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RESUMEN

El objetivo general de esta investigacion fue disefiar la estrategia que permitira a la
microempresa Ingeniamos: Ingenieria & Mantenimiento S.A.S. un crecimiento rentable y
sostenible. Para ello, el diseio metodoldgico utilizd: EI enfoque cualitativo; la
documentacion como técnica de recoleccion de datos secundarios; y las sesiones en

profundidad o grupos de enfoque, como técnica de recoleccidn de datos primarios.

Se efectud un analisis exhaustivo de la situacion de la compafiia, con base en esto se
realizd un diagnostico mediante la matriz DAFO. Luego de estudiar los objetivos
corporativos suministrados por la compariia, se analizaron varias estrategias y se escogio la
mas conveniente. Finalmente, se disefié un formato para dar control y seguimiento a la

estrategia propuesta.

La investigacion realizada reveld que el crecimiento de Ingeniamos presentado en el
informe corporativo de los Gltimos afios, no reportd crecimiento; por lo tanto, se concluye
que, necesariamente, la compafia debe crecer. El trabajo concluyd con el disefio de la
estrategia: Potenciacion del negocio actual - Nuevos modelos de negocio; y con el disefio de
las decisiones operativas basicas, las cuales aseguraran la implementacion adecuada de la

estrategia.

Palabras clave: Analisis situacional, control y seguimiento, crecimiento, DAFO,
diagnostico, estrategias, expansion.



ABSTRACT

The general objective of this research was to design the strategy that will allow
microenterprise INGENIAMOS: INGENIERIA & MANTENIMIENTO S.A.S., a profitable
and sustainable growth. To this end, the methodological design used: The qualitative
approach, documentation as a secondary data collection technique and the in-depth sessions
or focus groups, as a primary data collection technique.

An exhaustive analysis of the company's situation was carried out, based on this a
diagnosis was made using the SWOT matrix. After studying the corporate objectives
provided by the company, several strategies were analyzed and the most convenient one was
chosen. Finally, a format was designed to provide control and monitoring the proposed

strategy.

The investigation carried out revealed, that the growth of Ingeniamos presented in the
corporate report of the last few years, did not report growth; therefore, the company must
necessarily grow. The work concluded with the design of the strategy: Empowerment of the
current business - New business models; and with the design of basic operational decisions,
which will ensure the adequate implementation of the strategy.

Keywords: Situational analysis, control and monitoring, growth, SWOT, diagnosis,

strategies, expansion.
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1. INTRODUCCION

La industria de la construccion es fundamental en el desarrollo de las economias en

todo el mundo, sin embargo, actualmente esta encara diversos desafios:

El sector privado de la industria de construccion en los Estados Unidos y
Europa Occidental enfrenta vientos en contra de la inflacion, la escasez de mano de
obra y los desafios de la cadena de suministro de materiales...la produccion

mundial de la construccidn crecera solo un 8% (wtw, 2023).

La construccion de infraestructuras, viviendas y espacios comerciales forma la base

sobre la cual prosperan las comunidades:

¢Por qué la construccion es clave para que el PIB de Colombia sea bueno en
2023? La industria de la construccién es una de las ramas de la economia con mayor
participacion en el PIB del pais, contribuira con un 5.1% para este afio (Guerrero,
2023).

Como en todo mercado, el desarrollo de la demanda (Empresas) en la industria de la

construccién es vital y el panorama para las empresas en este sector econdmico es adverso:

“458 empresas dedicadas a la construccién (Vivienda e infraestructura) estan en
proceso de insolvencia por la compleja situacion del sector... reportaron $15.400 millones
en pasivos, y en conjunto poseen una planta de personal de 16.322 trabajadores” (El
Colombiano, 2023).

Ingeniamos: Ingenieria & Mantenimiento S.A.S., es una empresa radicada en
Ibagué - Tolima, dedicada al disefio, construccion, mantenimiento e interventoria de obras
civiles. El problema identificado es la necesidad que tiene la compafiia de expandir su
alcance y generar crecimiento sostenible en un entorno competitivo en la industria de la

construccién. De alli surgen las siguientes preguntas:

e (El crecimiento de Ingeniamos presentado en el informe corporativo de los tGltimos afios

reporta crecimiento?
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¢Ingeniamos debe crecer por necesidad o por anticipacion?

¢Como lograr el crecimiento rentable y sostenible de Ingeniamos?

Por lo cual, se hace fundamental disefiar la estrategia que permita a Ingeniamos, un

crecimiento rentable y sostenible.

Este trabajo consta de 11 capitulos, de los cuales merecen una descripcion previa 'y

son de resaltar:

Capitulo 2: La paradoja del crecimiento. Corresponde al planteamiento del problema;

alli se evidencian las cifras de crecimiento corporativo a nivel mundial, pais y local.

Capitulo 4: Apologia del crecimiento. Es la justificacion: Crecer es un problema que

enfrentan otras empresas del sector.

Capitulo 7: Analisis de resultados. Es el capitulo mas extenso, puesto que recopila toda
la informacion investigada correspondiente, en mayor medida, a los factores del macro
y micro entorno; el analisis de la situacion de Ingeniamos se describe de forma
cualitativa y tambien se califica cuantitativamente; el capitulo se termina con la

evidencia de los objetivos corporativos.

Capitulo 8: Disefio de la estrategia. En este capitulo se observan las estrategias

planteadas, la metodologia de eleccion y el disefio del formato de decisiones operativas.

12



2. LAPARADOJA DEL CRECIMIENTO

2.1.CRECER O CERRAR

Tal como plantea Salazar (2020): Toda organizacion que vende productos y servicios
sale al mercado a comercializarlos; la competencia disminuye su cuota de mercado, al ofrecer
productos y servicios genéricos a menor precio y mayor valor, Las empresas emergentes
restan clientes y ventas importantes a las ya establecidas y esto constrifie a ambas, a generar
estrategias que impidan dejarlas rezagadas unas con respecto a las otras; el mercado premia
0 castiga a los participantes, con utilidades y crecimiento o con la quiebra y la estanqueidad
(pp.106-108).

¢El crecimiento de Ingeniamos presentado en el informe corporativo de los ultimos

afios reporta crecimiento?

Las comparfiias en busqueda de crecimiento tardan entre dos y cuatro afios para
disefar, aprender a utilizar nuevas plataformas que permitan lograrlo y finalmente, en
recuperar participacion en el mercado. Por ello es tan importante iniciar el proceso de crecer
de inmediato y poder asi, aventajarse sobre la competencia. En el mundo de los negocios,
tras afios de creacion de empresas, marcas, productos y servicios, los oferentes cada vez
tienen menos espacio en “los anaqueles” del mercado, el medio estd saturado, con menos

ingresos y disminuidas oportunidades de desarrollo (Slywotzky, 2004, p. 6, 14, 15, 321).
Dice Slywotzky (2004):

La gran paradoja de los negocios es esta: Hay que ser mas dinamico respecto
a la creacion de nuevo crecimiento cuando su modelo de negocios esté en el punto
méaximo de su desarrollo, es decir, en el momento en el cual usted menos necesita y

cuando esta menos preparado psicologicamente para hacerlo (p. 307).

¢Ingeniamos debe crecer por necesidad o por anticipacion?

13



2.2.INGENIAMOS EN CONTEXTO

Ingeniamos: Ingenieria & Mantenimiento S.A.S., (Ingeniamos) es una microempresa

radicada en Ibagué, dedicada al disefio, construccidon, mantenimiento e interventoria de obras

civiles. Desde su creacion ha venido ampliando su portafolio de servicios:

Se registro ante Camara de Comercio como establecimiento comercial en el 2006.
Ofreciendo unicamente los servicios de mantenimiento y construccion. Lineas que desde
esa fecha reportan ingresos variables e impredecibles y bajas utilidades.

Razén por la cual, tras cerrar alianza con un socio estratégico, se inician labores en el
area del célculo estructural desde 2008. Siendo esta la linea de trabajo con mayores
ingresos, durante varios periodos.

Dado que a la oficina se vincula la primera arquitecta, el disefio arquitectonico se empieza
a comercializar desde 2011.

Este mismo afio se registra en camara de comercio la sociedad por acciones simplificada
(S.A.S.). Principalmente porque muchos clientes son empresas que requieren contratar
compafiias que también se encuentren debidamente constituidas.

Para el 2012, la mayor parte de las utilidades proviene de las consultorias y estas en alto
porcentaje son radicadas en curaduria, por tanto, se comienzan a tramitar licencias de
construccion.

La interventoria es una linea de negocio que se ha comercializado poco. Desde 2013 se
registran contadas operaciones.

En el 2014, cuando la cantidad de estudios geotécnicos subcontratados (Por orden expresa
de los clientes) fue considerable, se adecu0 otra sede en donde comienza a funcionar el
laboratorio de suelos. Linea de negocio que posteriormente generaria mayores ingresos
que la de calculo.

Digitalizacion, Redes e Inmobiliaria son lineas de trabajo en fase de evaluacion. Se han
incluido en el portafolio desde 2021 con el animo de generar ingresos y a 2023 reportan

un porcentaje bajo respecto a las utilidades totales.

La constante demanda de disefios arquitectdnicos, calculos estructurales y estudios de

suelos se debe a que, para la construccion de viviendas a lo largo de todo el territorio nacional,
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es obligatorio tramitar la correspondiente licencia de construccion, la cual expide una
curaduria urbana o una secretaria de planeacion municipal (Superintendencia de Notariado y
Registro, 2021).

Posterior a la aprobacion de la licencia de construccion, las mejoras o construcciones
deben protocolizarse en la escritura a través del registro en notaria publica y finalmente, el
documento debe actualizarse en la oficina de registro de instrumentos publicos; este
procedimiento es determinante y obligatorio al comprar o vender inmuebles

(Superintendencia de Notariado y Registro, 2019).

2.3.IBAGUE NO ES LA EXCEPCION

La Camara de Comercio de Ibagué realizo una encuesta y estos fueron los

resultados a una de las preguntas:

Pregunta: “Con respecto al segundo semestre de 2020 durante este primer semestre
de 2021: El valor de las ventas de su empresa: ...”. Respuesta: E1 27.58% de los encuestados
responde que aumento, el 32.89% dice que se mantuvo igual y el 39.56% afirma que las
ventas disminuyeron; y para el 39.33% de este segmento, la disminucién fue entre el 41% 'y
el 60%. (Camara de Comercio de Ibagué, 2021, p. 7).

Es mayor el porcentaje de las empresas que decrecen; tan solo una cuarta parte de las
compafiias percibe crecimiento. Lo cual sugiere que las empresas de Ibagué presentan una
evidente dificultad para crecer. ¢Es posible que a empresas como Ingeniamos les resulte

dificil crecer porque es el mercado quien en realidad no crece?

La actividad econdmica “construccion”, tuvo una participacion en el total del
mercado del 3.76% en 2014 y del 4.38% en 2015, con un crecimiento del 17.78%. La
actividad econdmica “inmobiliaria”, tuvo una participacion en el total del mercado del 1.09%
en 2014 y del 1.15% en 2015, con un crecimiento del 7.17%. (Camara de Comercio de
Ibague, 2016, p. 21).

¢Como fue el comportamiento de este mercado después de pandemia?

15



“En diciembre de 2022 se licenciaron 3.103.461 m? para construccion, 236.571 m?
mas que en el mismo mes del afio anterior (2.866.890 m?), lo que significd un aumento del
8.3% en el area licenciada” (DANE, 2022).

2.4. SIN “CAJA” NO SE PUEDE CRECER, SIN CRECIMIENTO NO HAY
‘CCAJA”

Tabla1l. Reporte de ingresos anuales entre 2012 y 2022 - Ingeniamos

REPORTE DE INGRESOS ANUALES -
INGENIAMOS ENTRE 2012 Y 2022

INGRESOS CRECIMIENTO (CON

ANO RESPECTO AL ANO
BRUTOS (9) ANTERIOR)

2012| 124,494,000.00

2013| 151,002,000.00 21.29%
2014 195,384,000.00 29.39%
2015( 184,110,000.00

2016| 193,824,000.00 5.28%
2017| 246,801,000.00 27.33%

2018 297,302,000.00
2019( 347,803,000.00
2020( 390,266,000.00

2021| 555,861,000.00 42.43%

2022| 482,294,000.00

- Nota: Decrecio con respecto al afio anterior.

Fuente tabla 1: ~ Tabla tomada del Reporte Asamblea Ingeniamos (2023).
De acuerdo con la Tabla 1, Reporte de ingresos anuales — Ingeniamos, entre 2012 y
2022, suministrada por la compafiia Ingeniamos, reporta un crecimiento en ingresos brutos
de 3.87 veces en 11 afios. Los afios 2015 y 2022 presentaron decrecimiento y en 2018,
2019. y 2020, Ingeniamos no crecid en la misma proporcion que los afios respectivamente

anteriores.

Habitualmente, con base en los valores reportados en los estados de resultados (ERI)
de los ultimos periodos, las empresas disefian el presupuesto estimado o flujo de caja de los

siguientes afios; por tanto, es posible asegurar que, si las cifras reales son menores que las
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proyectadas, las organizaciones, como es el caso de Ingeniamos, pueden terminar pasando

afugias econdmicas o incluso llegar al punto de la insolvencia.

El volumen de trabajo constante, de importancia y valor considerable, le ha exigido a
Ingeniamos robustecer su estructura organizacional; la compafiia requiere de un mayor
namero de colaboradores mejor capacitados. Los costos y gastos inevitablemente también

aumentan; ello requiere ingresos estables y constantes.

Es acucioso disefiar una metodologia que permita la expansion constante. La
necesidad de crecer es una decision tomada por los directivos, por ello surge el siguiente
interrogante: ¢Como lograr el crecimiento rentable y sostenible de la empresa Ingeniamos:

Ingenieria & Mantenimiento S.A.S.?

17



3. APOLOGIA DEL CRECIMIENTO

Diseflar la estrategia adecuada que permita crecimiento podria asegurar la
permanencia en el mercado y la estabilidad financiera de Ingeniamos. La iliquidez causada
por falta de ingresos regulares puede conllevar a préstamos imprevistos con intereses altos;
aumento de gastos y disminucion de las utilidades netas; afecta también la percepcion de
seguridad y bienestar econémico que tienen los grupos de interés hacia la compafiia.

Este trabajo de grado no solo beneficiara a Ingeniamos, sino que también servira
como referencia para otras empresas en busca de crecimiento, proporcionando un conjunto
de herramientas metodoldgicas que, por lo general, estan fuera del alcance de empresarios

sin formacién en administracion.

18



4. OBJETIVOS

4.1.GENERAL

Disefiar la estrategia que permita a Ingeniamos: Ingenieria & Mantenimiento S.A.S., un

crecimiento rentable y sostenible.

4.2 ESPECIFICOS

e Realizar el diagndstico de la situacion del mercado de Ingeniamos.
e Examinar los sistemas de objetivos corporativos de Ingeniamos.
e Seleccionar la estrategia de crecimiento mas pertinente para Ingeniamos.

e Disefiar las decisiones operativas basicas.
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5. REVISION ACTUALIZADA DE LA LITERATURA EMPRESARIAL:
EXPANSION, ESTRATEGIAS Y PLANES

5.1.LAS EMPRESAS DEBEN PENSAR CONSTANTEMENTE EN NUEVOS
PRODUCTOS, SERVICIOS Y CLIENTES

La permanenciay la dindmica entre productos, servicios y clientes tienen caducidad, esto

justifica abordar temas como expansion y estrategias corporativas. Segun Zollondz (2017),

Boston Consulting Group hace una descripcion respecto a que las empresas poseen productos

y servicios ubicados en una de 4 posiciones, teniendo en cuenta el crecimiento del mercado

y su participacion relativa en él:

Posicion 1 (“Vacas lecheras): De bajo crecimiento del mercado y alta participacion.
Productos y servicios “maduros”, que por lo general proveen de recursos econdmicos

importantes a la empresa en general.

Posicion 2 (“Estrellas”): De alto crecimientos del mercado y alta participacion.
Productos y servicios con utilidades relativamente altas, por lo general en proceso de
recuperacion de la inversion y por ende con indices de liquidez bajos. Habitualmente, el
mercado se satura y pasan a la posicién 1.

Posicion 3(“Interrogantes”): De alto crecimiento del mercado, pero baja participacion,
a falta de una adecuada estrategia de penetracion del mercado. Requieren del dinero que
pueden proveer los productos y servicios ubicados en la posicion 1 para pasar a la

posicion 2 o inevitablemente pasaran a la posicion 4.

Posicion 4 (“Perros”): Bajo crecimiento del mercado y baja participacion. Productos que

con recurrencia son puestos fuera de competencia (pp. 66 - 68)

Segun Godin (2019), de acuerdo con el ciclo de expectacion de Gartner, un producto

o servicio comercializado en el mercado, tras llegar con lentitud o rapidez a alcanzar su pico

de posicionamiento maximo de ventas y relacionamiento con sus clientes, afrontara el

conflicto natural que lo llevara a salir del mercado, dado caso, la compafiia no encuentre la

manera de volver a consolidar el producto o servicio, elevar las ventas y el relacionamiento
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con sus clientes nuevamente; iniciando asi, una nueva etapa e indeterminados ciclos similares

como sean posibles (p. 243).

Segun Zollondz (2017): Una vez se inician las relaciones con los clientes (adquisicion),
estas se desarrollan (madurez), se amplian (cobertura), se estabilizan (fidelizacién) y luego
inevitablemente se terminan. Los compradores de los productos y los usuarios de los
servicios cambian de gusto, adquieren otras necesidades o desean explorar otras
alternativas, por lo tanto, la relacion entre clientes, productos y empresas no es perpetua.
Las empresas deben encontrar alternativas para que el cliente permanezca por el tiempo
mas prolongado posible, dado caso recuperarlo si ha perdido su estatus de cliente o tener

otras alternativas de reemplazo. (pp.106-107).

5.2.,EN QUE ETAPA DE CRECIMIENTO SE SITUA LA EMPRESA Y HACIA
QUE ETAPA SE DIRIGE?

