceso de
apropiacion de

¢ENn qué se
diferencian los
segmentos de
los clientes?

1. Sector
Publico:
Cuenta con
normatividad
de
contratacion
publica como
por ejemplo la
ley 80y las
modificatorias.
5. Sector
Privado: La
negociacién es
mas flexible



Gerencia de
proyectos, costos y
presupuestos,
dominio de los
conceptos y la
normativa del sector
eléctrico.

Instalaciones: Se
cuenta con una sede
principal donde
funciona la
administracion. Cada
proyecto es
administrado en sitio

Redes: Camacol,
cluster de energia

Tecnologias:
Software de gestion
de proyectos;
software de costos y
presupuestos. Equipos
y herramientas
adecuados para cada
actividad, equipos de
seguridad

pardmetros de
calidad

recursos para
proyectos

(disponibilidad publicos y cierre

de energia,
seguridad en
las redes, que
funcionen los
elementos

asociados a las

redes o sus
usos). Porque
se han

efectivo de
negociacion

construido

relaciones de

afios atras

¢En qué se ¢Cuales son los
diferenciala  canales de
oferta de lade interaccion con
los los clientes?
competidores?

Optimizacion 1. Canal

de telefonico
presupuestos; 2. Correo
visibilidad de  electrénico

los proyectos; 3. Punto de
portafolio atencion directo
integrado; 4. Atencion en
cobertura; obras

analisis y 5. Ferias y
gestion de congresos
informacién

en linea
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COSTOS INGRESOS

¢Como es la estructura de costos? ¢Cudl es la estructura de los ingresos?

Una estructura de control de costos Los ingresos estan dados por los recursos aportados

con base en el presupuesto de cada por los clientes como contraprestacion por los
proyecto. Se calculan los costos  proyectos ejecutados. Los ingresos son variables y

desde la fase de planeacién y se les dependen Unicamente de la particularidad y el tamafio

hace seguimiento y control durante de cada proyecto.

la ejecucion.

¢ Cuales son los costos mas
importantes en la ejecucion del
modelo de negocio?

¢Como se gana dinero en el negocio?

El dinero se gana entregando a los clientes redes
eléctricas internas construidas. Se compran materiales
que cumplan los estandares de calidad esperados por

el cliente (disponibilidad de energia, seguridad en las
redes, que funcionen los elementos asociados a las
redes o sus usos), al costo méas beneficioso encontrado
(competitivo frente a las otras ofertas del mercado) y
se instalan por medio de personal experimentado.

El costo de materiales y de la mano

¢QuEé tipo de ingresos se reciben?

enfocado al servicio

de obra Se reciben ingresos en dinero como contraprestacion
de los productos y servicios entregados. En casos muy
especificos se han recibido inmuebles como
contraprestacion por los servicios prestados
OPCIONES COMPETENCIA 1 COMPETENCIA 2
ESTRATEGICAS Servicio al
cliente Colaboracién
(Enfoque a (Interaccion
cumplir con la con diferentes
DESCRIPCION ~ Promesade  peqopipoigy  Miembros del
venta equipo de
alcanzando trabajo para
altos niveles alcanzar el
de satisfaccion logro)
del cliente)
COMPONENTES
Documentos Manual de atencién a usuarios
finales Reglamento interno de trabajo
Politica de calidad del Sistema de
Gestion de calidad. Hay una
politica de calidad que determina
el servicio como parte del ADN Politica de comunicaciones del
corporativo Sistema de Gestion Integral
Formatos de registro de PQR de
acuerdo al SGC Plan de escalamiento entre areas
Préacticas Modelo de atencion comercial

Reuniones de grupo primario




99

Entrenamiento bimestral para
fortalecer el modelo de atencién
comercial enfocado al cliente

Reuniones de junta directiva

Auditoria de seguimiento al
cumplimiento de ANS

Reuniones S&SO

Reuniones de seguimiento a
proyectos

Experie

ncia

Diferenciacion en servicio al
cliente corporativo

Conformacion de equipos de
trabajo competentes para el
alcance del logro

Aumento en el nivel del
indicador de satisfaccion de los
clientes

Definicidn de lideres de proceso.

