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RESUMEN

El presente documento busca mostrar como la planeacion estratégica es un modelo
administrativo que puede aplicarse en las organizaciones para definir las metas y objetivos
que persigue una empresa con base en el conocimiento de las condiciones del entorno y de

los recursos con que cuenta la organizacion.

En el siguiente informe de investigacion se presentan los resultados de la formulacién del
plan estratégico para el periodo 2016 — 2020 de la empresa de seleccion de personal
Soluciones Selectos SAS, organizacion que se ubica en el sector de la Consultoria. Con el
fin de realizar el plan estratégico, se partio de realizar un diagnéstico que llevé a revisar
la posicion de la organizacion en el entorno, esto acompafiado de reconocerse internamente,
para lo que fue necesario revisar como son leidas sus debilidades y fortalezas y como sus
oportunidades y amenazas a partir de compararse con tres empresas que se ubican en el
mismo sector y que son competidoras iguales o potenciales por el tipo de producto que

ofrecen.

El estudio cuenta con nueve apartados, inicia con los aspectos metodoldgicos, luego se
realiza una presentacion de la empresa para continuar con el analisis del entorno, se aborda
el analisis del sector, la referenciacion, el analisis de la situacion interna, para pasar al
analisis DOFA, de ahi se pasa al direccionamiento estratégico y se finaliza con las

conclusiones, recomendaciones y bibliografia.

En el punto del direccionamiento estratégico se muestran los resultados conclusivos de los
objetivos propuestos, una vez se realizo el anlisis de la organizacion, se propuso realizar
un fortalecimiento de la direccion y la gestion administrativa; trabajar en las relaciones
interpersonales de las socias empleadas, realizar un plan de seguimiento a la gestion y
certificarse en el sistema de gestion de calidad con el fin de garantizar a sus clientes un

excelente producto.



0. INTRODUCCION

La situacion economica del pais en materia de garantizar un trabajo estable, no ha mostrado
buenos resultados, para el caso de Cali la realidad en materia de empleo es de las mas
delicadas del pais, se ha hablado de una tasa de desempleo del 13.1%"; crece cada vez mas
el trabajo informal, algunas de las grandes empresas que tenian la ciudad como centro de
produccién, en los ultimos cuatro afios han cerrado sus puertas, trasladado o cambiado su
vocacion, de produccion a distribucion, teniendo que liquidar a un nimero considerable de
personal. La situacion actual en relacion con el dolar y su alta tasa de cambio, ha llevado a
bajos niveles de crecimiento, haciendo que quienes dependan de las importaciones tengan

su mercado de accion parado y en total incertidumbre por la fluctuacion de la divisa.

El panorama descrito tiene estrecha relacion con Soluciones Selectos SAS, organizacion
objeto de la presente investigacion, debido a que su objeto social se centra en atender
procesos de seleccidn a pequefias y medianas empresas. Procesos que las empresas que
atiende Soluciones Selectos SAS, en su afan de minimizar costos y por no ser vitales

para su crecimiento, terciarizan para hacerse mas competitivas.

Soluciones Selectos SAS, lleva 16 afios en el sector de la consultoria en recursos
humanos, da respuesta a sus clientes al proveer el personal que necesitan, ajustado a un
perfil de acuerdo con el cargo, con excelentes tiempos de entrega, con alta confidencialidad

y garantia de calidad.

En los ultimos afios, el mercado se ha vuelto muy inestable, haciendo que varios de los
clientes se retiren, debido a que aparecen en el entorno personas que laboran de manera

independiente como consultores en el ramo de la seleccion de personal, con costos fijos

http://www.banrep.gov.co/sites/default/files/reglamentacion/archivos/bjd 13 2015.pdf. Consultado en
Marzo de 2015
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minimos; no tienen personas a su cargo, realizan directamente ellos el proceso, no cuentan
con instalaciones fisicas y o mas complejo, prestan este servicio desde la informalidad,
evadiendo las responsabilidades, que por el contrario, deben asumir las empresas
legalmente constituidas como lo es Soluciones Selectos SAS. Estos menores costos son un

atractivo para las empresas que deben contratar este tipo de servicios.