La identificacion de la etapa de crecimiento de una empresa es fundamental para
disefiar estrategias de expansion efectivas, ya que permite adaptar enfoques y recursos a las

necesidades especificas de cada fase. Segin Churchill y Lewis (1983):

Los gerentes de empresas grandes pueden tener dificultades para dirigir
organizaciones mas pequefias en las primeras etapas de crecimiento, puesto que,
corrientemente, son mas habiles para delegar y no para ejecutar. El propietario debe
desempefiar maltiples funciones en las etapas iniciales, incluyendo ventas, produccion e
innovacion, algo que por lo general es innato en los emprendedores. La capacidad de
delegacion es esencial para el crecimiento, ya que permite que la empresa maneje una mayor

carga de trabajo.

El crecimiento implica riesgos financieros y de endeudamiento, lo que lleva a
decisiones cruciales para el propietario. A menudo, se debe elegir entre seguir creciendo o
disfrutar del éxito actual, ya que elegir ambas opciones puede ser bastante desafiante. Las
pequefias empresas atraviesan cinco etapas de crecimiento, cada una con caracteristicas

distintivas:
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e Etapa | - Existencia: La supervivencia es el objetivo principal. El propietario desempefia
un papel central en todas las funciones y supervisa directamente a los empleados. El
enfoque esta en obtener clientes y cumplir con los compromisos. Sin embargo, el
crecimiento rapido puede abrumar al propietario si no se delega adecuadamente.

e Etapa Il - Supervivencia: Aqui, el enfoque se centra en reunir fondos para reponer
activos y mantener el negocio. La estructura organizativa es simple, y el propietario sigue
siendo fundamental para el negocio.

e FEtapa Il - Exito: El objetivo es aprovechar los logros de la empresa y expandirse. Esta
etapa se divide en dos subetapas:

e 111-D - Exito - Desconexion: La empresa es lo suficientemente grande y rentable como
para que el propietario pueda desconectarse gradualmente. Se contratan gerentes
competentes, y se establecen sistemas bésicos.

e |11I-G - Crecimiento: Se busca consolidar la empresa y reunir recursos para el
crecimiento. Se delegan funciones y procesos cada vez mas complejos.

e Etapa IV - Despegue: Aunque el propietario sigue siendo importante, el negocio y él
comienzan a separarse. Se descentraliza la estructura, se delegan funciones y se busca la
eficiencia.

e Etapa V - Madurez de los Recursos: El enfoque es evitar perder la flexibilidad y el
espiritu emprendedor. Se utilizan herramientas de planificacion y gestion méas avanzadas.

El propietario y el negocio son independientes financiera y operativamente.

Es crucial para las pequefias empresas conservar su espiritu emprendedor y adaptarse
a medida que crecen. Si no lo hacen, pueden llegar a una etapa de estancamiento (Etapa VI
- Osificacion), en la que falta la innovacion y se teme al riesgo. El éxito continuo implica

mantener la agilidad y la capacidad de respuesta en un entorno en constante cambio.
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5.3.LA SITUACION EXTERNA E INTERNA DE LA EMPRESA, DETERMINA

SU RUMBO EN EL MERCADO

La comprension de la interaccion con el entorno es crucial para disefiar estrategias.

El analisis del macro y microentorno brinda estructura para evaluar factores que afectan las

decisiones y el rendimiento, adaptando los planes a las condiciones cambiantes.

5.3.1. ANALISIS PESTEL (MACROENTORNO)

Johnson et al. (2017), proponen el analisis PESTEL como una herramienta que

permite evaluar los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ambientales y

legales que influyen en el entorno externo de la empresa. En el contexto corporativo, este

andlisis brinda conocimientos clave para anticipar oportunidades y amenazas relacionadas

con la expansion.

e Factores politicos: Implica evaluar el impacto de las decisiones regulatorias

gubernamentales y las politicas pablicas en la organizacion.
e Factores economicos: Se refieren a las condiciones macroeconémicas, estabilidad,
tasas de interés y crecimiento que pueden influir en la viabilidad financiera 'y en el

entorno empresarial (Johnson, 2017, p. 91).

e Factores sociales: Abordan los cambios en las preferencias de los consumidores, las

tendencias demograficas y la cultura (Johnson, 2017, p. 107).

e Factores tecnoldgicos: Involucran la influencia de las innovaciones en la industria y la

adopcion de nuevas tecnologias (Johnson, 2017, p. 123).

e Factores ambientales: Se refiere a la consideracion de las preocupaciones y
regulaciones ecoldgicas y a la sostenibilidad (Johnson, 2017, p. 136).

e Factores legales: Comprenden las regulaciones y normativas gubernamentales que

impactan en la industria y la empresa (Johnson, 2017, p. 149).

5.3.2. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER (MICROENTORNO)

De acuerdo con Porter (1980), el modelo de las cinco fuerzas desarrollado por el,

proporciona una estructura para analizar la competencia en la industria y determinar la
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atractividad de un sector. Estas fuerzas influyen en la rentabilidad y capacidad de expansion

de una empresa:

¢ Rivalidad entre competidores: Se refiere a la intensidad de la competencia existente
en la industria.

e Amenaza de nuevos competidores entrantes: Se relaciona con las barreras de entrada
que limitan la entrada de competidores al mercado (Porter, 1980, p. 10):

e Poder de negociacion de proveedores: Se refiere a la capacidad de los proveedores
para influir en los costos y calidad de la empresa (Porter, 1980, p. 13):

e Poder de negociacion de compradores: Es la capacidad de los clientes para influir en
la empresa (Porter, 1980, p. 17):

e Amenaza de productos sustitutos: Se refiere a la disponibilidad de productos o
servicios alternativos (Porter, 1980, p. 20):

5.3.3. ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA E INTERNA
Teniendo en cuenta lo que dice Sainz (2017), el objetivo de analizar la situacién externa

consiste en analizar los siguientes aspectos:

e Analisis del entorno (Macroentorno).

e Analisis del sector (Microentorno).

e Anadlisis del mercado: El cual incluye tamafio y evolucidn, tasa de crecimiento, estadio
del ciclo de vida y atractivo.

e Andlisis de los clientes.

e Analisis de los competidores.

e Analisis de los proveedores (pp. 111 — 116).

La situacion externa identifica oportunidades y amenazas y el analisis interno descubre

debilidades y fortalezas, para lo cual se deben tener en cuenta los siguientes aspectos:

e Autoevaluacion de las estrategias planteadas en los ultimos periodos para determinar

capacidad de cumplimiento, evolucion, adaptacion y objetivos alcanzados, entre otros.
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e Definicién del negocio, actividades y unidades de negocio, haciendo énfasis en el
segmento de clientes, tecnologias y competidores.

e Andlisis de cada area desde la perspectiva de la satisfaccion del cliente, con el fin de
detectar cambios que puedan aumentar la eficiencia y brindar una ventaja competitiva.
Areas como: Comercial, produccion, organizacion, financiera e investigacion (pp. 116 -
120).

5.4.LA CLAVE CONSISTE EN REALIZAR UN ACERTADO DIAGNOSTICO
DE LA EMPRESA

Sin comprender la situacién actual de la empresa, las decisiones estratégicas pueden

ser errGneas, para lo cual se pueden plantear entre otras, las siguientes metodologias:
5.4.1. ANALISIS DAFO

Figura 1. Formato modelo matriz DAFO

INTERRELACION ENTRE LAS DOS PRIMERAS
ETAPAS DEL PLAN ESTRATEGICO

Andlisis de I situncion externa: | Factores clave de éxito; | OPORTUNIDADES | AMENAZAS
| | |
OPORTUNIDADES Y
ENTORNO AMENAZAS
Anilisis de la situacion internn: Perfil de lo empresa;
: i PUNTOS FUERTES Y | |
EMPRESA PUNTOS DEBILES | PUNTOS FUERTES | PUNTOS DEBILES
Fuente figura 1: Figura tomada de Sainz (2017, p. 142).

De acuerdo con sus iniciales: Debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades. Las
debilidades y fortalezas son de origen interno, por tanto, controlables; son caracteristicas
inherentes a la compafiia; Las amenazas y oportunidades son de origen externo y, por ende,

no se pueden controlar de facil manera. La finalidad de este analisis “es detectar ventajas y
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desventajas competitivas”, puntos fuertes o débiles, que se relacionan con el valor percibido

por los clientes.

Se deben alinear fortalezas y oportunidades hacia una ventaja competitiva de cara a la
competencia y que aumente el valor percibido por los clientes, del producto o del servicio
ofrecido. Se debe trabajar en disipar las debilidades y estar preparado para afrontar las
amenazas 0 que estas no produzcan una desventaja competitiva o una disminucion del valor

percibido por los clientes, del producto o del servicio ofrecido. (Sainz, 2017, pp. 141 - 145).
5.4.2. MATRIZ DE POSICION COMPETITIVA

Figura 2. Formato modelo matriz de posicién competitiva
MATRIZ DE POSICION COMPETITIVA

UNE 3 UNE 1
Alto . & ]
S
a
&
- UNE 2
-
< Medio
2
=
2
£
-
—. UNE 4
Bajo ( )
1
Baja Media Alta

Posicion Competitiva

Fuente figura 2: Figura tomada de Sainz (2017, p. 147).
Las variables que se manejan para construirla son dos: El atractivo del mercado

objetivo y la posicion frente a la competencia.

El atractivo del mercado generalmente se ubica en el eje de las ordenadas y se califica
alto, medio o bajo. Se tienen en cuenta factores de mercado, tecnologicos, competitivos,

econémicos y financieros.

26



La posicion competitiva generalmente se ubica en el eje de las abscisas y se califica
débil, media o fuerte. Se tienen en cuenta la posicién en el mercado, la econémica y

tecnoldgica, y las propias.

Las lineas de producto para una empresa mono negocio pequefia, se grafican en forma de
circulos, cuyo tamafio dependera de la proporcidn con respecto a la facturacion total (Sainz
2017, pp. 146 - 148).

5.5.LA EMPRESA (Y SUS ACCIONES) DEBEN ESTAR ALINEADAS
PERMANENTEMENTE CON LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

La mision, la vision, los valores corporativos y los objetivos estratégicos son
elementos fundamentales en la gestion empresarial y la planificacion estratégica, porque
orientan a la empresa y unifican esfuerzos hacia metas compartidas. Desde la perspectiva de
Kotler (2003), es posible definir:

e Mision: Es "una declaracion de la razén de ser de una organizacion, su proposito
fundamental”. Describe el propdsito principal de la empresa y a quién sirve.

e Vision: Es "una imagen que se tiene del futuro deseado”. Es una descripcion de como la
empresa se ve a si misma en el futuro y hacia donde se dirige a largo plazo (Kotler, 2003,
p. 68).

e Valores Corporativos: Representan las creencias y principios fundamentales que guian
el comportamiento y las decisiones de una organizacion y "reflejan la ética y la cultura
de la organizacion” (Kotler, 2003, p. 69).

e Objetivos Estratégicos: Son "declaraciones cuantitativas o cualitativas de lo que una
empresa espera lograr a largo plazo”. Proporcionan direccion a la empresa y se alinean

con su misién y vision (Kotler, 2003, p. 125).

5.6.LA NECESIDAD DE CONFRONTAR ESTOS RETOS CONDUCE A LA
FORMULACION DE ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

La adecuada planificacidn estratégica lleva a la empresa a cumplir con sus

objetivos. La estrategia, segun Sainz (2017):
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Es un conjunto consciente, racional y coherente de decisiones sobre acciones a
emprender y sobre recursos a utilizar, que permite alcanzar los objetivos finales de la
empresa u organizacion...La estrategia consiste en adecuar nuestros factores internos

a los factores externos con el fin de obtener la mejor posicion competitiva. (p.p. 226).

Con respecto a la definicion de tacticas, Peter Drucker (1973), sefiala que estas se refieren
a las acciones detalladas y los pasos practicos que se ejecutan para lograr los objetivos
establecidos en la estrategia general. Las tacticas involucran la asignacién de recursos, la
toma de decisiones diarias y la adaptacién a situaciones cambiantes para cumplir con los

planes estratégicos (p. 65).

La estrategia es el plan general que guia la direccién y los objetivos de una organizacion,
mientras que las tacticas son las acciones especificas que se toman para llevar a cabo esa
estrategia en el corto plazo. Ambos conceptos son vitales en la planificacion efectiva, ya que
la estrategia proporciona el enfoque general y las tacticas proporcionan el camino practico
para alcanzar los objetivos. La diferencia fundamental entre estrategia y tactica radica en su

alcance y nivel de detalle en la planificacion.

Salazar (2020) cuestiona: “; A que sale entonces una organizacion en un mercado?, ;a ser
la mejor?, ¢a ser la mas grande?, ;a maximizar el retorno sobre el capital invertido?
...podemos definir prosperar como crecer rentablemente por periodos largos de tiempo™. (p.p.
163). De alli la necesidad de generar planes, tacticas y estrategias; estos deben ser convertidos

en accion. Saber, hacer, planear y ejecutar son inseparables. (p.p. 94).

Sainz (2017), plantea el siguiente formato que puede servir de modelo para el disefio de

la estrategia y su correcta interpretacion:
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Figura 3. Formato modelo para el disefio de la estrategia

ESTRATEGIA COMPETITIVA PARA UN
FABRICANTE NACIONAL DE DETERGENTES:
¢DIFERENCIACION?

Factores Clave de Exito

 Multiprodhacta

= Defender la cartera de
marcan

= Ostener la masa critica
necesarin

* Pelear par el contral del

= Hapider en la accivn por

comseguir el liderazgo

= Capacidad financiera

= Aprovechambento real de las

economias de escala

*M&A

— marcas
comparins innevidorns

= Desarrodio de ventnjas

compurativas frente o bos
delallistas en dreas en las gue
san superiores (p.e. logistica)

» Colnboraciin con los deialliies

iproduceiin de marea propia,

¥ biisgueda de farmulas de
valor dudo al consumidor « Capacidad de Innovaciin i

4 NOLS W4 fiions ch e = Reforeamients del markellng al

i consumidor (v al canal)
El principal beneficio:
los lideres de ambos sectores estidn
condenados a entenderse
Conclusidn:
La 1y ra por el liderazgo/dife igcrn ex una posihilidad para muypocas fabricantes:

es necesario ser fuerte en todos los aspectos (marca, tamato, capacidad financiera, I+ D, etc)
por lo que no se la recomendamos a este fabricante nacional de detergentes.

Fuente figura 3: Figura tomada de Sainz (2017, p. 278).

5.7.ESTRATEGIAS DE EXPANSION PARA UNA MICROEMPRESA

Ansoff (1957) describié cuatro alternativas para hacer crecer los negocios, a través
de la matriz que lleva su nombre, teniendo en cuenta la participacién de productos actuales

0 nuevos, en mercados actuales o nuevos:

1. Penetracion de mercado. Ingresos superiores de productos y servicios actuales en
mercados actuales.

2. Desarrollo de nuevos productos y servicios: En mercados actuales.

3. Desarrollo de nuevos mercados: Ofreciendo productos y servicios actuales.

4. Diversificacion. Productos y servicios nuevos en mercados nuevos. (p.114).

Sainz (2017), plantea algunas opciones estratégicas de crecimiento y ellas dependen

del crecimiento interno o externo elegido y adecuado:
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Desarrollo organico (Interno):

¢ Nuevos negocios.

e Potenciacion del negocio actual.
e Nuevas plantas de produccion.
e Nuevos productos.

e Nuevos mercados.

e Nuevas sucursales.
Desarrollo externo:

e Colaboracion: Trabajo conjunto con beneficios mutuos.

e Cooperacién: Actuar en conjunto para metas compartidas.

e Franquicia: Modelo de negocio replicado por terceros.

e Alianzas: Asociacion estratégica para objetivos comunes.

e Absorciones: Adquisicion de una empresa por otra.

e Joint Ventures: Emprendimiento conjunto para proyectos especificos.

e Fusidon: Combinacion de dos empresas en una nueva entidad. (p. 281).

Osterwalder et al. (2020) sugieren ver al interior de lo que actualmente se esta
haciendo en la compafia y también dar una mirada al futuro (La empresa ambidiestra);
impeler a la organizacion hacia la innovacion del mercado, de los productos, servicios,

canales y en general de todo el modelo de negocio (p.p. 124).

5.8.CRECIMIENTO A TRAVES DE LA INNOVACION DE LA DEMANDA Y
DE LOS ACTIVOS OCULTOS

Slywotzky et al. (2004) afirman que:

Al entregar un producto, el vendedor cierra un ciclo, pero el comprador inicia uno
nuevo, nuevas necesidades pueden surgir a partir de la interaccion del producto recibido con

otros productos y procesos. Lograr comprender y participar en esta cadena de valor es la
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clave de la innovacion de la demanda, la cual es fundamental para aventajar a la competencia

en un mercado constrefiido. (pp. 41, 42).

Los activos ocultos, son aquellos recursos tangibles o intangibles que la empresa posee
pero que desconoce y que tienen el potencial de convertir oportunidades marginales en
grandes oportunidades (p. 53), ya que son dificiles de igualar por la competencia (la
informacidn se esta convirtiendo en el mayor activo) y son herramienta fundamental en un

plan de crecimiento.

Algunas compafiias invierten cada afio mucho dinero mejorando productos ya
establecidos y al final obtienen modelos con cambios mindsculos. El dinero es escaso y 10s
mercados estan saturados, razén por la cual no estan esperando con expectativa productos
innovadores; ese producto que haga la diferencia tal vez no llegue o quizés no cumpla con la

proyeccion en ventas o en rentabilidad.

Las expansiones geogréficas tampoco suelen ser una buena solucion, debido a la
saturacion de los mercados que, a nivel global en un tiempo se consideraban emergentes; por

esta razon, expandir un producto genérico tampoco es una alternativa eficaz.

Llevar a cabo adquisiciones para penetrar el mercado con productos emergentes o

establecidos, como rara vez generan valor y con frecuencia llevan al desastre.

Un cliente satisfecho es mucho mas facil de conservar. En un portafolio de servicios
mas amplio, hay mas oportunidades y vias para nuevos negocios; a los clientes se les puede
brindar nuevos servicios que resuelvan sus mayores problemas y mejoren su desempefio,
haciéndose cargo de algunos de sus procesos. Esto se logra comprendiendo la naturaleza, los
requerimientos y necesidades de la demanda, del mercado y como estan evolucionando;

explorando en industrias y nichos que la mayor parte de los observadores pasa desapercibida.