Aspectos culturales

Personal orientado y
comprometido con el servicio que
se presta a los clientes

Transformacion del pensamiento
individual a un pensamiento
colectivo

Transformacién de modelos de
atencion a los usuarios

Estimulo a los logros alcanzados
desde modelos colaborativos

Clima organizacional adecuado

Implementacion de metodologia:
"La organizacion que aprende”

Eleccion de estrategia

Cuadro 27: Evaluacion de competencias esenciales existentes

OPCIONES COMPETENCIA 1 COMPETENCIA 2
ESTRATEGICAS Servicio al
cliente Colaboracion
(Enfoque a (Interaccion
cumplir con la con diferentes
DESCRIPCION ~ Promesade  peqopipcjgy  Mmiembros del
venta equipo de
alcanzando trabajo para
altos niveles alcanzar el
de satisfaccion logro)
del cliente)
ELEMENTOS
FUENTE DE
VALOR
UNICIDAD
Escasez Si es escasa, normalmente se

No es escasa. Muchas de las
organizaciones estan orientadas
hacia el servicio al cliente

evidencia que en las compafiias se
dan esquemas de trabajo individual
sin colaboracion fuerte.
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Inimitabilidad

No es inimitable. Es una
estrategia seguida por muchas

compafiias

No es inimitable, el modelo de
colaboracién viene siendo adoptado

por muchas empresas del sector sin
que lleguen a un nivel de

maduracion

No sustituibilidad

No es sustituible. El servicio es
parte fundamental de
organizacion. No es negociable

No es sustituible. Si no se cuenta
con colaboracioén todos los

esfuerzos para alcanzar los logros se
dificultan afectando los
rendimientos de la empresa

COLECTIVIDAD

En funciones

Se puede aplicar en funciones,

haciendo que todas las funciones

que realice el personal de la

empresa

Si, es una competencia transversal a

todos los procesos de la compafiia

En productos

Todos los productos entregados

por la compafiia son entregados

en condiciones optimas de
servicio para alcanzar la
satisfaccion de los grupos de

interés

La manera de entregar un producto
se hace memorable cuando se
construye con colaboracion de las

diferentes areas relacionadas.

En negocios

servicio.

En los negocios adelantados por
la compafiia se garantiza calidad,
oportunidad, economia y

No se puede pensar en el cierre
efectivo de negocios sin contar con
la colaboracion de todos los

interesados

COMPETENCIA 1

COMPETENCIA 2

FLEXIBILIDAD ESTRATEGICA

Redespliegue de recursos

El servicio al cliente
reside en las personas y
en todos los elementos
con los que cuenta la
compafiia para
desarrollar sus labores de
negocio, en caso de
alterar el orden necesario
o la disponibilidad de los
mismos, la competencia
se ve afectada

Cuando se realizan
cambios en el personal
de la compaiiia (internos-
externos) se puede llegar
a afectar la colaboracion,
ya que todos los
integrantes del equipo
deben estar alineados y
convencidos de la
necesidad y la
importancia de las
estrategias colaborativas

Redespliegue de rutinas

En caso de alterar los
procesos definidos por la
compafiia, sin aplicar el
esquema de divulgacion
necesario se puede

En todos los ajustes que
se apliquen a los
procesos de la compafiia
es necesario realizar la
trazabilidad para que se
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arriesgar en temas de

cumplimiento, imagen y

servicio.

deje claro que siempre se
debe actuar bajo el
modelo de colaboracion
corporativa

Eleccion de estrategia

Identificacion de competencias esenciales existentes

OPCIONES COMPETENCIA REQUERIDA PARA COMPETENCIA
ESTRATEGI OPCION ESTRATEGICA 1 REQUERIDA PARA OPCION
CAS ESTRATEGICA 2
. DESCRI
DESCRIPCION PCION
Altos estadndares de satisfaccion en los
factores clav r m . T
o precio, ol do mterales, T80 mulidiscipinaro
! ! e ’ orientado a los objetivos
COMPONEN  funcionalidad, seguimiento y estratégicos para alcanzar la
TES puntualidad vision
Documentos
Estudio de pliegos de condiciones,
licitaciones y ofertas publicas Plan de desarrollo corporativo
Contratos de obra publica y privada Planes operativos anuales
Manuales de procesos y procedimientos  Presupuesto de Ingresos y
con base en normas técnicas Egresos anualizado
Software para evaluacion y seguimiento
de proyectos
Practicas Despliegue de los planes
Atencion centrada en la satisfaccién de estratégicos de desarrollo de
los clientes mas alla de sus expectativas personal
Auditoria constante durante el desarrollo  Capacitacion continuada para
de cada proyecto los miembros de la empresa
Alta adopcion a manuales de procesos y
procedimientos
Experiencia Alto desempefio dentro de