Teniendo en cuenta la situacion descrita, se tomo la decision de adelantar la presente
investigacion con el fin de conocer la situacién interna y externa de Soluciones  Selectos
SAS a través de profundizar en el sector de la consultoria y formular asi un plan
estratégico. Se realiz6 un analisis del contexto externo e interno de la organizacion, se
seleccionaron tres empresas del sector para hacer la referenciacion, lo que permitio
identificar el perfil competitivo y los factores clave de éxito. Una vez se tuvo la
informacion y se realizd el anélisis, se termind definiendo los lineamientos estratégicos
para un periodo de cinco afios, con el fin de mejorar la gestion en la prestaciéon de los

servicios de seleccion de personal que ofrece Soluciones Selectos SAS.



1. ASPECTOS METODOLOGICOS

1.1. Problema de Investigacion

1.1.1. Antecedentes

La consultoria de empresas es un servicio que presta soporte de ayuda externa a las
diferentes organizaciones empresariales alrededor del mundo, su labor es considerada muy
util y necesaria especialmente en el momento actual, debido a que la dindmica empresarial
se caracteriza por una renovacion constante y una tendencia marcada a la globalizacién que
exige a las organizaciones una 6ptima labor y actualizacion permanente que le permita ser
competitivas con mucha ayuda externa para mantener un ritmo acelerado, consecuente con

el ritmo del mercado.

La Consultoria es una actividad transversal a las organizaciones, permitiéndole interactuar
con todos los campos de la actividad empresarial. De ahi que se encuentren diferentes

tipos de consultorias, dentro de éstas se ubica la consultoria en seleccion de personal.

Existen en el mercado empresas de consultoria con amplia trayectoria y reconocimiento que
se han posicionado frente a grandes empresas, se caracterizan por ofrecer personal
especializado de acuerdo a las necesidades de produccion, se especializan en un paso
especifico del proceso de seleccion como es el reclutamiento de altos ejecutivos,
manteniendo su imagen en el mercado de ser una empresa que sostiene en su base de datos
a los mejores ejecutivos, en otros casos ofrecen servicios integrales, especialmente
incluyendo en sus procesos la administracion de némina, lo que implica un fuerte

apalancamiento econémico.

Es asi como se ubica un segmento de organizaciones de consultoria, que atiende
prioritariamente a pequefias y medianas empresas, en ocasiones atendido por profesionales
independientes, donde se hace visible que es un negocio de féacil entrada y salida, lo que

indica que puede darse facilmente la llegada de nuevos competidores; donde se ofrece no



solamente reclutamiento y seleccion de personal sino servicios integrales, a bajo costo, no

necesariamente con la calidad y seriedad requerida.

Frente al negocio especifico de seleccion de personal se identifica a los profesiones de
Trabajo Social y Psicologia como aquellos que méas desarrollan este tipo de labor;

presentandose como consultores independientes.

Existen diferentes definiciones de la palabra “Consultoria”, todas estas definiciones
coinciden en establecer que la funcién tanto de los consultores independientes como los
que pertenecen a una empresa consultora, esta relacionada con proporcionar ayuda a
diferentes empresas durante la elaboracion de tareas diversas, involucrandose o no de lleno

en la ejecucion de las mismas.

Los servicios que prestan los consultores independientes o bien las empresas consultoras
pueden ser prestados de forma generalista, 0 sea objetiva sin profundizar demasiado en el
area asesorada, o bien especialista, involucrada en detalle y de manera minuciosa en un area
especifica. El Ingeniero Guillermo Acevedo? comenta que el Consultor generalista integra
toda la informacion de una empresa a través de su conocimiento de la misma y de los
resultados obtenidos por el segundo tipo de consultores, los llamados especialistas, quienes
son los que analizan en profundidad temas especificos, ayudados por su conocimiento y la

experticia adquirida por la practica especializada de su profesion.

La actividad de consultoria se puede enfocar en el andlisis y el diagnéstico de las
organizaciones, para proponer soluciones a los problemas que estas tengan o en la

implementacién de las soluciones que otros consultores o asesores han sugerido.

? Informaci6n obtenida en entrevista con al Ingeniero Guillermo Acevedo, en diciembre de 2014.