El verdadero problema de querer ayudar a los clientes a crecer, aumentandole sus
ingresos, disminuyéndole la complejidad de sus procesos y costos operativos (vender
soluciones), es lograrlo sin dejar de obtener utilidades. Esto puede darse, si el cliente
comparte la misma vision y concepto de trabajo en equipo. Se puede llegar a ser un socio

economico clave del cliente, trazando metas y estrategias comunes.

31



Es posible negociar algun tipo de asociacion con empresas que tengan activos ocultos,
que la compafiia no posea. Es més facil detectar las barreras que impiden crecimiento que
aquellas oportunidades que pueden generarlo, por tanto, es igual de importante descubrir los

pasivos ocultos, ya que estos pueden destruir la generacion de nuevo crecimiento.

Lo cual se complementa con lo que plantea Salazar (2020): “Es mas probable que
algo que no sabemos que sabemos produzca ventaja, a que algo que sabemos que no

sabemos la produzca”. (p. 102).

5.9.CRECIMIENTO A TRAVES DE INNOVACIONES RELATIVAS AL
CLIENTE Y DE PRODUCTOS O SERVICIOS

Es crucial asignar un porcentaje significativo del presupuesto para innovacion de
productos o servicios e innovaciones relativas al cliente. Las compafiias con frecuencia se
olvidan de la orientacion al cliente cuando los ingresos aumentan, o recortan el presupuesto
dedicado a innovacion cuando los ingresos disminuyen, lo cual viene a ser lo Unico que puede

sacar a las empresas de la competencia alrededor del precio.

Asignar un presupuesto, definir la estructura de soporte necesaria, desarrollar una hoja
de ruta y construir planes tacticos, son pilares fundamentales para el desarrollo de la
estrategia de crecimiento; por tal razén, marchar bien con el negocio bésico es clave, de alli
debe venir el financiamiento y por ello este debe tener gran desempefio. Cuando una empresa
ya esta en funcionamiento y es rentable, sélo alli es prudente disefiar una estrategia de

expansion o crecimiento.

Las empresas deben mantener una dindmica que les permita no estancarse y cerrar
prematuramente, por ello es necesario crear al interior de estas, mecanismos en busqueda de
la innovacidén permanente, siendo este el secreto para mantenerse siempre en vigencia.
Algunas compaiiias emergentes pierden pronto su dinamismo tras aceptar demasiados
compromisos Yy luego no les alcanza el tiempo para pensar en innovar; aparte, la liquidez y
la rentabilidad probablemente no sean suficientes como para arriesgar en negocios que la

compafiia no domina. (Salazar, 2020), (Osterwalder et al., 2020).
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Las ideas e innovaciones deben sostenerse sobre argumentos comerciales creibles. Se
debe establecer un equipo innovador y este a su vez debe filtrar los proyectos a través de una
especie de embudo, en cuanto mayor sea el nimero de ideas menos financiacion tendra cada
unay las buenas ideas probablemente en menor nimero tendran mas financiacion. Aquellas
innovaciones con modelos de negocios que garanticen generar rentabilidad se someten a una
ultima prueba, el mercado real; si logran avanzar, estos proyectos seran los nuevos motores

de crecimiento de la compariia. (Osterwalder et al., 2020).
Slywotzky et al. (2004) confirma diciendo:

El plan de crecimiento debe ser practico, realista y su ejecucion depende del apoyo de
los empleados. En la mayor parte de las empresas las directrices no se cumplen si los mandos
medios no quieren ejecutarlas (p.p. 209), por ello es vital la generacion de un sistema
operativo para identificar, dar forma y cultivar iniciativas innovadoras. El sistema operativo
requerido para dar forma al crecimiento debe estar dividido en 2 unidades; la Unidad A:
Ejecutando el modelo existente de negocios y la Unidad B: Cuyo objetivo es inventar el
futuro (Innovacién); El director ejecutivo debe ayudar a la Unidad A a buscar actividades de
creacion de capital que puedan producir los ingresos necesarios para sostener a la Unidad B.
(p. 215).

5.10. CRECIMIENTO A TRAVES DE LA DIVERSIFICACION:
EXPLORANDO EL NUCLEO Y SUS ALREDEDORES

Para Zook (2004), las actividades principales de una compafiia, los productos y
servicios que comercializa, las maneras como lo lleva a cabo, su propésito y su mision, es
lo que se define como el “core” o nucleo. Adyacencias hace referencia a productos o
servicios complementarios a los principales, nuevas geografias, segmentos de clientes,
tecnologias o procesos similares, familiarizados o cercanos; entre mayor sea la relacion, se
dice que se estd mas cerca del nucleo, caso contrario, se puede aseverar que, la adyacencia

esta alejada varios pasos de él.

“Un estudio realizado por mi equipo identifico los veinticinco desastres empresariales

mas costosos entre 1997 y 2002” (p. VII) ... En el 75% de los casos, la causa
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fundamental, o uno de los factores que més contribuyo, fue una malograda estrategia
de crecimiento, cuya meta no realizada fue la de pasar el ncleo de negocios a nuevas

areas adyacentes, de manera rentable”. (p 233)

La estrategia de crecimiento por adyacencias puede ser una forma efectiva para que
las empresas aprovechen y diversifiquen sus activos existentes. (pp. 232, 233). Partiendo de
un nucleo estable, fuerte y rentable, las compafiias pueden disefiar modelos de negocios
similares o distintos, de productos y servicios establecidos o emergentes, en mercados
conocidos o en otros ubicados en diferentes geografias (p. 15); dicho de otra manera, a partir
de una base sélida, la empresa se podria alejar del nucleo unos pocos pasos; o buscar la
diversificacion al distanciarse varios pasos del “Core”, lo cual es posible, pero con alta

probabilidad de fracaso (p. 110).
Salazar (2020) indica:

Los directivos deben permanecer constantemente pensando en que la empresa tal vez no
sea rentable porque estd trabajando en un campo, estd vendiendo un producto o esta
ofreciendo un servicio qué tal vez no sea el adecuado e invita a buscar el verdadero ndcleo
de la compafiia; ya que muchas veces se labora en varios proyectos, pero algunos de estos no
son rentables o no son proclives al crecimiento. Es basico encontrar mercados y negocios
présperos establecidos o emergentes y trabajar con mayor entusiasmo alli, dedicando mas
tiempo aello.

5.11. CRECIMIENTO A TRAVES DE ALIANZAS ESTRATEGICAS

Teniendo en cuenta lo descrito por Sainz (2017):
Si la alianza estratégica ha sido para las empresas grandes una opcion al mantener la
ventaja competitiva, para la microempresa se convierte en una alternativa indispensable, sin

embargo, se debe tener en cuenta que la probabilidad de fracaso es alta; las alianzas por lo

general no perduran mas de 4 afios. (pp. 288. 289, 296).

Solo existe una verdadera alianza cuando la personalidad juridica, la identidad

corporativa, el gobierno corporativo y la capacidad autbnoma de decision de las empresas
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aliadas es permanente. El beneficio consiste en las ventajas estratégicas que una le puede
brindar a la otra. (p.p. 291, 292).

Existen diferentes opciones estratégicas de alianzas interempresariales, las cuales a

su vez también pueden combinarse con otras alternativas de expansion:

“Las alianzas no son un fin en si mismas. Son un medio para alcanzar un objetivo.
Normalmente, un crecimiento mas rapido y méas barato, con menores riesgos. ...la
alianza basa su éxito en la confianza entre los miembros (p.p. 296) ...Como toda
estrategia corporativa, las alianzas deben estar perfectamente planificadas, disefiadas,
implantadas, observadas y controladas (PDCA).” (Sainz, 2017, p.p. 297).

5.12. ¢CUAL ESTRATEGIA ELEGIR? - METODOLOGIA PARA LA
TOMA DE DECISIONES

Hammond, et al (2002), plantearon una metodologia que sigue un enfoque estructurado
y légico para ayudar a las organizaciones a tomar decisiones informadas y efectivas,
alineadas con sus objetivos, minimizando sesgos y errores comunes. A continuacion, se

describen los pasos clave de esta metodologia:

e Definicion del problema o decision a tomar: Esta etapa implica identificar los
objetivos, las restricciones y los factores relevantes.

e Identificacion de alternativas: Son los cursos de accion que se pueden tomar en
respuesta al problema definido, considerando todas las opciones posibles.

¢ Identificacion de criterios: Son los estandares por utilizar para evaluar y comparar las
alternativas. Estos criterios deben estar alineados con los objetivos y valores de la
organizacion.

e Asignacion de “pesos” a los criterios: Sirven para reflejar su importancia relativa en la
toma de decisiones. Esto ayuda a cuantificar la relevancia de cada criterio.

e Evaluacion de alternativas: Se realiza en funcion de los criterios y “pesos” asignados.

e Analisis de riesgos y contingencias: Se deben considerar los posibles riesgos asociados

con cada alternativa y desarrollar planes de contingencia para abordarlos.
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e Toma de decisiones: Se utilizara la informacion recopilada en los pasos anteriores para
tomar una decision informada. Esto implica comparar las alternativas y seleccionar la que
mejor se ajuste a los objetivos y criterios establecidos.

e Implementacion y seguimiento: Una vez tomada la decision, se implementa el plan
correspondiente y el seguimiento continuo para garantizar que se cumplan los objetivos.

e Evaluacidn pos-decision: Después de implementarse la decisién, tendrd que evaluarse

su efectividad y realizarse ajustes seguin sea necesario.

5.13. ELABORACION DEL PLAN DE ACCION

Segun como lo recomienda Sainz (2017), el plan estratégico se elabora teniendo
en cuenta las siguientes etapas:

Figura 4. Proceso de elaboracidn del plan estratégico
PROCESO DE ELABORACION DEL PLAN
ESTRATEGICO
e
de la | Decisiones estratégicas
situacidn
iifextens: 3
|3. Sistema de | 4. Estrategias: 5. Decisiones
oo g Corporativas: operativas
coporathos’ | L befincitndd | [57 Mo e
o 2. Diagnéstico |, |* Misién, visién | negocio | o accion
de la situacién | | y valores - Estrategias 5.2. Priorizacion de
|+ Objetivos de cartera los planes y de
| estratégicos (de negocios) las acciones
I + Estrategias
I competitivas) e xﬁmo !
1.2. Andlisis : * Estrategias de explotacién
de la i I crecimiento previsional
situacidn I
oy : 4 2. Funcionales
1.2 FASE 2* FASE | 3°FASE

Fuente figura 4: Figura tomada de Sainz (2017, p. 88).
La estrategia debe convertirse en acciones concretas, cada tarea debe tener un

responsable especifico que las ejecute y/o supervise, un plazo de entrega y un presupuesto:
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Recursos humanos, materiales y financieros requeridos. Tal y como se plantea en el siguiente

formato:
Figura 5. Formato modelo para asignacion de tareas (estrategia)
Decisitn Estratégica Accidn Responsable Plazo Presupuesto

Definirla y Crearla 1.G. 22-8ne-11 o
Analisis Mercado/ Sectores J.MZ. 30-ene-11 o

Ingenieria Neumética Analisis Productos (Mejora
Situacion Competitiva) L6 i g
Promocién Comercial |.MZ. 30-dic-11 A definir
Comunicacion I.GA. 30-dic-11 A definir
Analisis Precios 1.G. 30-ene-11 o

Cilindros Especiales Promocidn Comercial |.MZ. 30-dic-11 A definir
Comunicacién lL.GA. 30-dic-11 A definir
Analisis Precios 1.G. Jo-ene-11 o

Cliakan Promaocion Comercial J.MZ. 3o-dic-11 A definir
Comunicacién L.GA. Jo-dic-11 A definir
Analisis Sector Aguas J.M.L. 30-ene-11 o

Fuente figura 5: Figura tomada de Sainz (2017), pagina 328

5.14. SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LA ESTRATEGIA

Para Sainz (2017), como en todo plan, es esencial seguir y controlar el plan estratégico,
analizar causas y resultados. Sin embargo, una vez en marcha, factores internos o externos
pueden desviar el curso de dicha planificacion, por lo cual, se hace fundamental el anélisis
y realizacion de ajustes al plan para alcanzar los objetivos (p. 368).

La metodologia PDCA surge en atencién a la necesidad de dar control, seguimiento y
correccion a las actuaciones planteadas en funcion de la estrategia; su naturaleza es ciclica 'y

consta de 4 etapas:

e Etapa 1 - Planificar: Culminacion del plan estratégico.
o Etapa 2 — Desarrollar: Puesta en marcha de las acciones planteadas.
e Etapa 3 - Controlar: Evaluacion del trabajo realizado. Cumplimiento del plan

establecido, en contraste con lo ejecutado. Medicion del impacto del plan estratégico y
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medida de la contribucion al cumplimiento de los objetivos. Deteccion de desviaciones
con respecto a lo establecido en el plan.

e Etapa4 - Actuar: Medidas correctivas adecuadas con el fin de dar cumplimiento al plan
estratégico. (pp. 394 - 396).

El siguiente formato implica desglosar la estrategia en objetivos estratégicos y estos
agruparlos en lineas de actuacion (Por linea de negocio, por area o por cargo); adicional a
describir la accién, el ejecutante y/o supervisor y el plazo, se incluyen también las

observaciones a los objetivos analizados con sus respectivos indicadores:

Figura 6. Formato modelo para control y seguimiento (1)

EJEMPLO DE SEGUIMIENTO Y CONTROL DE
LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

RETO 1: Coordinacion entre ¢l Gobierno Cantral y las corporaciones locales
OBJETIVOS LINEAS DE OBJETIVOS

ESTRATEGICOS ACTUACTION ACCIONES RESPONSABLE PLAZO ANUALTZADOS INDICADORES
AL L1 Elaborar un Cuadro Direccion dol Ay
de Mando ded Sistema Servidode | Abr2010 [Cusdodemendo | Existendadel
LA.1.1. Establecer biblozacano Bibliotecas o - o
mecanismos de c "
QE.1, Funcony de | O anecHn ALL2 Crearun Comeé de | Dyecckndd | o o Dovs Frert 6 2010 | - Exetenci ce
lr,ra mansra Coordnacion Bibliotecas ¥ | v puesta en marcha Comité
conjunta del mismo
In,
D A.12.1. Elaboraddn y
LA.12. Homogenezar | desarrolio de las normativas
Procesos y ¢ instrumentos (1) () () G
procecimientos documentales de
funConamiento del seracio
A2.1.1. Elaboracion de un (o) ( () )
LA2.1L Potencar la | Plan de Marketng 2
0.£.2, Transmitir 3 | ienticad coroorativa / [ 4512 Mejors y
la Gudadania una | Magen de marca mantanimiento &- la pagina [ () () (.)
imagen unificada web de s biblotecas
oel 00
LA22 Mejorar 2 ?
A.2.2.1. Elaboracion de un \
R Turacacion inzema /| Bian g Comunicaodn () () () ()

Fuente figura 6: Figura tomada de Sainz (2017, p. 386).

Mientras el formato a continuacidn Unicamente trae los objetivos estratégicos y los
indicadores del anterior; para centrarse en la meta y el estado actual, con el fin de proponer

nuevas actuaciones:
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Figura 7. Formato modelo para control y seguimiento (2)

PLANTILLAS PARA EL SEGUIMIENTO Y
CONTROL DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS,
DE LAS LINEAS DE ACTUACION Y DEL

- | ESTADO OBSERVACIONES Y
OBJETIVOS ESTRATEGICOS INDICADOR META ACTUAL NUEVAS ACCIONES
0.E.1.
()
| Objetivos legislatura
Linea de actuacion Indicadores Ram sl t 2 I
2018 2020 2018 | 2019 | 2020 @ 2021

LINEA DE ACTUACION
1.1.1

LINEA DE ACTUACION
121

Fuente figura 7: Figura tomada de Sainz (2017, p. 377).
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6. DISENO METODOLOGICO

La investigacion de este trabajo de grado se pudo llevar a cabo a traves del disefio

metodologico especifico que se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 2.

Disefio metodoldgico - Parte 1

ITEM OBJETIVO ACCION FUENTE PARTICIPANTES | INSTRUMENTOS
Identificar factores del macro entorno
1 alrededor de la empresa Ingeniamos, Secundaria NA Documentacion
utilizando metodologia PESTEL.
Director Disefio,
director Calculo,
director Punto Lab,
Identificar factores del micro entorno dlrector_a Qbras y
. Mantenimiento,
alrededor de la empresa Ingeniamos, A .
2 . P Primaria gerente operativay |Grupo de enfoque
utilizando metodologia Cinco fuerzas de X
Porter directora
: administrativa de
Ingeniamos, como
moderador el
gerente ejecutivo
Analizar el mercado de Ingeniamos: Tamafio, . -
3 L _g . Secundaria NA Documentacion
ewvolucién y tasas de crecimiento.
Director Disefio,
director Calculo,
director Punto Lab,
directora Obras y
Realizar el andlisis de la situacion externa de Mantenimiento,
4 Ingeniamos con base en la informacién Primaria gerente operativay |Grupo de enfoque
recopiladaen los item 1,2y 3. directora
administrativa de
Realizar el diagnéstico de la situacion del Ingeniamos, como
: moderador el
mercado de Ingeniamos. . .
gerente ejecutivo
Director Disefio,
director Calculo,
director Punto Lab,
directora Obras y
. R R Mantenimiento,
Realizar el andlisis de la situacion interna de A i
5 X Primaria gerente operativay |Grupo de enfoque
Ingeniamos. X
directora
administrativa de
Ingeniamos, como
moderador el
gerente ejecutivo
Gerente operativa y
directora
Realizar el diagnéstico de la situacion de A administrativa de
6 X . : Primaria . Grupo de enfoque
Ingeniamos mediante la matriz DAFO. Ingeniamos, como
moderador el
gerente ejecutivo
Gerente operativa y
A R, directora
Complementar el diagndstico de la situacion - .
. R . . R administrativa de
7 de Ingeniamos mediante la matriz de posicion |Primaria . Grupo de enfoque
- Ingeniamos, como
competitiva.
moderador el
gerente ejecutivo
Estudiar y documentar los objetivos
8 . . - corporativos: Mision, vision y valores Secundaria Documentacion
Examinar los sistemas de objetivos . X X
. . corporativos, determinados por Ingeniamos.
corporativos de Ingeniamos. - —
Estudiar y documentar los objetivos . -
9 o . " Secundaria Documentacion
estratégicos determinados por Ingeniamos.