Atencién diferenciada en clientes
corporativos y personas naturales

equipos de trabajo orientado a
la satisfaccion del cliente

Disefio y ejecucion de proyectos de
ingenieria eléctrica de baja y mediana
tension con consumo inteligente de
energia

Seguimiento de la satisfaccion
del cliente con
retroalimentacion constante
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Aspectos Desarrollo de proyectos de forma

culturales interdisciplinaria con alta
responsabilidad social reduciendo el
impacto en el medio ambiente y en los
grupos humanos

Implementacion de programas
de cultura organizacional y
cultura del servicio.
Participacion constante en
equipos de calidad

Eleccion de estrategia

Cuadro 28: Evaluacion de opciones estratégicas

OPCIONES OPCION 1

OPCION 2

ESTRATEGICAS

OPORTUNIDAD

RACIONALIDAD

Anélisis del ciclo Estrategia ajustada dada la poca
de vida competitividad de otras empresas

Alto ajuste dada el poco servicio
de auditoria de otras empresas

Posicionamiento
Alta valoracion por los estandares
de calidad entregados

Alta viabilidad dado el
crecimiento sostenido del sector
construccién

Andlisis de la
cadena de valor Empresa competitiva que integra la
calidad en cada proceso

Educacién continuada a lideres
de procesos y de gestion de
calidad

Anélisis de
carteras Equilibrio entre Disefio, Instalacion
y Mantenimiento de redes

Justo equilibrio de competencias
en disefio, instalacion y
mantenimiento

Analisis del perfil 90% de ajuste a los pardmetros de

100% de ajuste a los pardmetros

del negocio rendimiento propuesto de rendimiento propuesto
CRIBADO DE Nota: En este caso no se requiere al  Nota: En este caso no se requiere
OPCIONES tener solo dos opciones al tener solo dos opciones

Aceptabilidad
Analisis de resultados

EVA de 12% en los tres primeros
afios de implantacion de la

EVA de 12% en los tres
primeros afos de implantacion

Rentabilidad estrategia de la estrategia

Valor para los Incremento de la utilidad neta a Incremento de la utilidad neta a
accionistas una tasa anual superior al 10% una tasa anual superior al 12%
ANALISIS DEL

RIESGO

Cambios en Bajo riesgo por tratarse de una

Bajo riesgo por tratarse de una
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estructura de

SAS con facilidad de control

SAS con facilidad de control

capital
Mediana sensibilidad a cambio
Anélisis de Alta sensibilidad a cambios en los  de capacidad de compra de
sensibilidad ingresos de clientes clientes
Adopcion de métodos de
evaluacién del valor agregado
por las auditorias y
Modelos de Metodologia para evaluacién del retroalimentacion constante a
simulacion impacto de costos de mala calidad  los clientes

REACCIONES DE
LOS

Alianzas entre la empresa y socios

Integracién hacia atras en la

STAKEHOLDERS  estratégicos para licitaciones cadena de produccion
FACTIBILIDAD

ANALISIS DEL

FLUJO DE Fondos suficientes provenientes Recursos de caja y de programas
FONDOS de utilidades capitalizadas de auditoria externa

ANALISIS DEL

UMBRAL DE Grado de dificultad media parael  Grado de dificultad media para
RENTABILIDAD  logro de objetivos financieros el logro de objetivos financieros
ANALISIS DEL 35% de la utilidad neta destinada  50% de la utilidad neta
DESPLIEGUE DE  a procesos claves de éxito destinada a procesos claves de
RECURSOS empresarial éxito empresarial

Implantacion y evaluacion de la estrategia

Cuadro 29: cuadro de mando integral

MAPA
ESTRATEGICO

PERSPECTIVA

FINANCIERA

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

1-1 Crecer rentablemente

1-2 1-3 Crecer el
Asegurar | | EBITDA

un nivel
de capital
de trabajo
optimo
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CLIENTES Y 2-1 Profundizar relaciones con 2-2 2-3 Fidelizar
MERCADO clientes e influenciadores Asegurar | | Clientes actuales

el nivel y conseguir

de nuevos (Duplicar

Servicio namero de

clientes)
INTERNA 3-1 Maximizar la eficiencia de 3-2 3-3 Implementar
procesos Asegurar | | modelo de

la calidad | | gestion de

y el presupuestos

Servicio

de las

instalacio

nes

-

APRENDIZAJE

4-1 Asignar y desarrollar las
personas de los cargos claves de

cara a la estrategia

4-2
Impleme
ntar
software
que de
visibilida
d del
avance de
los
proyectos
a los
clientes