1.1.2. Formulacion del problema

El mercado de las consultorias en Colombia, muestra una alta diferenciacion,
especificamente en el sector dedicado a la seleccion de personal, donde se mueven para el
caso de Cali, empresas que proveen personal especializado, de acuerdo con requerimientos
especificos de las grandes empresas, frente a un grueso de empresas de seleccion que
atiende a pequefias y medianas organizaciones que apuntan, mas que a la especializacion a
vincular personal que se ajuste a unos perfiles predefinidos y que tenga la capacidad para

integrarse a la organizacion.

Actualmente las organizaciones muestran una tendencia a terciarizar lo referido a la
seleccion de personal y esta es una buena oportunidad para ampliar el mercado de
Soluciones Selectos SAS, quien contaba en el 2008 con 18 clientes en el territorio
nacional; la situacion laboral y de contratacion, el cierre de pequefias y medianas empresas
que desaparecen sin que se les pueda tirar un salvavidas, la competencia en el sector, la
falta de investigacion de mercados ha llevado a una contraccion de la empresa respecto a
sus clientes, lo que hace necesario repensar la organizacion para identificar factores,
recursos y situaciones que se requieran para formular un plan estratégico que le permita
definir en el tiempo las estrategias de ampliacion del mercado, desarrollar nuevos productos
y definir cdmo lo va a lograr, aprovechando las oportunidades y fortalezas y minimizando

las debilidades y amenazas.

Por lo anterior surge la siguiente pregunta de investigacion: ¢Qué factores, situaciones, y
acciones se deben tener en cuenta en la formulacion del plan estratégico de la

empresa Soluciones Selectos SAS?

1.2. Justificacion

Hablar de la gestion organizativa de una empresa implica pensarse su cotidianidad, conocer
cémo se han proyectado y como desde la direccidn se toman decisiones, se coordinan los
procesos, se adelanta la gestion de personal, entre otras acciones que definen el dia a dia.

En dltimas se trata de conocer como desde los procesos internos de planeacion,



organizacion, direccion, coordinacion y control, se apoya la gestion externa que le permite
a la organizacion, en este caso Soluciones Selectos SAS, ser eficaz y efectiva en los

procesos de seleccion que son contratados por sus clientes.

Soluciones Selectos SAS, se encuentra ubicada dentro del sector de la Consultoria,
servicios que presta a pequeiias y medianas empresas. A lo largo de su historia ha
identificado como su mayor ventaja competitiva la diferenciacion, en la que ha tenido el
reconocimiento de los clientes; ventaja que si bien ha logrado mantenerla en el mercado
con niveles de crecimiento aceptables. Actualmente enfrenta diversas amenazas que se ven
reflejadas en la pérdida de clientes, siendo una de las principales la que constituyen los
profesionales que egresan de centros de educacidn superior, de carreras como psicologia,
ingenieria industrial, trabajo social, administracion entre otros; que entran al mercado a
laboral de manera independiente, ya sea por las pocas posibilidades de emplearse o por los
bajos salarios, dedicandose a la consultoria; profesionales que se mueven en el marco de la
informalidad, ofreciendo productos similares, a precios menores. Otra amenaza es la
limitada posibilidad de adelantar procesos de investigacion y desarrollo de forma
permanente, en busca de nuevos mercados, en la medida en que los recursos no generan
altos excedentes “que les permitan focalizar recursos en el mejoramiento de sus productos y

su estructura productiva con la velocidad que el mercado lo requiere.” (Portafolio.co, 2013

p. 1).

Rivera lo expresa en la siguiente cita:

[...] existe un alto riesgo de informalidad en la asesoria administrativa debido al acceso sin barreras en la
practica a los titulos de consultor o asesor que tienen las personas naturales y en esa medida se inicia la
operacion y comercializacion de sus servicios, los cuales en ocasiones, y debido a que no tienen
conocimientos sélidos, ni compromiso real con el sector, termina en la entrega de trabajos incompletos o
de calidad deficiente, que generan graves impactos sobre la confianza en dicha figura externa de
servicios profesionales de outsourcing. Ademas, las entidades que operan legalmente tienen que sortear los
errores de otros agentes ante los clientes e intentar construir un nuevo lazo de confianza mediante
resultados positivos a un costo razonable. (Rivera, 2012, p. 15).