Fuente tabla 2:

Disefio propio
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Posterior a ello, el autor propuso la solucion de los objetivos restantes con base en el
analisis de la informacion recolectada y utilizo las herramientas documentadas en 5.13.
ELABORACION DEL PLAN DE ACCION, de este trabajo de grado, siguiendo la hoja de

ruta que se plantea a continuacion:

Tabla 3. Disefio metodoldgico - Parte 2
ITEM OBJETIVO ACCION
Disefiar al menos 2 estrategias de crecimiento
para Ingeniamos.
Calificar las estrategias y escoger una.
Plantear planes de accion y priorizacion.
11 |Disefiar las decisiones operativas basicas. Plantear metodologia de control y
seguimiento.

Seleccionar la estrategia de crecimiento més

10 R .
pertinente para Ingeniamos.

Disefiar el plan estratégico que permitaa
INGENIAMOS: INGENIERIA & Recopilar toda la informacién en una tabla
MANTENIMIENTO S.AS., un crecimiento  |para que su estudio sea mas didactico.

rentable y sostenible.

12

Fuente tabla 3:  Disefio propio

6.1.EL ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El enfoque cualitativo “se refiere a estudios sobre el quehacer cotidiano de las personas
o0 de grupos pequefios. En este tipo de investigacion interesa lo que la gente dice, piensa,
siente o hace” (Lerma, 2016, p. 15). Se uso dicho enfoque en este trabajo, porque era
necesario comprender, analizar e interpretar, las opiniones, comentarios e ideas de los grupos

de interés de Ingeniamos.

6.2.INSTRUMENTOS Y TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

Ascary y Pefa (2006) aseveran que, “un instrumento de recoleccion de datos es
cualquier recurso de que se vale el investigador para acercarse a los fendmenos y extraer de

ellos informacién” (p. 106).

Se adopta la documentacion como técnica de recoleccion de datos secundarios, esto
por tratarse de un campo bastante estudiado y con accesibilidad a la informacién requerida.
Y las sesiones en profundidad o grupos de enfoque con los directivos, como técnica de
recoleccion de datos primarios, puesto que ellos poseen informacion amplia, exclusiva y

relevante, del mercado y de los grupos de interés.
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“Los datos primarios son aquellos que el investigador obtiene directamente de la
realidad, recolectdndolos con sus propios instrumentos. Los datos secundarios, por
otra parte, son registros escritos que proceden también de un contacto con la practica,

pero que ya han sido elegidos y procesados por otros investigadores” (Ascary y Pena,
2006, p. 106).

Segin Hernandez y Mendoza (2018), “Una fuente muy valiosa de datos cualitativos
son los documentos™ (p. 462). Mientras que los grupos de enfoque “Consisten en reuniones
de grupos pequefios 0 medianos (tres a 10 personas), en las cuales los participantes conversan

en profundidad en torno a uno o varios temas en un ambiente relajado e informal” (p. 455).
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7. ANALISIS DE RESULTADOS

7.1.FACTORES DEL MACRO ENTORNO ALREDEDOR DE LA EMPRESA
INGENIAMOS, UTILIZANDO METODOLOGIA PESTEL

De acuerdo con el diseio metodolégico planteado, se procedié utilizando la
documentacidén como instrumento para recopilar la informacion correspondiente a lo descrito
en 5.3.1 ANALISIS PESTEL (MACROENTORNO), de este trabajo de grado:

7.1.1. TENDENCIAS POLITICAS

La volatilidad politica y la falta de seguridad juridica afectan la infraestructura en
América Latina. Aunque la inversion en construccion es alta, solo representa el 2.5% del
PIB; la incertidumbre politica y econémica influye en este déficit; la seguridad y estabilidad
juridica son esenciales para atraer inversion extranjera en grandes proyectos de
infraestructura; las asociaciones publico - privadas (APP) son una via, pero se enfrentan a
desafios de financiamiento. La corrupcion y la inestabilidad politica han obligado a algunos
contratistas locales a retirarse, abriendo oportunidades para contratistas extranjeros (The one
brief, 2023).

Segun Dafna (2022):

Uno de los principales desafios es la falta de gobernanza metropolitana y
coordinacion en la planificacion del uso del suelo, lo que dificulta ofrecer viviendas
asequibles y promover un desarrollo urbano compacto. En grandes metropolis
latinoamericanas, el crecimiento urbano se extiende més alla de los limites de las ciudades
principales, y la falta de cooperacién entre los municipios para aumentar la oferta de suelo
urbano bien ubicado es evidente. Un ejemplo es Bogota, donde la falta de coordinacion
intermunicipal ha llevado a problemas en la planificacion del territorio y el desarrollo urbano.
Para abordar este problema, se necesita una mayor presion politica y ciudadana para que los

gobiernos locales suburbanos reclasifiquen y liberen mas suelo urbanizado y bien ubicado.

Otro desafio es la falta de aumento rapido en la superficie de suelo vacio o no urbanizado

por parte de los gobiernos municipales para satisfacer la demanda de viviendas. Las estrictas
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regulaciones sobre el uso del suelo dificultan la construccion legal de viviendas y contribuyen
a la proliferacion de unidades habitacionales informales.

La corrupcion también es un problema en la aprobacion de terrenos y la construccion, lo
que aumenta los costos y afecta la accesibilidad a la vivienda. Los pagos por corrupcion
pueden representar una parte significativa de los precios de venta de propiedades y afectar la

rentabilidad de los promotores.

Finalmente, la inestabilidad politica y la falta de consenso en las politicas de vivienda e
inversion pueden provocar cambios drasticos en las politicas de vivienda y crédito
hipotecario cuando cambia el partido politico en el gobierno. Esto puede tener un impacto
negativo en la planificacion a largo plazo y la estabilidad de los mercados de vivienda. Se
destaca la necesidad de consensos politicos amplios para abordar los problemas de vivienda
asequible en la region.

7.1.2. TENDENCIAS ECONOMICAS
En el segundo trimestre de 2023 (abril - junio), el PIB a precios constantes
aumento 0,3% con relacion al mismo trimestre de 2022. Al analizar el resultado del
valor agregado por grandes ramas de actividad, se observa una disminucion en el
valor agregado de la construccion de 3,7% en su variacion anual, que se explica
principalmente por la reduccién del valor agregado de las obras civiles (-17,9%); la
disminucion de 3,2% del valor agregado de las actividades especializadas y el

aumento de 3,1% registrado en el valor agregado de las edificaciones (DANE, 2023):
Para Camacol (2023):

Se espera que a finales de 2023 la economia mundial se desacelere debido al aumento
de las tasas de politica monetaria para combatir la inflacion. A pesar de estos desafios, se

vislumbra un optimismo en las economias en desarrollo.

Tras la reactivacion economica en 2021, en 2022 Colombia enfrent6 grandes retos,
incluyendo conflictos internacionales, inflacion global y cambios en las condiciones
financieras. La inflacion continué acelerandose, lo que llevo al Banco de la Republica desde

septiembre de 2021, a ajustar su politica monetaria, aumentado su tasa de intervencion para
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controlarla. Sin embargo, en abril de 2023 alcanzo el 13.25%. Se proyecta que la inflacion

anual podria cerrar este afio en torno al 9,8% o incluso mas baja,

Esto sigue siendo una gran amenaza; se proyecta que Colombia continuard
enfrentando una inflacion de dos digitos y representa un desafio para el pais, ya que la

inflacion anual se ha mantenido por encima del 10% durante nueve meses consecutivos.
De acuerdo con Data Crédito Empresas (2023):

A pesar de los desafios, como el aumento de precios de materiales y el impacto de la
pandemia, el sector muestra signos de recuperacion. EI DANE informa un aumento del 10%
en el Producto Interno Bruto (PIB) del sector de la construccion para fines de 2022, con un
alto nimero de viviendas comercializadas. El Gobierno planea continuar el programa de
subsidio "Mi Casa Ya" para estimular el crecimiento y se espera un crecimiento del PIB del
sector del 9.8% en 2023, con un aumento del 3.3% en nuevos proyectos. Colombia supera a

paises vecinos en términos de crecimiento del PIB y valor agregado en la construccion.

El sector de la construccion seguira siendo vital para la economia y podria alcanzar
un valor de aproximadamente 52.900 millones de dolares para 2025. La construccion también
desempefia un papel crucial en la creacion de empleo, con méas de 1.6 millones de
trabajadores en diciembre de 2022. Se esperan mejoras en la inflacién, tasas de interés y
costos de materiales en 2023, junto con un aumento en la construccion de viviendas de interés
social y obras civiles. Sin embargo, se prevé un crecimiento moderado del 5% debido a las

condiciones politicas y econdmicas locales.

Durante los Gltimos meses de 2022 se licenciaron 2.708.005 metros cuadrados, €s
decir, un incremento del 33.8% si se compara con este mismo periodo del afio anterior.

Incremento distribuido de la siguiente manera:

e Tolima 317.0%

o Cesar234.7%

e Bogota 139.6%

e Atlantico 113.8%
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e Bolivar 78.1%
e Valle del Cauca 59.5%

Tabla 4. Inflacion reportada en Colombia desde 2012 hasta 2023

ANO | INFLACION ADICIEMBRE (%)
2012 244
2013 104
2014 366
2015 677
2016 575
2017 400
2018 318
20190 180
2020 161
2021 562
2022 1312

Fuente tabla 4:  El disefio de la tabla es propio, pero fue elaborada con base en los
datos suministrados por el Banco de la Republica (2023).

Los valores resaltados en amarillo corresponden a las cifras que presentaron

decrecimiento con respecto al afio inmediatamente anterior.
DANE (2021), asegura:

“Total de unidades econdmicas en el pais 2.548.896. El volumen (cantidad)

unidades econémicas por sector:

e Comercio (55.2%): 1.258.998.
e Servicios ((40.1%): 914.283.
e Industria (4.2%): 96.338.

e Transporte (0.3%): 7.572.

e Construccion (0.2%): 5.614.

Las cinco (5) entidades territoriales con mayor proporcion de unidades

econdmicas respecto al total nacional son:

e Bogota: 17.7%.

e Antioquia: 11.6%.

e Valle del Cauca: 9.9%.
e Santander: 5.8%.
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e Cundinamarca: 5.3%".
DANE (2022), afirma que:

En diciembre de 2021, el ICCV presentd una variacion anual de 6,87%, en
comparacion con diciembre de 2020. Este resultado es superior en 2,49 puntos
porcentuales frente al crecimiento anual del afio anterior (4,38%) y superior en 1,25
puntos porcentuales con relacién al crecimiento anual del IPC a diciembre de 2021
(5,62%).

Por insumos, las mayores alzas se presentaron en: alambres (28,34%), mallas
(23,93%) y hierros y aceros (22,86%). En contraste, las principales bajas se
registraron en: alfombras (-3,09%), vibrador (-1,38%) y cargador (-1,05%).

De acuerdo con DANE (2023):

El Producto Interno Bruto (PI1B) en 2021 crece 11.0% comparado con 2020.
Las actividades econémicas que mas contribuyen a este comportamiento son:
Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas; transporte y almacenamiento; alojamiento y servicios de comida, con
una variacion de 21.7% y una contribucion de 3.6 puntos porcentuales (p.p.), seguido
de Industria manufacturera, con un crecimiento de 14,7% y una contribucion de 1,6
p.p. a la variacion, y de Administracion publica y defensa, con una variacion de 8,5%

y una contribucion de 1,4 p.p.

Para 2021, las 12 agrupaciones de actividades economicas presentan variacion
positiva en su valor agregado, incluyendo minas y canteras, cuya variacion positiva
es de 0,04%.

7.1.3. TENDENCIAS SOCIALES
Segun DANE (2023):

En el segundo trimestre de 2023 se iniciaron 50.407 unidades de vivienda, lo

que significé una disminucion de 4,7% con respecto al trimestre inmediatamente
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anterior. Del total de unidades iniciadas, 43.224 se destinaron a apartamentos y 7.183

a casas.

Del total de unidades iniciadas, 30.648 se destinaron a vivienda de tipo VIS
(26.181 a apartamentos y 4.467 a casas) y 19.759 a vivienda diferente de VIS (17.043
a apartamentos y 2.716 a casas).

El decrecimiento de 4,7% en el nUmero de unidades iniciadas, respecto al
trimestre anterior, se explicé principalmente por la disminucion de 7,9% en la
vivienda de interés social que rest6 5,0 puntos porcentuales a esta variacién. Por el
contrario, las unidades iniciadas para vivienda diferente de interés social presentaron

una variacion de 0,8% y sumaron 0,3 puntos porcentuales a la variacion trimestral.
En atencion con Martin (2022):

En Estados Unidos, la generacion de los “millennials” (Entre 26 y 41 afios), que
representa la mayor cohorte de poblacion en el pais, enfrenta numerosos obstaculos para
convertirse en propietarios de viviendas. Aunque muchos de ellos suefian con tener una casa
propia, aproximadamente la mitad de los “millennials” que ain no son propietarios son

pesimistas acerca de la posibilidad de lograrlo.

La asequibilidad es el principal obstaculo. Factores como el aumento de los precios
de la vivienda, los bajos ingresos, el mal crédito, la inestabilidad laboral y las deudas
pendientes dificultan la compra de viviendas para esta generaciéon. Muchos “millennials” se
ven obligados a posponer el ahorro para el pago inicial debido a las deudas pendientes,

especialmente los préstamos estudiantiles.

Los “millennials” estan dispuestos a tomar medidas para lograr la propiedad de una
vivienda, como gastar menos en entretenimiento y vacaciones, conseguir ingresos
adicionales a través de un segundo trabajo y mudarse con familiares 0 amigos para ahorrar
en alquiler. Ademas, muchos estan dispuestos a trasladarse distancias significativas en busca

de viviendas asequibles.
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A pesar de estos desafios, el deseo de ser propietario de una vivienda es fuerte. La
mayoria prefiere ser propietaria en lugar de alquilar y aspira a tener una casa para formar una
familia y mejorar sus condiciones de vida; esta generacion valora la propiedad de vivienda y

esta dispuesta a tomar medidas para lograr ese objetivo.

Los resultados departamentales muestran que Vichada es el departamento
con la mayor proporcion de hogares en déficit habitacional (94,5%), seguido por
San Andrés (90,9%) y Guainia (90,8%), mientras que Bogota (10,5%), Risaralda
(14,5%) y Quindio (15,6%) tienen los menores porcentajes (DANE, 2022).

Segun Argos (2023):

La pandemia de COVID-19 ha impulsado tendencias en la construccion y el
disefio de viviendas. Los espacios amplios y abiertos han ganado importancia,
adaptandose a necesidades como oficinas en casa, aulas y gimnasios; materiales
ecoldgicos, que ademas afiaden personalidad a los espacios; la luz natural es esencial,
con interiores conectados a balcones y terrazas verdes; la tecnologia también se
integra, con dispositivos para el control del hogar y sistemas de seguridad avanzados.
Estas tendencias buscan crear hogares mas versatiles, sostenibles y tecnoldgicamente

avanzados, adaptandose a las cambiantes dindmicas de la vida moderna.
Arch Daily (2020), afirma que:

La poblacién mundial esta en aumento, especialmente en los paises emergentes de
Africa y Asia; estos paises también estan experimentando un cambio econdmico
significativo; lo que plantea desafios en términos de demanda de viviendas asequibles y

rapida construccion.

La importancia de las ciudades inteligentes en un mundo cada vez més urbanizado, la
tecnologia, la impresién 3D y la automatizacion, estan transformando la construccion. Es
fundamental la necesidad de abordar la crisis climatica y desarrollar soluciones
energéticamente eficientes y de bajo impacto ambiental en la construccion. El sector de la
construccion debe adaptarse a las mega tendencias globales, como el crecimiento

demografico, el cambio econdmico, la urbanizacion, la tecnologia y la crisis climética, para
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enfrentar los desafios actuales y futuros de manera efectiva; esto de manera especial en los

paises emergentes que experimentan un rapido cambio en estos aspectos.

7.1.4. TENDENCIAS TECNOLOGICAS
De acuerdo con Arbentia (2023):

En un pasado reciente, la industria de la construccidn se consideraba conservadora y
resistente a la innovacion. Sin embargo, los avances tecnoldgicos y los cambios en los habitos

de los consumidores estan impulsando una transformacién en este sector.

El sector de la construccién se esta adaptando a las tendencias tecnolégicas para
mejorar la eficiencia, reducir costos y abordar problemas ambientales. La adopcidn de estas
innovaciones es esencial para mantener la ventaja competitiva en una industria en constante
evolucion. Las tendencias tecnoldgicas en la construccién prometen aumentar la

productividad, optimizar recursos y mejorar la calidad y los plazos de los proyectos.

El Internet de las cosas se utiliza en edificios inteligentes para mejorar la
accesibilidad, reducir costos y automatizar la gestion de edificios. El “Building Information
Modeling” (BIM) es una metodologia colaborativa que abarca informacion sobre el edificio,
desde lo geométrico hasta lo ambiental y el mantenimiento. El software de gestién de
proyectos de construccion permite el control en tiempo real de presupuestos, recursos y

operaciones.

La impresion 3D se ha convertido en una herramienta valiosa para crear prototipos y
componentes de construccion. La realidad virtual ofrece una representacion visual detallada

de los proyectos y se utiliza para capacitar a los trabajadores.

Los escaneres laser proporcionan informacion detallada del terreno para tomar
decisiones informadas y mejorar el disefio. Los robots automatizan tareas en la construccion
y se espera que realicen el 20% de los trabajos en menos de cinco afos. Los drones se utilizan
para el seguimiento de proyectos y la inspeccion de obras, mejorando la supervision y la
deteccion de defectos. La "smartizacion™ y la electrificacion dotan a las maquinas de

funciones inteligentes y se espera que muchas operen de forma auténoma en el futuro.
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Para Mapfre Global Risks (2023):

El sector de la construccion esta experimentando una transformacion impulsada por

avances tecnoldgicos y materiales innovadores.