4-3 Desarrollar
la cultura del
servicio
(Cumplimiento)




IMPLANTACION Y EVALUACION DE LA ESTRATEGIA
CUADRO DE MANDO INTEGRAL

PERSPECTIVA OBJETIVO ESTRATEGICO INDICADOR DESCRIPCION FORMULA UNIDAD METAS ANUALES PUNTO DE MEDIDA FRECUENCIA DE FRECUENCIA DE | RESPONSABLE
MEDIDA CONTROL
LIMITES ANO 1 ANO2 ANO3
FINANCIERA 1-1Crecer rentablemente % de crecimiento en ventas Mide el crecimiento de las ventas |(Ventas afio corriente/ventas % Superior 10 15| 20|Ventas final de Trimestral Trimestral Gerente
en los diferentes periodos afios anterior)-1 Inferior 8| 13 17|periodo contable comercial
1-2 Asegurar un nivel de capital |Dias de cartera Denota los dias tomados porlos  |Promedio en dias del tiempo de dia Superior 45 40 40[Pagos de clientes Mensual Semestral Gerente
de trabajo 6ptimo clientes para el pago de las pago de las facturas Inferior 60 55 55| comercial
1-3 Crecer el EBITDA % EBITDA Valor que queda de las ventas Valor EBITDA/Ventas netas % 10 12 14(Estado de resultados |Mensual Semestral Gerente
despues de sacar costos y antes . comercial
. Superior
de los intereses,
- - 8| 10 12
depreciaciontes, amortizaciones
e impuestos Inferior
CLIENTES Y MERCADO |2-1 Profundizar relaciones con Satisfaccion de clientes Mide el nivel de satisfaccion de  [NUmero de clientes % 95% 95% 95% |Encuestas de Anual Anual Gerente de
. . " . " N Superior N s
clientes e influenciadores los clientes con la propuestade  [satisfechos/total de clientes isfaccion mercadeo
. - 90% 90% 90%
valory el nivel de servicio. encuestados Inferior
2-2 Asegurar el nivel de servicio  [% del nivel de servicio Mide el nivel de cumplimiento de [Nimero de proyectos entregados % s . 95% 96% 97%|Programa de Mensual Mensual Gerente de
. ‘s N uperior N .
cronogramas para la ejecucién de |atiempo/total de proyectos ucion de royectos
8 p j po/ proy ) % 9% 5295| Sie¢ proy
proyectos Inferior proyectos
2-3 Fidelizar Clientes actualesy  [Incremento de clientes Mide el nimero de clientes numero de Clientes nuevos Ndmero S ) 5] 5 5[Facturacion de nuevos {Mensual Semestral Gerente de
uperior
conseguir nuevos (Duplicar nuevos que son atraidos a la P 3 3 3 mercadeo
nimero de clientes) p Inferior
INTERNA 3-1 Maximizar la eficiencia de Tiempo de ejecucion de los Mide el tiempo utilizado en la Numero de proyectos ejecutados % 90% 95% 95% |Programa de Mensual Mensual Gerente de
procesos proyectos ejecucion de los proyectos antes del tiempo Superior ejecucion de proyectos
presupuestado/total de 85% 90% 90%|Proyectos
proyectos .
Inferior
3-2 Asegurar la calidad y el Productividad Mide los proyectos entregados  |NUmero de proyectos entregados % 95% 96% 97%|Programa de Mensual Mensual Gerente de
Servicio de las instalaciones sin quejas ni reclamos sin quejas ni reclamos/total de Superior i6n de proyectos
proyectos . 90% 91% 92% proyectos
Inferior
3-3 Implementar modelo de Efectividad del presupuesto Midel la maximizacion del uso de |Proyectos con ejecucion % X 96% 97% 97%|Programa de Mensual Mensual Gerente de
gestion de presupuestos los recursos presupuestados para [presupuestal inferior al Superior ji i6n de proyectos
. ‘. 91% 92% 92%
la ejecucion 100%/Total de proyectos Inferior proyectos
APRENDIZAJE 4-1 Asignary desarrollar las Cargos claves con plan de Mide los cargos claves que tiene |Numero de cargos claves con % X 97% 98% 99%|Listado de cargos Semestral Semestral Gerente de
personas de los cargos claves de  [remplazo mds de una persona entrenada planes de remplazo/Total de Superior ~ - laves Gestiéon humana
cara a la estrategia para la ejecucion de las cargos claves Inferior 94% 95% 96%
4-2 Implementar sotfware que de [Disminucién de quejas por falta [Mide la disminucién de las quejas [NUmero de clientes con quejas % S . 10% 8% 6%|Programa de Mensual Mensual Gerente de IT
uperior
visibilidad del avance de los de informacion de los clientes por la falta de por informacién/Total de clientes P 59 3% o ion de
proyectos a los clientes informacion Inferior 5 i ¥ proyectos
4-3 Desarrollar la cultura del Disminucion Quejas y reclamos  |Mide la disminucién de las quejas [NUmero de clientes con queja por % 10% 8% 6%|Programa de Mensual Mensual Gerente de
o . ) ) ) A Superior -
servicio (Cumplimiento) de los clientes por la atencién de |atencidn/Total de clientes ucion de proyectos
15% 13% 11%
los empleados Inferior proyectos
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IMPLANTACION Y EVALUACION DE LA ESTRATEGIA