Se hace necesario conocer las fuerzas que estan presentes a nivel macro y micro que

definen el nivel de competitividad de Soluciones Selectos SAS en su entorno particular,



para adelantar una planeacion estratégica que le permita evaluar, reformular y plantear
estrategias a corto, mediano y largo plazo para mantenerse en el mercado, tomar decisiones

acertadas sobre sus proyecciones y el desarrollo de nuevos mercados.

Por lo anterior se considera, que a partir de los conocimientos adquiridos a través de la
formacion, se puede hacer una contribucion a la empresa Soluciones Selectos SAS,
analizando su situacién actual, revisando su posicién en el sector de la consultoria, con el
fin de formular el plan estratégico para el periodo 2016 — 2020, que le permita tomar

decisiones acertadas para proyectarse en el mediano plazo.

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Formular el plan estratégico de la empresa Soluciones Selectos SAS, para el periodo
2016-2020.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Realizar un analisis del contexto socioeconémico de Cali, identificando amenazas y
oportunidades.

e Analizar el sector de la consultoria y su marco regulatorio.

e Realizar un andlisis comparativo con otras experiencias, identificando el perfil
competitivo y los factores de éxito.

e Realizar un diagnéstico de la situacion interna de Soluciones Selectos SAS,
identificando fortalezas y debilidades.

e Realizar el analisis DOFA a la empresa Soluciones Selectos SAS.

o Definir los lineamientos estratégicos para mejorar la gestion en la prestacion de

los servicios de seleccidn de personal que ofrece Soluciones Selectos SAS.



1.4. Marco de referencia

1.4.1. Marco teorico

Para adelantar esta investigacion se hizo necesario abordar el tema de la administracion
estratégica, que implica revisar la planeacion estratégica, pues lleva a definir la ruta del
presente estudio, que permite realizar un analisis del contexto externo para conocer las
fuerzas que influyen en el comportamiento del sector y de Soluciones Selectos SAS en

relacién con otras organizaciones que ofrecen productos similares.

Para David (2008) “La mejor manera de estudiar y aplicar el proceso de la administracion
estratégica es utilizando un modelo.” (p. 15). Se precisa que entre los afios 50s y 60s, se
empieza a hablar de lo que es una estrategia con el fin de enfrentar los cambios del entorno
y entre los afios 70s y 80s el término se va precisando debido al ambiente competitivo en
que entraron las empresas y que les exigia ser eficaces y efectivas en su modelo de gestion

para alcanzar mejores resultados.

David explica el proceso de administracion estratégica, como se muestra en la Grafica N°
1, definiendo tres grandes etapas, la primera la enmarca en la definicion de la estrategia
donde se realiza el direccionamiento estratégico que involucra la declaracion de la mision,
vison, objetivos, principios y metas. Se realiza el diagndstico que implica realizar el andlisis
interno y externo: fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas que sirven de

contexto a la formulacién de la estrategia.

David (2008) destaca en su modelo dos procesos, la auditoria interna y la auditoria externa;
en la primera parte de recoger la informacién de todos los procesos de la organizacion,
destacando que la ventaja competitiva es muy importante porque se deben desarrollar
habilidades distintivas para lograr la excelencia, lo que seria la mejor fortaleza y le
permitirian a la organizacion ademas de trabajar sobre las habilidades existentes, buscar

habilidades adicionales.



En cuanto a la auditoria externa, se centra en reconocer las amenazas a evitar y las
oportunidades a aprovechar, de acuerdo con los planteamientos del autor, las
organizaciones tienen que saber como sacar el maximo provecho de las oportunidades y
reducir los efectos de las amenazas. Este proceso requiere una observacion aguda del
entorno, la evaluacion de la estructura competitiva del sector econémico y social donde se

ubica la organizacion como sus caracteristicas regionales y locales.

Otra de los momentos del proceso es el establecimiento de objetivos de largo plazo, que le
permitiran a la organizacion ver los resultados. Para cerrar la primera etapa, se deben
generar, evaluar y seleccionar las estrategias porque pueden resultar muchas; es vital a
partir de evaluar ventajas y desventajas, compensaciones, gastos y beneficios al elegir las

alternativas mas atractivas.