Los nuevos materiales incluyen el cemento translucido, un concreto polimérico que
permite el paso de la luz y tiene caracteristicas mecanicas superiores al cemento tradicional.
El hormigon autorreparable utiliza capsulas con bacterias y lactato de calcio para reparar
grietas de forma autonoma. El aerogel, originalmente utilizado en la industria aeroespacial,
se emplea ahora en aislamiento térmico debido a su solidez similar al vidrio. Se promueven
los materiales sostenibles que reducen las emisiones de CO2, utilizando materiales reciclados

o locales y modelos eficientes.

En cuanto a técnicas innovadoras, la Realidad Aumentada (RA) se usa para unir
proyectos arquitectonicos virtuales con la realidad, reduciendo errores y aumentando la
eficiencia. La prefabricacion reduce el consumo de energia y agua, minimiza la

contaminacion y el ruido, y genera menos residuos.

Los robots de construccidon, como Hadrian X, pueden colocar ladrillos y cortar bloques
con precision. Los drones se utilizan para la prospeccion de terrenos y la inspeccion de
seguridad. ElI LIDAR de bolsillo, desarrollado por Apple y Google, permite verificar la

correspondencia entre lo construido y los modelos digitales BIM.

7.1.5. TENDENCIAS AMBIENTALES
Para Cordero (2022):

Es vital utilizar energias renovables, como la energia solar y e6lica, para reducir la
dependencia de fuentes de energia tradicionales. Los edificios "Net Zero Carbon” (ZNC) son
unatendencia en paises desarrollados, donde generan suficiente energia renovable para cubrir

sus necesidades anuales.

La eficiencia energética es otro punto clave, con la adopcion de sistemas de
iluminacién LED, sensores inteligentes y electrodomésticos de bajo consumo. En Per, se

destaca la instalacién de tecnologia LED en el alumbrado pablico y privado.
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La utilizacion de materiales de construccion sostenibles es esencial, promoviendo la
reutilizacion de materiales y la preferencia por materiales locales y reciclados. Se mencionan

ejemplos como la madera recuperada, ladrillos reciclados y hormigén auto curativo.

La conservacion del agua es un aspecto critico, con la implementacion de griferias de
bajo consumo y sistemas de tratamiento de aguas residuales. Se destaca la camparia de ahorro

de agua potable en Perd.

La tendencia de restaurar, rehabilitar y remodelar en lugar de reconstruir se menciona
como una forma de reducir la energia necesaria para construir desde cero. La construccion
modular se presenta como una opcién eficiente y sostenible, utilizando materiales como la

madera y el acero.

El disefio biofilico, que incorpora elementos de la naturaleza en espacios urbanos y
edificios, y la arquitectura biomimética, que busca inspiracion en la naturaleza para disefiar

edificios més eficientes y sostenibles, son tendencias emergentes.

Estas tendencias y préacticas ecoldgicas estan siendo implementadas en todo el mundo,
generando ahorro en dinero, reduccion del impacto ambiental y mayor confort para los
usuarios. Cada profesional puede contribuir a proyectos sostenibles para abordar los
problemas medioambientales y mejorar la salud de la poblacion.

En atencion con lo descrito por Legis (2022):

Es importante mitigar los efectos negativos de las construcciones en el medio
ambiente. La falta de planificacion y limites claros en el crecimiento urbano puede llevar a
la deforestacién y la pérdida de areas verdes debido a la construccion de viviendas y centros
comerciales. Sin embargo, los nuevos Planes de Ordenamiento Territorial (POT), como los
de Medellin y Bogota, estan prestando mas atencion a la conservacion del ecosistema y la

creacion de espacios verdes en las ciudades.

Las construcciones tienen un impacto ambiental acumulativo debido a factores como
la ocupacion del terreno, la contaminacion de materiales, la explotacion de recursos naturales

y los procesos logisticos. Para abordar estos problemas, se sugieren medidas como la
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implementacion de energias renovables en los campamentos de obra, el uso de vehiculos

eléctricos, la recoleccion de aguas pluviales y el reciclaje de materiales de construccion.

Debe ser de interés general, realizar construcciones sostenibles y conscientes que

respeten el entorno y promuevan espacios verdes en las ciudades.

7.1.6. TENDENCIAS JURIDICAS
Alvarez (2017), afirma que:

Se deben conocer y cumplir las normas durante todas las fases de un proyecto de
construccién para evitar demoras, costos adicionales y sanciones. La omisién de normas
puede llevar a problemas como la necesidad de obtener licencias adicionales, gastos
imprevistos en estudios, malas ejecuciones, redisefios, demoliciones o cambios durante la

ejecucion, y posibles demandas.

En 2015, el Gobierno nacional en Colombia compild una serie de decretos en un Unico
documento normativo, conocido como “Decreto tnico”, con el propdsito de simplificar y
facilitar la comprension de las regulaciones en diferentes sectores de la administracion
publica nacional. Este decreto unifico las normas relacionadas con el sector de vivienda,

ciudad y territorio.

El decreto unico reglamentario del sector vivienda, ciudad y territorio (Decreto 1077
de 2015) es particularmente relevante para la construccion, ya que compila méas de 100
decretos y tiene mas de 800 paginas. Este decreto establece reglamentos para licencias de
urbanismo y construccion, gestion del riesgo, estudios de amenaza y riesgo, intervencion en
proyectos estatales, accesibilidad para personas con discapacidad, requisitos arquitectonicos,

estudios técnicos y supervision técnica independiente, entre otros aspectos.

A pesar de la ventaja de contar con un unico documento que reune todas las normas
del sector, su extension y complejidad pueden dificultar su aplicacion efectiva. Se sugiere la
creacion de una comision intersectorial de la construccion gque coordine y desarrolle todas las
normas en un cadigo de construccion para Colombia, abordando temas adicionales como el

manejo de inundaciones, control urbano, licencias ambientales y permisos arqueologicos,
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entre otros. Esta iniciativa buscaria simplificar y armonizar las regulaciones en el sector de

la construccion.
Segun Contex (2019):

Es importante cumplir con las normativas técnicas en ingenieria y arquitectura en
proyectos de construccion, especialmente en lo que respecta a la resistencia sismica. Desde
1984, todos los proyectos de construccion en Colombia deben cumplir con estas regulaciones
para prevenir y mitigar los dafios causados por sismos. La norma vigente que rige las
edificaciones con licencias emitidas después del 15 de diciembre de 2010 es la Norma sismo
resistente del 2010 (NSR-10).

La NSR-10 se enfoca en garantizar que los proyectos de vivienda cumplan con los
requisitos de disefio y construccion sismicamente resistentes, priorizando la seguridad de las
vidas humanas en caso de terremotos. La implementacion de esta norma es esencial para
asegurar la estabilidad de los proyectos, la proteccion de los habitantes y la calidad de las

construcciones.

Ademas, a partir del 13 de junio de 2016, entrd en vigor la “ley de vivienda segura”
(Ley 1796 del 13 de julio de 2016), que tiene como objetivo proteger a los compradores de
vivienda, aumentar la seguridad de las edificaciones y fortalecer la funcion publica de los

curadores urbanos.

La “ley de vivienda segura” establece varios aspectos fundamentales, como el disefio
estructural realizado por ingenieros calculistas certificados, la revision del disefio estructural
por profesionales independientes, la supervision técnica durante la construccion, y la
certificacion técnica de ocupacion que garantiza la habitabilidad y el cumplimiento de

normas.

También se elimina la autorizacion para que los constructores supervisen sus propias
obras, se introduce un “Registro tnico nacional de profesionales acreditados” y se aplica a

proyectos nuevos con ciertas caracteristicas.
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Estas regulaciones y medidas buscan mejorar la calidad de los procesos de construccion,
brindar confianza a los compradores de vivienda y promover la corresponsabilidad entre los

agentes publicos y privados involucrados en el proceso de construccion.

7.2.FACTORES DEL MICRO ENTORNO ALREDEDOR DE LA EMPRESA
INGENIAMOS, UTILIZANDO LA METODOLOGIA DE LAS CINCO
FUERZAS DE PORTER

Segun el disefio metodologico descrito, se procedio a utilizar el grupo de enfoque
como instrumento para recopilar la informacion correspondiente a lo descrito en 5.3.2
Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter (Microentorno), de este trabajo de grado y estos

fueron los resultados:

7.2.1. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
Los clientes encuentran en el mercado varias ofertas de menor precio y por tanto,
tienen la capacidad de negociar; un consultor que decide no aceptar el precio ofrecido,

probablemente pierde al cliente.

La competencia basada en precios es la Unica estrategia que conocen la mayoria de
los oferentes para posicionarse en el mercado; en Ingeniamos se cree que tras presionar la
cadena de operacion buscando reducir costos, las utilidades disminuyen, impidiendo obtener
los suficientes recursos econdmicos para invertir en capacitaciones, tecnologia e

infraestructura.

Los clientes dificilmente perciben el valor e importancia de una buena consultoria;
para la gran mayoria, este es un requisito obligatorio que incrementa costos, por esta razon,

generalmente el precio es el factor mas influyente en la opcién de compra.

7.2.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
La mano de obra calificada es relativamente escasa, a pesar de ello, es posible
negociar buen precio ya que muchos profesionales carecen de trabajo constante. La oferta de

ingenieros y arquitectos recién graduados es considerable, por ende, sus honorarios son
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faciles de negociar, el problema radica en que sus competencias al ser insuficientes requieren

de capacitacion exhaustiva, por tanto, costosa y demorada.

En cuanto a papel, insumos para impresion y transporte de equipos, herramientas y
personal, la dificultad para negociar es alta, los proveedores son escasos, son especializados
y tienen el alza de la gasolina e inflacion en su contra. Sin embargo, dichos insumos no son
influyentes en el precio final. Para el caso de los estudios de suelos, corresponden a una
participacion del 20% en la operacion, pero en calculo, tramites y disefio, no alcanza el 5%
del total.

Ingeniamos depende de proveedores de materiales de construccion, software y
herramientas de disefio; no existe una dependencia de proveedores Unicos o limitados que
pudiere aumentar su poder de negociacion, ya que la amplia disponibilidad de proveedores

en el mercado reduce su influencia.

7.2.3. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES
Cada dia se gradian mas ingenieros y arquitectos, y también hay mas especialistas en
estructuras, en geotecnia y en disefio. Los contratantes no valoran los afios de experiencia y

se inclinan por titulos y economia.

Empresas con domicilio fuera de Ibagué, que brindan servicios similares a los
ofrecidos por Ingeniamos, estan acaparando una importante cuota de mercado en la ciudad,

ya que, en sus localidades de origen, los proyectos también escasean.

El marketing digital y la facilidad de trabajar virtualmente hacen posible que
competidores de cualquier parte del territorio lleguen con facilidad a cualquier mercado

nacional; asi mismo, Ingeniamos puede ofrecer sus servicios en otras ciudades del pais.

Las barreras de entrada contra nuevos competidores pueden ser moderadas debido a
la necesidad de conocimientos técnicos, experiencia y relaciones en la industria. La
especializacién y reputacion de Ingeniamos podrian ser defensas contra la entrada de nuevos
competidores; sin embargo, la disponibilidad de tecnologias y la posibilidad de nuevos

competidores especializados podrian ser amenazas.
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7.2.4. AMENAZA DE NUEVOS PRODUCTOS SUSTITUTOS
La amenaza de productos sustitutos es baja, ya que los servicios ofrecidos por
Ingeniamos son esenciales en la industria de la construccion y el disefio. Los disefios
arquitectonicos, estudios de suelos y calculos estructurales, segin como lo exige el cddigo
colombiano de disefio sismorresistente y que rige a todas las construcciones en el orden

nacional, son obligatorios y no hay otro tipo de estudio que los pueda reemplazar.

Avances en tecnologias de disefio y construccion podrian influir en la demanda de
servicios tradicionales. Al igual que en cualquier otro mercado, se corre el riesgo de la
pirateria, ya que algunos constructores pueden optar por trabajar sin licencia de construccion,
disminuyendo la oferta. La adaptacion a cambios en tecnologia y la demanda del cliente sera

esencial para enfrentar las amenazas de sustitutos.

7.2.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Tratar de generar alianzas o colaboraciones entre si, es una labor muy dificil, dado el
ego que la mayoria de los profesionales profesan. Es frecuente que los consultores hablen

mal de sus competidores como téctica para ganar clientes.

Ingeniamos en varias ocasiones ha tratado de organizar reuniones para debatir
respecto a tarifas, campafias de sensibilizacion en cuanto a la importancia de la profesion en
la economia y sobre otros temas técnicos y esto no ha sido posible, en lugar de generar

mejores relaciones, se han presentado mas rupturas y discrepancias entre los asistentes.

Ingeniamos compite en un sector altamente especializado, aparentemente no son muchos
los competidores y el mercado tampoco es grande. La rivalidad podria decirse que es alta
debido a la numerosa presencia de otras empresas similares en el mercado local y regional.
Su capacidad para diferenciarse, mantener relaciones solidas con proveedores y clientes, y

aprovechar las tecnologias emergentes puede influir en su posicion competitiva.
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7.3.ANALISIS DEL MERCADO: TAMANO, EVOLUCION Y TASAS DE
CRECIMIENTO

De acuerdo con el disefio metodolégico planteado, se procedio utilizando la
documentacidén como instrumento para recopilar la informacion correspondiente a lo descrito
en 5.3.3 ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA E INTERNA, de este trabajo de grado:

En julio de 2023 se licenciaron 1.354.532 m? para construccion, 2.590.633 m2 menos
que en el mismo mes del afio anterior (3.945.165 m?), lo que signific6 una
disminucion de 65,7% en el area licenciada. Este resultado se explica por la reduccion
de 70,5% en el area aprobada para vivienda y de 35,5% para el &rea de los destinos
no habitacionales...En el periodo de analisis se aprobaron 1.000.686 m? para
vivienda, lo que significd una disminucion de 2.395.880 m2 frente al mismo mes de
2022. Por otra parte, se aprobaron 353.846 m2 para la construccion de los destinos no
habitacionales, lo que representd una reduccién de 194.753 m2 en comparacion con
julio del afio anterior. (DANE, 2023).
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Tabla5. Numero de licencias de construccion expedidas en Colombia desde 2019
hasta 2023

NUMERO DE LICENCIAS DE CONSTRUCCION EN COLOMBIA

2019 53,591.00 | CRECIMIENTO 2021 55,618.00 42.44%
Enero 3,462.00 Enero 3,330.00
Febrero 3,927.00 Febrero 4,366.00
Marzo 4,106.00 Marzo 4,620.00
Abril 4,012.00 Abril 4,619.00
Mayo 4,668.00 Mayo 4,265.00
Junio 3,924.00 Junio 4,637.00
Julio 4,563.00 Julio 4,841.00
Agosto 4,364.00 Agosto 4,915.00
Septiembre 4,555.00 Septiembre 4,935.00
Octubre 4,756.00 Octubre 4,681.00
Noviembre 4,495.00 Noviembre 4,969.00
Diciembre 6,759.00 Diciembre 5,440.00

2020 39,047.00 -27.14% 2022 54,486.00 -2.04%
Enero 2,771.00 Enero 3,299.00
Febrero 3,173.00 Febrero 4,105.00
Marzo 2,633.00 Marzo 5,120.00
Abril 750.00 Abril 4,121.00
Mayo 2,220.00 Mayo 4,924.00
Junio 2,861.00 Junio 4,824.00
Julio 3,562.00 Julio 4,729.00
Agosto 3,339.00 Agosto 5,024.00
Septiembre 4,217.00 Septiembre 4,762.00
Octubre 3,960.00 Octubre 4,106.00
Noviembre 4,337.00 Noviembre 4,195.00
Diciembre 5,224.00 Diciembre 5,277.00
2023 26,289.00
Enero 3,318.00
Febrero 3,884.00
Marzo 4,164.00
Abril 3,420.00
Mayo 3,956.00
Junio 3,772.00
Julio 3,775.00

Fuente tabla 5:  El disefio de la tabla es propio, pero fue realizada con base en la

informacidn suministrada por DANE (2023).

De alli se puede deducir que, del 2019 al 2020 hubo un decrecimiento del 27.14%
en el nimero de licencias de construccion expedidas en todo el pais; mientras que, de 2020
a 2021 se present6 un crecimiento del 42.44%; del 2021 al 2022 el mercado volvio a bajar
en un 2.04%.

El nimero de licencias expedidas no necesariamente debe tener una relacion lineal
con el total de area aprobada, sin embargo, ambos factores arrojan cifras poco atractivas

para el mercado (a nivel nacional) de Ingeniamos.
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7.4.ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA DE INGENIAMOS

Siguiendo el disefio metodoldgico planteado y utilizando el grupo de enfoque como
instrumento, se disefid la siguiente tabla con base en el andlisis de los factores del macro y
micro entorno y sus respectivas caracteristicas, tal como se describe en 5.12 CUAL
ESTRATEGIA ELEGIR? - METODOLOGIA PARA LA TOMA DE DECISIONES, de este
trabajo de grado. Cada caracteristica fue evaluada y se asignd calificacion mediante
consenso; el puntaje 1 corresponde a aquellas que disminuyen las capacidades de
Ingeniamos; con 2 aquellas que no son relevantes; y con 3 aquellas que potencian las
capacidades y el valor de la compaiiia; los puntajes de las caracteristicas asociadas a un factor
se promediaron para obtener valor compilado de dicho factor. Se resaltaron aquellas

caracteristicas que pueden ofrecer amenazas o debilidades por encima de las otras:

Tabla 6. Calificacion de analisis de los factores del macroentorno - Ingeniamos

FACTORES DEL MACRO ENTORNO (PESTEL)
¢COMO INFLUYEN EN EL NEGOCIO LOS FACTORES DISENO CALCULO ESTUDIOS DE OBRASY
DESCRITOS, DADAS LAS CONDICIONES ACTUALES? | ARQUITECTONICO ESTRUCTURAL SUELOS MANTENIMIENTO

Factores politicos. 1.64 1.57 1.64 1.64

Estabilidad politica. 1 1 1 1
Politica fiscal. 2 2 2 2
Sistema legal y judicial. 2 2 2 2
Corrupcion 2 2 2 1
Contrabando. 2 1 2 2
Informalidad. 1 1 1 1
Politicas gubernamentales y regulaciones. 1 1 1 1
Defensa a la libre competencia. 2 2 2 2
Respeto por la propiedad privada. 1 1 1 1
Politica de inversién del estado. 2 2 2 2
Respeto por la propiedad intelectual. 2 2 2 2
Seguridad y orden interno. 1 1 1 1
Relacion con otros paises. 2 2 2 2
Respeto por los derechos humanos. NA| NA NA NA
Relaciones con organismos internacionales. NA NA NA NA
Acuerdos comerciales. 2 2 2 3
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Factores econémicos.
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PIB nacional.