PLAN ESTRATEGICO

PERSPECTIVA OBJETIVO INICIATIVA RESULTADO RESPONSABLE FECHA FECHA PUNTO DE ACTIVIDADES
ESTRATEGICO ESPERADO INICIO  FINAL EJECUCION FUNDAMENTALES
FINANCIERA  1-1 Crecer Apertura Zona  Posicionar la Gerencia General ago-14 ago-15  Gerencia Estudio de mercado
rentablemente Bogota marca e General -
- Estructura comercial de Zona
incrementar las
Ventas Estructura Operativa
Contratacion de instaladores
Inicio operacion. Evaluar
Resultado
1-2 Asegurar un Implementacié  Disminucion de  Gerente Financiero ago-14 sep-14  Gerencia Definir integrantes de comité
nivel de capital de  n Comité de los dias de Financiera — —
St Definir politicas de cartera
trabajo 6ptimo Cartera cartera
Disefiar Informes de Cartera
Definir metas de dias de
cartera por cliente
Definir mecanismo de
comunicacion de informes de
cartera. Evaluar Resultado
1-3 Crecer el Implementar Disminucién de  Gerente Financiero ago-14 ago-15  Gerencia Analisis modelo de costos
EBITDA modelo de costos y gastos Financiera actual

costeo variable

fijos

Capacitacion equipo de
trabajo modelo de costeo
variable

Clasificacion de costos y
gastos en fijos y variables

Implementacion modelo de
costeo variable

Definicién de procesos en los
que es posible disminuir
costos o gastos fijos. Evaluar
Resultado
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CLIENTESY  2-1 Profundizar Afiliacion a Mayor Gerente de sep-14 oct-14  Gerencia de Analisis de diferentes
MERCADO relaciones con gremios conocimiento de  Mercadeo Mercadeo gremios
clientes e (Camacol) la empresa por Cotizacién de afiliacion
influenciadores parte de clientes Definicion de eauino aue
e influenciadores lidera la parti €quipoq |
y medir L la participacion en e
satisfaccion de gremio -
clientes Seleccion de Gremio
Participar activamente en el
gremio. Evaluar resultado
2-2 Asegurar el Implementar Asegurar el nivel Gerente de ene-15 mar-15  Gerencia de Desarrollar herramienta
nivel de servicio seguimiento de servicio operaciones operaciones tecnologica
periddico a Implementar comité de
proyectos que seguimiento y analisis de
ingresan causas y acciones de mejora
Evaluar percepcion del
cliente
Evaluar resultado
2-3 Fidelizar Implementar Incrementar el Gerente de oct-14 dic-15  Gerencia de Disefiar modelo de
Clientes actualesy modelo de ndmero de Mercadeo Mercadeo compensacion
conseguir nuevos  incentivos para clientes Definicir incentivos
(Duplicar ntmero  asesores DIVl Jelovh
de clientes) comerciales lvuigar modelo y hacer
pruba piloto
Implementar el modelo
Evaluar los resultados
INTERNA 3-1 Maximizarla  Implementar Disminuir los Gerente de oct-14 dic-15  Gerencia de Disefiar modelo de
eficiencia de modelo de tiempos de operaciones operaciones compensacion
procesos incentivos para ejecucion y los Definir incentivos
Directores de  reclamos por
proyectos e calidad Divulgar modelo y hacer
instaladores prueba piloto
Implementar el modelo
Evaluar los resultados
3-2 Asegurar la Implementar Incrementar Gerente de oct-14 dic-15  Gerencia de Desarrollar herramienta
calidad y el registro de calidad del operaciones operaciones tecnologica
Servicio de las COSTOS dela  servicio Implementar comité de
instalaciones No Calidad seguimiento y analisis de
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causas y acciones de mejora

Evaluar percepcion del
cliente

Evaluar resultado interno

3-3 Implementar Desarrollar Cumplimiento Gerente de oct-14 dic-15  Gerencia de Desarrollar herramienta
modelo de gestion  herramienta de  del presupuesto  operaciones operaciones tecnolégica
de presupuestos gestion de de obra inferior
presupuestos al 100% Implementar comité de
seguimiento y analisis de
causas y acciones de mejora
Compartir informacion con el
cliente
Evaluar percepcion del
cliente
Evaluar resultado interno
APRENDIZAJE 4-1 Asignary Plan de Cargos claves Gerente de oct-14 dic-15  Gerencia de Identificar Cargos claves
desarrollar las remplazo para  siempre con desarrollo humano desarrollo Identificar competencia de
personas de los cargos claves p_erson{il humano cargos claves
cargos claves de disponible Divul Tol
cara a la estrategia tvuigar €l plan
Plan de formacion de las
competencias de cargos
claves
Evaluar resultados
4-2 Implementar  Desarrollar el El cliente puede  Gerente de IT ene-15 jun-15  Gerenciade IT  Desarrollar herramienta
software que de SIC (Sistema  accesarala tecnoldgica
visibilidad del de informacién informacion y Implementar comité de
avance de los para el cliente  estado del seguimiento y analisis de
proyectos a los proyecto en linea causas y acciones de mejora
clientes Compartir informacion con el
cliente
Evaluar percepcion del
cliente
Evaluar resultado interno
4-3 Desarrollar la  Capacitar al El servicio hace  Gerente de ene-15 jun-15  Gerencia de Definir con toda la compafiia
cultura del servicio personal en parte de la desarrollo humano desarrollo la promesa de servicio,
(Cumplimiento) Servicio cultura humano mandamientos del servicio.
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Divulgar en toda la empresa
el modelo de servicio

Indicar en todos los
procedimientos las promesa
de servicio entre procesos

Plan de formacion en servicio
a todos los empleados

Evaluar resultados




6. Conclusiones

El éxito de todo negocio, depende en gran medida de la capacidad de satisfacer las
necesidades de los clientes a partir de las fortalezas corporativas. Es decir, para entregar valor
a un cliente se debe tener totalmente claro qué se sabe hacer, qué gusta hacer, en qué se es
diferente y qué genera rentabilidad. A partir de éstas preguntas, se hicieron escogencias y se
determinan como prioridades del negocio la necesidad de generar mecanismos tecnologicos
que den visibilidad de los avances de los proyectos a los clientes y generar un modelo de

gestion del talento humano que lo desarrolle y lo retenga.

En este trabajo se lograron identificar fortalezas de la compafiia tales como el
conocimiento y la capacitacion que posee el recurso humano de Energizando. También se
hallaron oportunidades de mejora como el fomento de la seguridad en el trabajo y la
capacitacion continua del personal, que puestas al servicio del negocio bajo los lineamientos
de una estrategia generaran valor para los grupos de interés en relacién con los objetivos
planteados para el trabajo, se puede concluir:

Luego de describir el modelo de negocio actual de Energizando Ingenieria y
Construccion S.A.S y alinearlo con el modelo CANVAS de Alexander Osterwalder e Yves
Pickneur se encuentra conveniente realizar alianzas con los influenciadores: Empresas de
disefio (e5; PC Mejia), directores de obra (cercanos) y administraciones municipales
(politicos en el poder), esto permitira que la empresa obtenga mayor poder y la pone en una
situacién favorable, ya que en estos actores se encuentran las mejores oportunidades de

negocio, debido a su contacto prematuro con los proyectos.
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Otra opcidn estratégica es la conveniencia de realizar alianzas con los fabricantes de
productos eléctricos (proveedor) lo que le permite a la empresa competitividad en costos.
También resulta necesario hacer alianzas con grupos politicos con control regional para
lograr poder y de esta manera tener acceso a proyectos publicos.