PIB per cépita.

Tasas de interés y politicas monetarias.

Tasas de inflacion.

Costos de mano de obra.

Costo de materia prima.

Nivel de informalidad.

Nivel de aranceles.

Riesgo pais.

Riesgo sector.

Acuerdos de integracién econdmica.

Sistema econdmico.

Acceso al crédito.

Volumen de inversion extranjera.

Volumen de inversion privada.

Volumen de inversi6n del estado.

Précticas monopélicas.

Tasas de crecimiento econémico.

Tipo de cambio y estabilidad financiera.

Desempleo y fuerza laboral.
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Tasa de subempleo.

Nivel de pobreza.

Inmigracion extranjera.

Tasa de emigracion.

Distribucion de la riqueza — Coeficiente GINL

Tasa de analfabetismo.

Niveles de educacion.

Actitudes culturales y creencias.

Estilo de vida de la poblacidn.

Esperanza de vida.

Tasa de mortalidad.

Pirdmide poblacional.

Responsabilidad social.
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Calidad de vida.

Actitud hacia la globalizacién.

Demografia de la poblacion (edad, género, etc.).

Valores sociales y ética.

Salud publica.

Tendencias de consumo y comportamiento del consumidor.

Grupos demograficos importantes.
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Factores tecnoldgicos.
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Estudios de biotecnologia.
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Avance en ciencia de los materiales.

Desarrollo de soluciones informéticas.

Desarrollo de canales de distribucion on-line.

Aplicaciones de multimedia.

Internet.

Ewolucion del nimero de patentes.

Niveles de inversion en I+D.

Velocidad de transferencia tecnolégica.

Avances tecnoldgicos relevantes.

Cambios en la automatizacién y la produccién.

Proteccion de la propiedad intelectual.
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Factores ambientales.
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Proteccion del medio ambiente.

Preservacion de recursos naturales no renovables.

Desastres naturales.

Cultura del reciclaje.

Manejo de desperdicios y desechos.

Conservacion de la energia.
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Presencia de movimientos ambientalistas.
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NA

Amenaza de epidemias y pandemias.
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Contaminacién de aire, agua y tierra.

N
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Deterioro de la capa de 0zono.

NA|
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NA|

Normativas ambientales y regulaciones.

Sostenibilidad y responsabilidad ambiental.

Impacto ambiental de la industria.

Cambio climético y eventos extremos.

Disponibilidad de recursos naturales.
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I
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Factores legales. 1.89 1.89 1.88 1.56
Constitucion de la repUblica. 2 2 2 2
Decretos supremos. NA NA| NA| NA
Regulacién de delitos informaticos. NA NA NA NA
Normas legales. 2 2 2 2
Tratados internacionales. 2 2 2 2
Certificaciones internacionales. 2 2 2
Legislacion laboral y regulaciones de empleo. 2 2 2 2
Legislacion arancelaria. 2 2 2 1
Subsidios. 2 2 2 1
Normativas de seguridad y salud ocupacional. 2 2 2 1
Derechos de propiedad y regulaciones comerciales. NA| NA| NA| NA
Normas de competencia y antimonopolio. 1 1 1 1
Litigios pendientes y cuestiones legales. NA| NA| NA| NA|
Convenciones:

fortaleza

Debilidad

El factor es Negativo para el negocio 1.00

Indiferente 2.00

El factor es Positivo para el negocio 3.00

Fuente tabla6:  El disefio de la tabla es propio, pero fue realizado con base en lo
descrito en 5.12 ; CUAL ESTRATEGIA ELEGIR? - METODOLOGIA PARA LA
TOMA DE DECISIONES

Tabla 7. Calificacion de andlisis de los factores del microentorno - Ingeniamos

FACTORES DEL MICRO ENTORNO (CINCO FUERZAS DE PORTER) -

¢COMO INFLUYEN EN EL NEGOCIO LOS FACTORES DISENO CALCULO ESTUDIOS DE OBRASY

DESCRITOS, DADAS LAS CONDICIONES ACTUALES? | ARQUITECTONICO ESTRUCTURAL SUELOS MANTENIMIENTO
Rivalidad entre competidores: 1.56 1.56 1.56 1.44
Numero de Competidores 1 1 1 1
Tamafio de los competidores 2 2 2 1
Crecimiento de la Industria 1 1 1 1
Costos Fijos (y de Almacenamiento) 1 1 1 1
Diferenciacion de Productos 2 2 2 2
Salida de Competidores 2 2 2 2
Identidad de los Competidores 2 2 2 2
Capacidad de Produccion 1 1 1 1
Costos de Salida 2 2 2 2
Amenaza de nuevos competidores entrantes: 1.43 143 1.71 1.29
Barreras de Entrada 1 1 1 1
Niveles de precios 1 1 1 1
Niveles de inversiones 1 1 3 1
Lealtad del Cliente 1 1 1 1
Experiencia acumulada 2 2 2 2
Barreras politico-legales NA| NA| NA| NA|
Economias de Escala NA NA NA NA
Ventajas de Costo 2 2 2 1
Diferenciacién de Marcas 2 2 2 2
Poder de negociacion de proveedores 2.40 2.40 2.40 2.60
Nimero de Proveedores 2 2 2 2
Servicio de atencion 2 2 2 2
Diferenciacion de Insumos NA NA NA NA
Costo de Cambio de Proveedor 3 3 3 3
Importancia de los Insumos 3 3 3 3
Integracion hacia atras NA NA NA NA
Dependencia del Cliente NA NA NA NA
Informacién de Precios 2 2 2 3
Posibilidad de Integracion Vertical NA NA NA NA
Poder de negociacion de compradores 1.50 1.50 1.50 1.60
Numero de Compradores 1 1 1 1
Volumen de Compras 1 1 1 1
Nivel de organizacion 2 2 2 2
Costo de Cambio 2 2 2 2
Informacion sobre Productos 2 2 2 2
Amenaza de Integracién hacia adelante NA| NA NA NA|
Sensibilidad al Precio 1 1 1
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Amenaza de productos sustitutos 2.17 2.17 2.17 1.83
Disponibilidad de Sustitutos 3 3 3 1
Diferenciacion del Producto 2 2 2 2
Costo de Cambio 2 2 2 2
Calidad de los Sustitutos 2 2 2 2
Precio de los Sustitutos 2 2 2 2
Tendencias del Mercado 2 2 2 2
Costo de Produccidn de Sustitutos NA NA NA NA
Convenciones:

fortaleza

Debilidad

Negativo 1.00

Indiferente 2.00

Positivo 3.00

Fuente tabla 7:  El disefio de la tabla es propio, pero fue realizado con base en lo
descrito en 5.12 { CUAL ESTRATEGIA ELEGIR? - METODOLOGIA PARA LA
TOMA DE DECISIONES

Los factores politicos, econdmicos, sociales y legales, la rivalidad entre competidores,
la amenaza de nuevos competidores entrantes y el poder de negociacion de los compradores,
tuvieron calificacion menor que 2, es decir que, de manera general, estas caracteristicas en la

actualidad afectan el mercado de Ingeniamos.

Mientras que, los factores tecnoldgicos y ambientales, el poder de negociacion de los
proveedores y la amenaza de productos sustitutos, son caracteristicas que recibieron una
calificacion mayor que 2 y en la actualidad potencian el mercado de Ingeniamos.

7.5.ANALISIS DE LA SITUACION INTERNA DE INGENIAMOS

De acuerdo con el disefio metodoldgico planteado, se utilizé el grupo de enfoque
como instrumento para recopilar la informacion correspondiente a lo descrito en 5.3.3
ANALISIS DE LA SITUACION EXTERNA E INTERNA, de este trabajo de grado y estos

fueron los resultados:

Contratar profesionales y lograr su permanencia, es una labor bastante compleja. Los
sueldos son bajos, por ello se incorporan sin mucho protocolo, ingenieros civiles o arquitectos
recién graduados. Se exige un nivel de conocimiento técnico y teorico alto, por tanto, los

nuevos integrantes del equipo deben capacitarse; esta labor dura aproximadamente 4 meses,
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al término de lo cual muchos renuncian debido sin duda al nivel de las

responsabilidades que adquieren.

Adoptar planes ha costado trabajo. Los colaboradores frecuentemente son
renuentes a cumplir con tareas tal vez abstractas y muchos de ellos no tienen un
motivo de peso, porque no ven un futuro a largo plazo laborando en la compafiia. Los
sueldos no son atractivos y la empresa no proyecta estabilidad financiera. EI promedio
de ingresos brutos mensual se ha estancado los ultimos 22 meses; las utilidades se
han disminuido y no se obtiene la rentabilidad esperada. Las inversiones efectuadas
en una temporada con altos margenes de beneficio se convirtieron en gastos

financieros impagables.

Muchos clientes exigian el titulo de especialista en estructuras y algunos
posibles compradores no escogieron a Ingeniamos por carecer de profesionales con
estas exigencias; esta necesidad se detectd y los directivos lo solucionaron estudiando
y obteniendo los titulos requeridos, incentivando al personal de planta a estudiar
posgrados y contratando personal con este perfil. Esta iniciativa ha permitido
concretar proyectos mas grandes y con clientes de mayor peso en el mercado.

Ingeniamos se dedica al disefio, construccién, mantenimiento e interventoria
de obras civiles. El disefio se divide a su vez en disefio arquitectonico, calculo

estructural y estudios de suelos.

La linea de obras, mantenimiento e interventoria esta dirigida por la directora
de obras, quien tiene a su cargo a un equipo independiente de subcontratistas y reporta
directamente al director ejecutivo. Esta linea en mayor medida se comercializa
“B2C”. El segmento de mercado objetivo estd compuesto principalmente por
empresas y propietarios de lotes o edificaciones comerciales o residenciales ubicados
en los estratos 3 y 4. Los precios altos de los materiales, la inversion alta en un plan
adecuado de gestiéon del riesgo y seguridad en el trabajo, el alto volumen de

competidores y los bajos precios ofrecidos por los clientes, no han permitido que esta
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linea tenga un crecimiento considerable. El mercado ofrece bastantes competidores, muchos
de ellos no son profesionales. Las utilidades operacionales rondan el 10%.

Podria decirse que, las lineas de trabajo disefio arquitectonico, calculo estructural y
estudios de suelos, hacen parte de la misma linea de negocio, puesto que, los macroprocesos
principales como marketing y ventas, recaudos, compras, pagos, operacion, administracion
(Financiera y contable), son dirigidos e incluso ejecutados por la directora administrativa y

por la gerente operativa.

El disefio arquitectonico en mayor medida se comercializa “B2C”. El segmento de
mercado objetivo esta compuesto principalmente por constructores y propietarios de lotes o
edificaciones comerciales o residenciales ubicados en los estratos 3y 4, que estan tramitando
licencias de construccion o van a iniciar obras. EI mercado ofrece bastantes competidores,
muchos de ellos no son profesionales. Las utilidades operacionales rondan el 30% de clientes

altamente satisfechos.

Los célculos estructurales en mayor medida se comercializan “B2B. Al igual que con
los estudios de suelos, no ha sido prioridad llegar a grandes constructoras de proyectos
urbanisticos en gran altura, debido a que pagan mal. El segmento de mercado objetivo esta
compuesto principalmente por arquitectos y profesionales dedicados a la construccion, que
estan tramitando licencias de construccion o van a iniciar obras. Los usuarios exigen calculos
con bajas cuantias de acero y segun algunos comentarios, la construccion de proyectos
calculados por Ingeniamos resulta bastante onerosa. El mercado ofrece muchos
competidores; algunos de ellos con bastante experiencia y titulos académicos de peso. Las
utilidades operacionales rondan el 20%. Gran parte de los clientes no quedan satisfechos con

los resultados.

Los estudios de suelos se comercializan “B2B” y “B2C” en igual proporcion. El
segmento de mercado objetivo estd compuesto por tramitadores (Algunos de ellos son
dibujantes) que requieren legalizar viviendas o construcciones; ingenieros civiles calculistas,
arquitectos y profesionales en general, que estan tramitando licencias de construccién o van

a iniciar obras. EI mercado ofrece pocos competidores; muchos geotecnistas y laboratorios
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de suelos se especializan en ramas en las que Ingeniamos no compite. Las utilidades
operacionales rondan el 40%, superando el 20% que ofrecen los ingresos totales de la

compafiia.

Ingeniamos ha evolucionado positivamente desde su creacion; y a pesar de la
crisis econdmica actual, en los Gltimos 3 afios, todos los grupos de interés han podido
percibir un cambio de imagen significativamente positiva. Esto debido en gran
medida a la inversion en marketing y publicidad digital, sin embargo, los recursos

para este rubro han sido inconstantes y de bajo presupuesto.

Los colaboradores han pasado trabajo adaptandose a nuevas tecnologias, sin
embargo, Ingeniamos cuenta con programas de disefio licenciados, red de datos,
servidor propio y equipos de computo actualizados. La compafiia requiere de equipos,
herramientas y programas de Gltima tecnologia; la competencia ya est4 usando ferro
escaneres de alta fidelidad, equipos de perforacion modernos, drones para cartografia,

medicion y fotografias 4K y BIM, entre otros.

Tabla 8. Calificacién de analisis de la situacién interna - Ingeniamos.

ANALISIS DE LA SITUACION INTERNA
DISENO CALCULO ESTUDIOS DE OBRAS Y
FACTORES PESO ARQUITECTONICO ESTRUCTURAL SUELOS MANTENIMIENTO
Facilidad para contratar profesionales idoneos 10% 2 1 2 3
Retencidn de personal 10% 3 1 2 3
Facilidad para dar adecuada capacitacion 10% 3 1 2 3
Facilidad en la adopcidn de planes estratégicos 15% 1 1 2 2
Tecnologia, herramienta y equipos 15% 3 3 1 1
Nivel de satisfaccion del cliente 40% 3 1 3 2.5
CALIFICACION 100% 2.60 1.30 2.25 2.35
Tipo de comercializacion B2C B2B B2B - B2C B2C
DORES -
CONSTRUCTORES - INGENIEROS - TTICZIEILTE:ORS-S EMPRESAS -
Segmento PROPIETARIOS ARQUITECTOS - ARQUITECTOS - PROPIETARIOS
CONSTRUCTORES
CONSTRUCTORES
INDUSTRIAL - INDUSTRIAL -
COMERCIAL - INSTITUCIONAL - INSTITUCIONAL - COMERCIAL -
Estrato RESIDENCIAL3/4 | COMERCIAL - COMERCIAL- | RESIDENCIAL 3/4
RESIDENCIAL RESIDENCIAL
Utilidades operacionales (%) 30 20 40 10
Convenciones:
Fortaleza
Debilidad
Al percibir inferioridad con las otras lineas. 1.00
Al percibir igualdad con las otras lineas. 2.00
Al percibir superioridad con las otras lineas. 3.00
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Fuente tabla 8:

El disefio de la tabla es propio, pero fue realizado con base en lo

descrito en 5.12 ;CUAL ESTRATEGIA ELEGIR? - METODOLOGIA PARA LA
TOMA DE DECISIONES

En la anterior tabla, se hace un resumen de lo arriba expuesto. En el primer blogue se

califican las caracteristicas comunes con el fin de hacer un comparativo entre las lineas de

trabajo. En el bloque inferior se sintetizan los datos de acuerdo con las perspectivas méas

relevantes.

Como se puede analizar en la siguiente tabla (suministrada por la compafiia), la

utilidad neta reportada para 2022 es baja (al parecer, 2023 cerrara con valores similares). Esta

situacion conlleva a recorte de costos, falta de recursos para reinversion, presion financiera,

dividendos nulos para los accionistas, dificultad para atraer inversores y lo mas grave,

repercusiones negativas en la reputacion de Ingeniamos por solvencia.

Tabla 9.

Flujo de caja 2022 — Ingeniamos.

482,294,000.00

INGRESOS BRUTOS

- 10,996,303.20

IMPUESTOS Y COMISIONES - VARIABLE

471,297,696.80

INGRESOS NETOS

- 14,468,820.00

DISENO. COSTO DIRECTO - VARIABLE

- 50,640,870.00

CALCULO. COSTO DIRECTO - VARIABLE

- 53,052,340.00

PUNTOLAB. COSTO DIRECTO - VARIABLE

- 9,645,880.00

OTROS. COSTO DIRECTO - VARIABLE

343,489,786.80

UTILIDADES BRUTAS (MARGEN DE CONTRIBUCION BRUTA)

-108,281,000.00

LOCAL, SERVICIOS, NOMINA, ASESORIAS EXTERNAS, GASTOS INDIRECTOS CALCULO

- 18,000,000.00

GASTOS INDIRECTOS OTROS CALCULO - VARIABLE

- 5,400,000.00

GASTOS INDIRECTOS TRAMITES - VARIABLE

- 96,860,000.00

LOCAL, SERVICIOS, NOMINA, GASTOS INDIRECTOS PUNTOLAB

- 9,600,000.00

GASTOS INDIRECTOS OTROS PUNTOLAB - VARIABLE

- 9,645,880.00

APROVISIONAMIENTO - VARIABLE

300,843,906.80

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL (MCB-GVT)

0.88

COEFICIENTE DE CONTRIBUCION UNITARIO TOTAL

95,702,906.80

UTILIDADES OPERACIONALES

- 66,000,000.00

INGRESOS Y EGRESOS NO OPERACIONALES

29,702,906.80

UAII

- 22,000,000.00

GASTOS FINANCIEROS

7,702,906.80

UAI

- 5,024,402.61

DECLARACION DE RENTA - VARIABLE

2,678,504.19

UTILIDAD NETA (SOCIOS)

Fuente tabla 9:

Tabla tomada del reporte asamblea 2023 - Ingeniamos
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7.6.DIAGNOSTICO DE LA SITUACION DE INGENIAMOS MEDIANTE LA

MATRIZ DAFO

Siguiendo el disefio metodoldgico propuesto y utilizando el grupo de enfoque como

instrumento para recopilar la informacion correspondiente a lo descrito en 5.4.1 ANALISIS

DAFO, de este trabajo de grado, se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 10. Matriz DAFO — Ingeniamos.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Avance en ciencia de los materiales.