En relacién con los clientes se propone que ellos sean personas naturales o juridicas
en el territorio colombiano, que estén ejecutando o planeando ejecutar una obra, y que
ademas requieran los servicios de instalaciones de redes eléctricas internas. De esta forma
se tendré claro el perfil de los clientes a los que se va a enfocar la empresa.

En relacion a los productos ofrecidos, se define como factor fundamental la
implementacion de un modelo de control de costos (Costeo variable) para cada uno de los
proyectos. Creacion de proyectos visibles para los clientes que les ofrezca la posibilidad de
conocer al instante el estado de sus proyectos y asi se pueda generar confiabilidad en los
clientes que se refleje en los niveles de satisfaccion.

El sector se caracteriza por su informalidad. La profesionalizacion de los servicios de
instalacion se hace dificil por el alto nivel de rotacion del personal entre las empresas. En
este sentido, la asociatividad es fundamental, e iniciativas gubernamentales como los
cluster facilitan la estandarizacion del sector ya que de esta forma el personal se puede
capacitar para ser utilizado por cualquiera de las empresas del sector.

Hay dos cluster que tienen relacion con la empresa (Energia Eléctrica y
Construccion) con los cuales puede interrelacionarse. Aunque la compafiia, a la fecha no ha
participado de ninguno de los dos, podria obtener apoyo del cluster para el desarrollo de las

opciones estratégicas disefiadas. Los cluster y el apoyo que podria obtener son:
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Claster Energia Eléctrica (lanzado en noviembre de 2007). Este cllster esta
conformado por empresas e instituciones especializadas y complementarias en las
actividades de la generacion, transformacion, transmision y comercializacion de la energia
eléctrica. Uno de los objetivos del clister es fortalecer el trabajo en red (fortalecimiento
empresarial). Aqui Energizando obtendria apoyo para sus estrategias, porque de estos
clister hace parte tanto el sector publico como el privado, y encontraria a entidades
gubernamentales de las cuales necesita en sus estrategias proveedores de materia prima que
necesita en su estrategia 2. Adicionalmente la empresa obtendra acceso a informacion
especializada y actualizada, ya que hay universidades y centros de investigacion que hacen
parte de dicho cluster.

Cluster Construccion (lanzado en marzo de 2008): este cluster agrupa empresas de
productos y servicios finales, proveedores de materias primas, maquinaria y equipo,
Instituciones financieras, Instituciones educativas, de investigacion y capacitacion,
entidades gubernamentales, proveedores de servicios especializados, Yy empresas de
sectores afines y complementarios, y en este Gltimo es donde tiene cabida Energizando, ya
que trabajaria como proveedor del servicio de instalacion eléctrica y en las opciones
estratégicas 1 y 2 se requieren alianzas con influenciadores y entidades de control que
participan en dicho cllster, uno de los objetivos del cluster es la promocion de la
cooperacion entre empresas y esto seria muy util para Energizando, ya que entraria también
en contacto con los constructores (posibles clientes)

Se logro establecer la matriz de fortalezas, limitaciones, oportunidades y retos la cual

puede observarse en el cuadro 17. De ésta se logra concluir que la experiencia del personal
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es fundamental para el éxito en la ejecucion de los proyectos, y por ende en la satisfaccion
de las necesidades de los clientes.

Se crean 4 escenarios (Figura 11). En estos se refleja el protagonismo del Estado
como regulador y la falta de préacticas corporativas de las empresas del sector como factores
determinantes para la diferenciacion.

Se define con el equipo directivo la visién que enmarca el deseo del futuro de la
compafia: “En el 2019 Energizando sera reconocida como empresa lider en la gestion de
proyectos para el sector eléctrico colombiano, contando con un grupo humano altamente
competente y procesos efectivos”.

Se definio un plan estratégico y tactico (Cuadro 28) el cual se espera sea tenido en
cuenta para implementar. En éste se determinan los objetivos, los pasos a seguir y se

proponen plazos para su ejecucion.
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