Estabilidad politica.

Niveles de inversién en I+D.

PIB per cépita.

Velocidad de transferencia tecnolégica.

Tasas de interés y politicas monetarias.

Proteccidn del medio ambiente.

Tasas de inflacion.

Preservacion de recursos naturales no renovables.

Volumen de inversion privada.

Cultura del reciclaje.

Nivel de pobreza.

Manejo de desperdicios y desechos.

Valores sociales y ética.

Conservacion de la energia.

Normas legales.

Contaminacién de aire, agua y tierra.

NUmero de Competidores

Sostenibilidad y responsabilidad ambiental.

Costos Fijos (y de Almacenamiento)

Disponibilidad de recursos naturales.

Diferenciacion de Productos

Tratados internacionales.

Niveles de precios

Certificaciones internacionales.

Niveles de inversiones

Barreras de Entrada

Lealtad del Cliente

Experiencia acumulada

Ndmero de Compradores

Auge en construccion de edificios inteligentes y
sostenibles.

Nivel de organizacion

Auge en arquitectura bioclimética y en materiales
eco amigables.

Costo de Cambio

Auge en energias renovables.

Sensibilidad al Precio

Buena relacién con curador y con competidores.

Rigurosidad en los impuestos.

Migracion de inversionistas.

Materiales en alza y escasos.

Preferencia por edificios altos y conjuntos
residenciales.

Los calculos estructurales y los ingenieros son
sinénimo de costo.

Los usuarios prefieren contratar "ho profesionales”
por economia.

Los usuarios desconocen las consecuencias de un
mal disefio.

Inteligencia artificial para disefios en general.

Cada pais tiene una legislacion en el campo de la
construccidn diferente.

Sistemas constructivos y materiales nuevos, deben
ser legalmente aprobados.

Las curadurias urbanas se demoran mucho en otorgar
licencias de construccion.

La norma deja ventanas abiertas para que
tramitadores "no profesionales" capten trabajo.

Los clientes no perciben valor en los productos.

Entrada masiva de competidores.

Competencia desleal. Bajos precios.
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Experienciay trayectoria.

Talento humano de baja competencia.

Equipo multidisciplinario.

Procesos de seleccion de personal inadecuados.

Capacidad de convocatoria (Grupos de interés).

Capacitaciones costosas, de largay compleja
ejecucion.

Mejor manejo de marketing (publicidad digital,
redes sociales y marketing digital) que la

Baja retencion de personal.

Sueldos bajos.

No hay plan de incentivos.

Carencia de cualidades comerciales en los
colaboradores.

Dificultad en las comunicaciones y en poner en
marcha planes o tareas a mediano y largo plazo.

Dificultad para adaptarse a nuevas tecnologias y
metodologias de trabajo.

Directora de obras no autogerenciable.

La directora operativa ejecuta procesos delegables y
le cuestadirigir.

No hay un funcionario que se dedique con
exclusividad al marketing de la empresa.

Carencia de infraestructura informatica adecuada.

Carencia de equipos para estudios de suelos.

Crisis econdmica. No hay solvencia financiera.

Fuente tabla 10: Disefio propio

7.7.DIAGNOSTICO DE LA SITUACION DE INGENIAMOS MEDIANTE LA

MATRIZ DE POSICION COMPETITIVA

Siguiendo el disefio metodoldgico planteado y utilizando el grupo de enfoque como

instrumento, se disefio la siguiente tabla con base en los factores mas relevantes en cuanto a

atractivo del mercado y la posicion competitiva de las lineas de trabajo mas influyentes en el
negocio de Ingeniamos, tal como se describe en 5.4.2. MATRIZ DE POSICION
COMPETITIVA, de este trabajo de grado. Cada caracteristica fue evaluada y se asignd

calificacion mediante consenso; el puntaje 1 corresponde a aquellas que muestran

inferioridad con la competencia; con 2 aquellas en igualdad con la competencia; y con 3

aquellas que muestran superioridad con la competencia; los puntajes se promediaron para

obtener un valor compilado asociado a cada linea de trabajo.
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Tabla 11. Calificacion analisis matriz de posicion competitiva - Ingeniamos.

ATRACTIVO DEL MERCADO

DISENO CALCULO ESTUDIOS DE OBRAS Y
FACTORES PESO ARQUITECTONICO ESTRUCTURAL SUELOS MANTENIMIENTO

Dimension del mercado 10% 2 1 3 2
Tasa de crecimiento 10% 2 1 3 2
Potencial de diferenciacion 5% 3 2 2 3
Poder de negociacion con clientes 10% 2 1 3 2
Barreras de entrada 10% 1 1 3 1
Rentabilidad 10% 3 1 2 1
Factores tecnologicos 5% 1 2 2 1
Nivel de cambio tecnologico 5% 2 1 2 1
Estructura de la competencia 5% 3 1 2 2
Normativa legal 10% 2 3 3 1
Factores economicos 5% 1 1 2 1
Factores financieros 5% 1 1 2 1
Factores sociales 10% 1 1 2 2

100% 1.85 1.3 2.5 1.55

Nota: Se puntuo con 1. Al percibir inferioridad con la competencia. Se puntuo con 2. Al percibir igualdad con la competencia. Se puntuo con
3. Al percibir superioridad con la competencia.

POSICION COMPETITIVA

DISENO CALCULO ESTUDIOS DE OBRAS Y
FACTORES PESO
ARQUITECTONICO ESTRUCTURAL SUELOS MANTENIMIENTO

Posicion en el mercado 10% 1 2 3 1
Cuota de mercado 10% 1 2 3 1
Gama de productos 7% 1 2 1 1
Cumplimiento de las necesidades del cliente | 10% 3 3 3 2
Rentabilidad 10% 2 2 2 1
Posicion relativa en costos 7% 2 2 2 1
Posicion tecnologica 7% 1 2 1 1
Experiencia 7% 3 3 1 3
Habilidades de la empresa 7% 1 3 2 1
Organizacidén interna 10% 1 3 2 1
Gestion Interna 8% 3 3 2 1
Diferenciacion de los competidores 7% 2 3 3 2

100% 1.74 2.49 2.16 1.31

Nota: Se puntuo con 1. Al percibir inferioridad con la competencia. Se puntuo con 2. Al percibir igualdad con la competencia. Se puntuo con
3. Al percibir superioridad con la competencia.

Fuente tabla 11:

El disefio de la tabla es propio, pero fue realizado con base en lo

descrito en 5.12 ;CUAL ESTRATEGIA ELEGIR? - METODOLOGIA PARA LA
TOMA DE DECISIONES
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Figura 8. Matriz de posicién competitiva
MATRIZ DE POSICION COMPETITIVA

3.00

2.00 Q
1.50 )

J
1.00

0.50

ATRACTIVO DEL MERCADO

0.50 1.00 1.50 2.00 2.50 3.00
POSICION COMPETITIVA

@ DISENO ARQUITECTONICO » CALCULO ESTRUCTURAL
» ESTUDIOS DE SUELOS » OBRAS Y MANTENIMIENTO
Fuente figura 8: El disefio de la figura es propio, pero fue realizado con base

en lo descrito en 5.4.2 MATRIZ DE POSICION COMPETITIVA
El anélisis apunta a que la linea de disefio arquitectdnico se enfoque en la expansion
del mercado para incrementar la venta de sus servicios y el mayor aporte a la rentabilidad de
la compafia, ya que su ubicacion en el atractivo del mercado se encuentra en segunda
posicion. Posteriormente, el analisis dirige la estrategia a fortalecer sus capacidades,
experiencia, tecnologia y eficiencia en términos de costos, en otras palabras, mejorar su

posicion competitiva, puesto que ocupa el pendltimo lugar.

La linea de calculo estructural se ubica como la segunda mas rentable, a pesar de
operar en un mercado que carece de atractivo. Sin embargo, se destaca por su sélida posicién
competitiva. El enfoque del analisis se dirige hacia la expansion del mercado, de manera que
permita vender a mas clientes y con mejor rentabilidad, ya que existen las capacidades

instaladas necesarias para ofrecer este servicio eficientemente.

La linea de estudios de suelos sobresale como la més rentable y goza de una posicion
destacada en el mercado. Sus productos compiten en un segmento atractivo, es decir, de alta

demanda. En cuanto a posicién competitiva, ocupa el segundo puesto, por tanto, el analisis
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orienta la estrategia al fortalecimiento de las capacidades para ofrecer, vender, operar e

implementar sus diferentes servicios en el mercado.

Segun el analisis, la linea de obras y mantenimiento comercialmente podria
considerarse prescindible, ya que no se ubica en un mercado atractivo, no se encuentra en
una buena posicién competitiva y tampoco aporta rentabilidad de manera considerable a la
empresa. Aunque esta linea puede consumir tiempo y recursos que serian de mayor
relevancia en otras areas, desempefia un papel significativo y su contribucion a largo plazo
es valiosa. A través de esta linea, se concretan proyectos que luego actdan como referencias
para atraer clientes y generar confianza en otras operaciones. Ademas, gran parte del material

publicitario proviene de esta fuente.

7.8.SISTEMA DE OBJETIVOS CORPORATIVOS

La siguiente informacion fue tomada del acta correspondiente a la Gltima asamblea

corporativa celebrada por Ingeniamos El 7 de marzo de 2023:
¢ Quiénes somos?:

“Somos una compaiia de arquitectos e ingenieros enamorados de nuestra
profesidn, especializados en diferentes areas, organizados, con experiencia y criterio,
capaces de brindarle la mejor solucién a los requerimientos especiales de nuestros

clientes en diseno, construccion, mantenimiento e interventoria de obras civiles”.
Propésito:

"Como individuos, inmortalizarnos a través de buenas obras; como colectivo,
salvar el planeta o por lo menos dejarlo mejor que como lo recibimos. Por eso, en
cada plano trazado, documento redactado y proyecto materializado, encontramos
nuestro propdsito. Nos inspira mejorar la vida de las personas al disefiar y construir,
espacios y elementos, seguros y funcionales, en armonia con el medio ambiente.
Tejemos historias de bienestar y sostenibilidad, que perduran y dejan huella en

nuestra comunidad."
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Mision:
"Nos dedicamos a proyectar espacios seguros Yy funcionales, donde el
bienestar de nuestros clientes y la conservacion del ambiente, son nuestra prioridad.

Aportamos soluciones ingeniosas en disefio y construccion de obras civiles,

enalteciendo a nuestra comunidad con confianza y calidad."”
Vision:

"Ser lideres inspiradores y reconocidos a nivel global en la industria de la
ingenieria, el disefio y la construccion, impulsando la innovacion, la sostenibilidad y
el progreso en cada proyecto que emprendemos. Queremos transformar nuestro

entorno, mejorando la vida de las personas y el medio ambiente, marcando un hito en

las comunidades que servimos."
ADN:

En el corazén de Ingeniamos late la pasion por crear, innovar y transformar.
Nuestra esencia se nutre de la union de conocimientos técnicos sélidos y la
creatividad desbordante de nuestro equipo. Somos constructores de suefios,
moldeando el futuro a través de proyectos que trascienden el tiempo. Cada disefio,
cada obra y cada detalle estan impregnados de dedicacion y perseverancia, reflejando
nuestra esencia ingeniosa que impulsa el cambio y la evolucion en cada rincon que

tocamos.

e Pensamiento analitico

e Persistencia y determinacion.

e Habilidad para resolver problemas.
e Pacienciay enfoque.

e Capacidad de aprendizaje.

“Trabajando juntos hoy, crearemos un mafana mejor. Forjando seguridad y bienestar

en cada proyecto, construiremos suefios que perduren.”
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Valores:

Credo

Bienestar: Es la sensacion de satisfaccion y tranquilidad que deben percibir
los miembros de nuestra comunidad. Comunidad Ingeniamos, son los
diversos grupos igualitarios: clientes, colaboradores, proveedores y socios
estratégicos.

Civismo: Se traduce en ser ciudadanos corporativos responsables,
contribuyendo positivamente a las comunidades en las que operamos y
promoviendo précticas justas y equitativas.

Compromiso: Estamos dedicados a cumplir nuestras promesas y superar las
expectativas. Nuestro compromiso se refleja en el esfuerzo y pasion que
invertimos en cada proyecto.

Criterio: Valoramos el criterio sélido y la toma de decisiones informadas.
Enfrentamos desafios con discernimiento, garantizando resultados 6ptimos y
soluciones efectivas.

Empatia: Escuchamos y comprendemos las necesidades de nuestros clientes,
trabajando juntos para crear soluciones que reflejen una genuina preocupacion
por su éxito y satisfaccion.

Etica: Actuamos con integridad y honestidad en cada interaccion. Nuestra
ética solida guia nuestras acciones, cultivando relaciones de confianza y
respeto.

Servicio: Nuestra dedicacion trasciende los limites. Nos esforzamos por
superar las expectativas, brindando un servicio excepcional basado en la

empatia y la satisfaccion del cliente.
(Politicas):

Innovamos con pasion: Impulsamos la creatividad y el pensamiento
innovador en cada proyecto, buscando soluciones Unicas que superen

expectativas.
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Seguridad es prioridad: Garantizamos la seguridad de todos,
comprometiendonos con practicas responsables y estandares rigurosos.
Colaboramos con integridad: Fomentamos un ambiente de trabajo basado
en la confianza, el respeto y la colaboracion entre colegas y clientes.
Excelencia en cada detalle: Buscamos la perfeccion en cada aspecto de
nuestro trabajo, entregando resultados de la mas alta calidad.

Impacto sostenible: Disefiamos soluciones que respetan y protegen el
entorno social y ambiental, promoviendo la sostenibilidad en todas nuestras
acciones y el bienestar de la comunidad.

Enfocados en el cliente: Nos comprometemos a entender las necesidades de
nuestros clientes (internos y externos) y superar Sus expectativas,
construyendo relaciones duraderas.

Crecemos juntos: Valoramos y apoyamos el desarrollo de nuestro equipo,
fomentando el aprendizaje continuo y el crecimiento personal y profesional,

promoviendo un entorno donde puedan alcanzar su maximo potencial.

7.9.0BJETIVOS ESTRATEGICOS

La siguiente informacion fue tomada del acta correspondiente a la Ultima asamblea

corporativa celebrada por Ingeniamos El 7 de marzo de 2023:

7.9.1. OBJETIVOS DE CONSOLIDACION

Desarrollar clientes leales: Este objetivo conlleva al aumento del valor de la
compaiiia, pretendiendo aumentar cada dia este activo al adquirir nuevos clientes,
reteniendo los existentes y a través de un excelente servicio, creando relaciones
de largo plazo.

Posicionar la marca: Se refiere a la manera en que la marca debe ser percibida
en la mente de los consumidores, en relacion con otras marcas en su categoria, y
asi lograr posicionamiento de lider, de valor, de innovacion, de calidad y de
responsabilidad social y ambiental.
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7.9.2.

7.9.3.

Desarrollar el talento y satisfaccion de los grupos de interés: Comprender a
fondo las necesidades de los clientes (Internos y externos). Fomentar el
crecimiento y desarrollo de todos los actores, promoviendo el aprendizaje
continuo y el crecimiento personal y profesional.

OBJETIVOS DE RENTABILIDAD

Lograr el crecimiento permanente de los ingresos: Este objetivo es
fundamental para la compafiia y todos los esfuerzos deben propender al continuo
ascenso de este.

Mejorar la rentabilidad: Esto implica lograr la sostenibilidad de los negocios y
las lineas de trabajo, control de costos, gestion del flujo de efectivo, aumento en
margenes de beneficio y maximizar la eficiencia operativa.

Lograr la estabilidad financiera: Implica mantener un equilibrio entre los
ingresos y los gastos, asi como contar con reservas adecuadas para hacer frente a
situaciones inesperadas o crisis economicas. Esto incluye la reduccion de deudas,
la diversificacion de fuentes de ingresos, la construccién de reservas financieras

y del patrimonio.

OBJETIVOS DE CRECIMIENTO

Comercializar con clientes ubicados en el exterior: Posicionar la marca y los
servicios ofrecidos por Ingeniamos a nivel global.

Construir la imagen de compromiso en liderazgo innovador: Convertir a
Ingeniamos en lider reconocido a nivel global en la industria de la ingenieria, el
disefio y la construccion, impulsando la innovacion y la diferenciacion de la
compafiia en cada proyecto.

Construir la imagen de compromiso en sostenibilidad ambiental: Priorizar la
sostenibilidad en todos los proyectos, asegurando que cada disefio y construccion
contribuya a la conservacion del medio ambiente.

Construir la imagen de compromiso en responsabilidad social: Contribuir
positivamente a las comunidades en las que opera Ingeniamos, promoviendo

practicas justas y equitativas, siendo ciudadanos corporativos responsables.
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8. DISENO DE LA ESTRATEGIA

8.1.ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO

Teniendo en cuenta el disefio metodoldgico planteado y lo descrito en 5.6 LA
NECESIDAD DE CONFRONTAR ESTOS RETOS CONDUCE A LA FORMULACION
DE ESTRATEGIAS EMPRESARIALES, de este trabajo de grado, se disefiaron un par de
estrategias, las cuales se escogieron por tratarse de aquellas que aparentemente exigian menor

inversion econdmica. A continuacion, se pueden analizar los resultados.

Figura 9. Disefio de estrategia 1

IMPLEMENTACION:

«Evaluar presupuesto necesario en la puesta en marcha de los planes de accion
y asignar recursos.

*Definir los grupos de clientes de mayor atractivo para la compaiiia.

«Disefiar el plan de marketing general proyectado a 1 afio, el cual incluye
marketing digital y posicionamiento de marca.

*Contratar a la empresa que garantice la ejecucion del plan de marketing digital
y posicionamiento de marca propuesto.

«Implementar plan de motivacion dirigido a colaboradores internos.
«Capacitar constantemente a miembros de todos los grupos de interés. Previo
disefio de los cursos requeridos orientados a la ejecucion de los objetivos
estratégicos propuestos.

FACTORES CLAVES DEL EXITO:
Asignar recursos.

*Plan de marketing.

*Capacitar y motivar a miembros de
todos los grupos de interés.

*Generar espacios para disefiar
innovaciones al modelo de negocio

ESTRATEGIA1:
Potenciacion del negocio actual -
Nuevos modelos de negocio.

actual. . R .
- *Concretar colaboracion con una universidad que ofrezca diplomados
*Generar mayor valor en los servicios i . S
R acreditados a miembros de los grupos de interés.
existentes. . s .
. . . «Implementar reuniones perioédicas con los miembros de todos los grupos de
Implementar sistema de mejoramiento |. o . ]
continuo interés y disefiar innovaciones en el modelo de negocio actual.

«Disefiar procesos que mejoren tiempo de entrega y cantidad de correcciones
de proyectos.

Disefiar procesos que disminuyan costos y gastos, logrando el aumento de la
utilidad y la rentabilidad.

«Disefiar plan que aumente la cantidad de cotizaciones concretadas.

DE CONSOLIDACION
*Desarrollar clientes leales.
*Posicionar la marca.
*Desarrollar el talento y satisfaccion de los grupos de interés.
DE RENTABILIDAD
*Lograr el crecimiento permanente de los ingresos.
*Mejorar la rentabilidad.
DE CRECIMIENTO
*Construir la imagen de compromiso en liderazgo innovador.
*Construir la imagen de compromiso en sostenibilidad ambiental.
*Construir la imagen de compromiso en responsabilidad social.

CONCLUSION:
Los nuevos modelos de negocio (Innovacién) de los servicios actualmente ofrecidos, seréan el resultado de la investigacion e interaccion con los miembros
representativos de los diferentes grupos de interés, a través de las reuniones y de los cursos proyectados.

Potenciar el negocio implica lograr desde el interior, mejoramiento continuo, para ello el personal debe ser altamente calificado, motivado y compensado de
manera justa. La potenciacion desde el exterior implica trabajar en lo relativo a satisfacer las necesidades del cliente, en consonancia con el medio ambiente, la
responsabilidad social y las buenas précticas.

Todo esto debe ser proyectado mediante un adecuado plan de marketing, exaltando los avances y esfuerzos de la compafiia en las dreas mencionadas.

Esta iniciativa no seré posible sin la organizacion financiera rigurosay la correcta asignacion de recursos y presupuesto.
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Fuente figura 9: El disefio de la figura es propio, pero fue realizado con base
en lo descrito en 5.6 LA NECESIDAD DE CONFRONTAR ESTOS RETOS
CONDUCE A LA FORMULACION DE ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

Figura 10. Disefio de estrategia 2

IMPLEMENTACION:

*Evaluar presupuesto necesario en la puesta en marcha de los planes de accion
y asignar recursos.

*Implementar reuniones periddicas con los miembros de todos los grupos de
interés y determinar poténciales aliados estratégicos: Ferreterfas,
universidades y grupos de interés locales o ubicados en otras geografias.
Disenar el plan de marketing general proyectado a 1 afo, el cual incluye
marketing digital y posicionamiento de marca.

*Contratar a la empresa que garantice la ejecucion del plan de marketing digital
y posicionamiento de marca propuesto.

*Constituir y capacitar al equipo de trabajo requerido para la generacion de
alianzas estratégicas y el disefio de los servicios especificos para cada aliado.
*Disenar plan de accion detallado para cada aliado: Acercamiento, entrevistas,
disefio alianza, negociacion, ejecucion, control y seguimiento.

«Implementar una plataforma de comunicacion entre Ingeniamos y aliados.
*Capacitar constantemente a miembros de todos los grupos de interés. Previo
disefio de los cursos requeridos orientados a la ejecucion de los objetivos
estratégicos propuestos.

FACTORES CLAVES DEL EXITO:
ESTRATEGIA2: *Asignacion de recursos.

Alianzas estratégicas para penetrar con |+Plan de marketing.

los servicios existentes 0 con nuevos  [+Concretar alianzas estratégicas y
servicios, el mercado actual o nuevos |disefiar los servicios ajustados a las
mercados. necesidades especificas.
*Capacitacion a grupos de interés.

DE CONSOLIDACION
«Desarrollar clientes leales.
*Posicionar la marca.
*Desarrollar el talento y satisfaccion de los grupos de interés.
DE RENTABILIDAD
«Lograr el crecimiento permanente de los ingresos.
*Mejorar la rentabilidad.
DE CRECIMIENTO
*Comercializar con clientes ubicados en el exterior.
*Construir la imagen de compromiso en liderazgo innovador.
*Construir la imagen de compromiso en sostenibilidad ambiental.
*Construir la imagen de compromiso en responsabilidad social.

CONCLUSION:
Los nuevos servicios (Innovacion), seran el resultado de la investigacion e interaccion con los miembros representativos de los diferentes grupos de interés, a
través de las entrevistas y de los cursos proyectados.
Para abordar de manera asertiva a un potencial aliado y comunicar la intencién de generar una alianza estratégica, es vital ofrecerle a los grupos de interés
contenido de valor que los enganche; esto se lograria entre otras, a través de cursos presenciales, talleres, conferencias y webinar.
Todo esto debe ser proyectado mediante un adecuado plan de marketing, exaltando los avances y esfuerzos de la compafifa en las areas mencionadas.
Esta iniciativa no sera posible sin la correcta asignacion de recursos, presupuesto y un equipo de trabajo idéneo. Pero no se sostendré en el mediano plazo sin
una plataforma de comunicacién correctamente ajustada.

Fuente figura 10: El disefio de la figura es propio, pero fue realizado con base
en lo descrito en 5.6 LA NECESIDAD DE CONFRONTAR ESTOS RETOS
CONDUCE A LA FORMULACION DE ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

8.2.ELECCION DE LA ESTRATEGIA

Siguiendo el disefio metodoldgico planteado y lo descrito en 5.12 ;CUAL
ESTRATEGIA ELEGIR? - METODOLOGIA PARA LA TOMA DE DECISIONES, de este
trabajo de grado, se procedio a utilizar la técnica sugerida por Hammond, Keeney y Raiffa

(2017) para escoger una de las dos estrategias planteadas.
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Las perspectivas utilizadas en la evaluacion se enfocan en la facilidad para que la
compafiia ejecute la estrategia, el costo de la inversion, la cantidad de objetivos estratégicos
alcanzados, el tiempo de ejecucion y retorno de resultados y la rentabilidad esperada a
mediano plazo. La calificacion se dio en la escala del 1 al 5, teniendo en cuenta que “1”
corresponde a la incapacidad y “5” a la gran capacidad por parte de Ingeniamos de dar

viabilidad a la estrategia desde la perspectiva analizada.

Tabla 12. Calificacion estrategias- Proceso de seleccion.

ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS

PERSPECTIVAS PESO | ESTRATEGIA1 | ESTRATEGIA?2
Facilidad de implementacion. ;Se cuenta con el conocimiento necesario? 7% 3 2
Facilidad de implementacion. ;Capacitar a quienes la ejecuten es complejo? 7% 3 3
Facilidad de implementacion. ¢Se depende de terceros? 7% 3 2
Presupuesto (Costo). 20% 3 2
Cantidad de objetivos estratégicos alcanzados. 14% 4 45
Tiempo para ejecutar la estrategia. 10% 3 3
Tiempo para obtener los resultados. 10% 3 3
Rentabilidad proyectada. 25% 3 4

100% 3.14 3.12

Convenciones:
El factor presenta alta dificultad. 1.00
El factor presenta alta facilidad. 5.00

Fuente tabla 12:  El disefio de la tabla es propio, pero fue realizado con base en lo
descrito en 5.12 ;CUAL ESTRATEGIA ELEGIR? - METODOLOGIA PARA LA
TOMA DE DECISIONES

La estrategia escogida fue la numero 1, que corresponde a: Potenciacidn del negocio actual

- Nuevos modelos de negocio.

8.3.DECISIONES OPERATIVAS

Para finalizar con lo planteado en el disefio metodolégico, de acuerdo con lo descrito
en 5.13. ELABORACION DEL PLAN DE ACCION, de este trabajo de grado, se procedio

a disefiar la siguiente tabla con base en lo sugerido por Sainz (2017):

El objetivo principal de este trabajo es disefiar una estrategia que permita a Ingeniamos
lograr un crecimiento rentable y sostenible. Sin embargo, como se menciond previamente,

para asegurar la implementacion de esta estrategia, es necesario llevar a cabo una serie de
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decisiones operativas, las cuales se ejecutaran posterior a la entrega de este trabajo y estan

detalladas en la tabla a continuacion. Cada item de la tabla representa un objetivo especifico

asignado a un miembro del equipo o0 a un grupo de colaboradores, con fechas de inicio y

finalizacién definidas, asi como métricas concretas. Estos objetivos contribuyen, de manera

individual o conjunta, a cumplir uno o varios objetivos estratégicos. Las celdas "Meétrica

obtenida™ y "Observaciones y nuevas actuaciones" se completardn al finalizar el plazo

determinado para cada objetivo. Por lo tanto, al concluir este trabajo, estas celdas

permaneceran en blanco.

Tabla 13. Disefio decisiones operativas - Ingeniamos.

ESTRATEG

1AL

Potenciaci6n del negocio actual - Nuevos modelos de negocio.

TTEM ‘OBJIETIVOS ESTRATEGICOS OBJETIVOS RESPONSABLE METRICAESPERADA| __INICIO | FINALIZACION| METRICAOBTENIDA| __ OBSERVACIONES Y NUEVAS ACTUACIONES
B EvalUa prEsUpUESIo necesario en la puesta en Gerente ejecutivo, gerente operatnay | y—— ]
marcha de los planes de accion direct
2 |Fase de preperacion. Asignar recursos Directora administrative. L0 celpresupuesto 4emar-24 27-sep-24
B Defrir 03 g1os 0 letesde mayor alaciv [ Gerers jecuio, gerertsopertnay | v -
Diagnostico del marketing general, oel marketing
digital, popularidad de lamarca en los diferentes
. rupos de ineres, canicad de lietes ealtad de 105 | e e s Steb2d orfeb-2¢
clientes e imagen de lamarca en liderazgo
innovador, en sostenbilidad ambiental y en
Disefir el plan de marketing general proyectado a 1
5 |“Desarrolla clientes leales o, el cual incluye marketing digital y Gerente ejecutivo. si 12-feb-24 23-feb-24]
Posicionar la marca. posicionamiento de marca.
st la imagen de compromiso en liderazgo
innovadior.
f——{*Construir Ia imagen de compromiso en
sostenibilidad ambiental
st la imagen de compromiso en
responsabilidad social Contratar ala empresa que garantice la ejecucion del
6 plan de merketing digitaly posicionamiento de | Gerente ejecutivo. si 26-feb-24 1mar-24
marca propuesto.
‘Aumento en un 20% en
todos los indices que
7 Sequimiento ala ejecucion del plan de marketing. |Gerente ejecutivo, hayan sido diagnosticados 4emar-24 27-sep-24
Y medidos
~Posicionar 1a marca,
-Desarrollar el talento y satisfaccion de los grupos
de interés. Informe respecto a los
s :x:i?:::lnzcnmbnhm:d - Implementar pI‘anr: :;eﬂ ;nsmlwclondmgmoa Directora administrativa. ;a;l;gﬁsrzz:g’l:jﬁls 4-nov-23 16-dic-23|
innovador. internos.
Construir la imagen de compromiso en
“Desarrollr clicntes leales
-Posicionar la marca.
Desarrollar el talento y saisfaccion de los grupos
de interés.
Cograr l crecimicnto permancnte de los ingresos, | C2PACHar constantemente a miembros de todos los
9 |+Construir la imagen de compromiso en liderazgo | UPS 8¢ interés. Previo disefio de los cursos Gerente ejecuivo 25 cursos y un total de 4-mar-24 27-sep-24,
owdor requeridos orientados aa eecucion de os objetvos 250 asistentes diferentes.
Construir la imagen de compromiso en estratégicas propuestos.
sostenibilidad ambiental.
-Construir Ia imagen de compromiso en
social.
“Desarrollar clienies leales
Posicionar la marca.
-Desarrollar el talento y satisfaccion de los grupos
de interés.
+Lograr el crecimiento permanente de los ingresos. |Concretar colaboracion con una universidad que
10 [-Construir I 0 enliderazgo ditack bros de los | Gerente ejecutivo, si 4-mar-24, 29-mar-24)
innovador. rupos de interés.
-Construir Ia imagen de compromiso en
sostenibilided ambienta
-Construir la imagen de compromiso en
“Desarrollar clientes leales
Posicionar la marca.
Desarrollar el talento y satsfaceion de los grupos 25 Reuniones, 25 ideas de
e morée Implementar reuniones periédicas con los miembros moveciony s
1 de todos los grupos de interés y disefar (Gerente ejecivo y gerente operativa 4emar-24 27-sep-24
Lograr el crecimiento permanente de los ingresos. innoveciones concretadas
Moo I gt innoveciones en el modelo de negocio actual (uest .
S (puestas en marche)
Sonstruir a imagen de compromiso en liderazgo
innovador.
Implementar un mecanismo que permitar medir de
Desarrollar clientes leales. forma sencille, el promedio aritmetico de los cerents perathay directora
12 [+Posicionar la marca. tiempos de entrega cé los proyectos y a canticad de | °C1EE Pt si 19-feb-24 23-feb-24|
-Desarrollar el talento os grupos actas que llegan de un proyecto.
de interés. Realizar diagnostico de 2023,
Mejorar la rentabilidad. sl procesos que meloren tempo e enregay Disminucion del 20% en
13 [+Construir la imagen de compromiso en liderazgo (Gerente operativa los indicadores 26-feb-24 29-mar-24)
cantidad e correcciones de proyectos.
innovador.
Disminucion del 10% en
Mejorar In rentabilidad. Disefiar procesos que disminuyan costos y gastos, | Gerente operativa y diectora os gastos, teriendo en
14 |+Construir la imagen de compromiso en liderazgo g cuenta el estado de 5-feb-24, 16-feb-24]
logrando el aumento de la utlidad y a rentabilidad.
innovador. resultados financiero de
2023
Implementar un mecanismo que permitar medir de
formasencille, entiempo real, el promedio e D
15 aritmetico de las cotizaciones realizadas si 18-dic-23 22-dic-23
Desarrollar clientes leales o e cot administrativa
sttt permanet de o ngesos (Ot el Ggrosinde 2029
16 [+Constuir a imagen de compromiso en lderazgo | 151" P1aN aue aumente |a cantidad de cotizeciones Gerente ejectuivo y directora si 26-dic-23 20-dic-23
[ concretadas.
(Aumentar asertivided en
o Ejecutar plan que aumente la cantidad de | un 20%, con respecto a — ]
cotizaciones concretadas. las para
2023
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Fuente tabla 13: El disefio de la tabla es propio, pero fue realizado con base en lo
descrito en 5.14 SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LA ESTRATEGIA
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9. CONCLUSIONES

La investigacion realizada revel6 que el crecimiento de Ingeniamos presentado en el
informe corporativo de los Gltimos afios, no reportd crecimiento; por lo tanto, se llega a la
conclusion de que la compafiia, necesariamente, debe crecer. En este trabajo se llegé al disefio
de la estrategia: Potenciacion del negocio actual - modelos de negocio; la cual permitira
lograr que Ingeniamos: Ingenieria & Mantenimiento S.A.S., tenga un crecimiento rentable y

sostenible.

Se realiz6 el diagndstico de la situacion del mercado de Ingeniamos mediante la
matriz DAFO, a la cual se lleg6 a través del andlisis de la situacion externa e interna. Se
encontraron factores externos adversos y un mercado constrefiido, como la competenciay las
tendencias politicas, econdmicas, sociales y legales, las cuales evidenciaron amenazas que
influyen directamente en la reduccion de la cuota de mercado. Mientras que, algunas
tendencias sociales, tecnoldgicas y ambientales, marcaron oportunidades. El analisis de la
situacion interna sefialé debilidades, como la retencion y formacion de personal calificado y
la crisis financiera. Y muy pocas fortalezas, como la experiencia, el trabajo y el perfil

multidisciplinario de sus colaboradores internos.

Se examinaron los sistemas de objetivos corporativos de Ingeniamos, los cuales van
por la misma linea que las tendencias del mercado. Segun esta investigacion, la empresa debe
comprometerse firmemente con la mejora continua, la innovacion, las tecnologias

emergentes y la proteccion del medio ambiente.

Se selecciono la estrategia de crecimiento mas pertinente para Ingeniamos; esta se
disefio partiendo del diagnostico de la situacion actual de la compaiiia (¢ En donde estamos?),
y sefialando los esfuerzos hacia el cumplimiento de los objetivos estratégicos (¢A donde
queremos llegar?). Existen diferentes tipos estrategias (;Como podemos llegar?); se
evaluaron Unicamente 2. Es coherente, segun la investigacion, en un proceso de expansion,
potenciar primero el negocio actual, porque este es quien debe garantizar la implementacion

de las estrategias.
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Se disefiaron las decisiones operativas béasicas. Todos los integrantes de la
organizacion deben estar orientados hacia la estrategia, deben tener objetivos claros,
presupuesto definido y tareas especificas, medibles y realizables en un determinado plazo de
tiempo (Segun lo planteado en la Tabla 10). Como todo plan, este puede fallar, por ello, el
lider designado para dirigir la estrategia debe estar preparado para medir periddicamente los
resultados encontrados, compararlos con los esperados y dado el caso, reestructurar los
planes a tiempo. Solo asi, de esta manera, se puede asegurar la implementacion adecuada de

la estrategia.

La metodologia expuesta en este trabajo fue apropiada para cumplir los objetivos
planteados; aunque existen diversos autores con diferentes perspectivas, la gran mayoria
confluyen en conceptos muy similares. La clave del estudio fue diligenciar correctamente la
matriz DAFO y la investigacion previa de la situacion de la empresa, basada en datos actuales
y veraces. Lastimosamente, no se encontraron investigaciones cientificas respecto a

competidores y clientes.
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