La segunda etapa, la de implementacion, se centra en poner en practica las estrategias,
requiere del compromiso de las personas vinculadas a la organizacién y de la alta gerencia

por la necesidad de formular politicas, objetivos, definir recursos, tiempos y responsables.

La tercera etapa referida a la evaluacién, cierra el proceso de la administracion estratégica,
implica medir y evaluar el desempefio para verificar que la implementacion de las
estrategias seleccionadas estan permitiendo el alcance de los objetivos y el cumplimiento de

la mision.

Para Betancourt, B (2013b) la planeacién estratégica tiene como uno de sus principales
propositos facilitar “un mejor modo de establecer, alcanzar y revisar los proyectos de
futuro”... Planear es investigar y desear dominar la evoluciéon de la organizacion,
asegurando que las acciones y las decisiones no sean erroneas (a tientas), sino que estén
incluidas en un marco coherente, teniendo en cuenta las posibilidades, acontecimientos
nuevos, pero también voluntades” (p. 13) En la grafica N° 2 se muestra el proceso

estratégico para una organizacion, planteado por Betancourt (2105).



Gréfica 1. Modelo de administracion estratégica de Fred David
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Fuente: Concepto de administracion estratégica de Fred David (2008)
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Gréfica 2. Proceso Estratégico para una organizacion de Benjamin Betancourt
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Fuente: Benjamin Betancourt (2016). Tomado del documento Plan de desarrollo de la facultad de
Humanidades de la Universidad del Valle. Sin publicar.

Es extensa la produccién tedrica alcanzada respecto al tema de la planeacion estratégica,
al punto que Mintzberg (2013), en su libros Safari a la estrategia, sefiala diez escuelas
sobre pensamiento estratégico, agrupandolas de acuerdo con su naturaleza en:

prescriptivas, descriptivas y de la configuracion.

La escuela de Disefio

Considerada como una de las escuelas con mayor influencia en los procesos formativos, se
basa en lograr una coherencia entre las capacidades internas y las posibilidades externas
con el fin de lograr la aplicacion de la estrategia; realiza una evaluacion externa, de

amenazas y oportunidades (OA) del entorno, a la par que realiza la evaluacion interna de
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virtudes y flaquezas (VF) de la organizacion; la evaluacion externa le refiere los factores
claves de éxito y la interna las competencias caracteristicas que le permiten la creacion de
la estrategia, considerando aspectos como la responsabilidad social (ética especifica de la
sociedad) y los valores directivos (creencias y preferencias) que le permiten evaluar
(coherencia, consonancia, ventaja y viabilidad) para proceder a la eleccion de las
estrategias, deben ser Unicas y hechas a la medida para cada organizacion. (p. 40-67)

La escuela de la Planificacion

Si la anterior escuela consideraba la creacion de la estrategia como un proceso informal,
esta escuela lo considera como un proceso formal que es responsabilidad directa del
directivo superior. Consideran que el proceso tiene que tener unas etapas bien definidas; se
debe partir de fijar los objetivos, antes que pensar en los valores; primero se aborda la etapa
de verificacion externa y luego se pasa a la interna, una vez se tiene el resultado de las
variables del VFOA, se pasa a la etapa de evolucion de la estrategia, luego se hace la puesta
en operacion con el fin de fijar plazos para la implementacién del proceso y clasificar las

jerarquias.

El proceso se engloba en tres momentos: premisas, planificacion y aplicar y revisar;
consideran importante definir objetivos, politicas y estrategias a largo plazo junto con la
mision de la organizacion; programacion y programas de mediano alcance donde se definen
los subojetivos, las subpoliticas y las subestarategias; a corto alcance se definen las metas,
objetivos, procedimientos, planes tacticos y planes programados. ES necesario para
asegurar este proceso que se realicen pruebas de factibilidad de lo que se planifica y que se
revisen y evallen los planes. (p. 69-108)

La escuela de Posicionamiento

Una vez realizado el proceso de planificacion, esta escuela define que sélo deben
seleccionarse unas pocas estrategias clave pues lo que interesa es la seleccion de posiciones

dentro del marcado economico, que pueden ser utilizadas contra los competidores que se
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encuentren en el campo de juego y los que puedan surgir, la idea es generar las estrategias
adecuadas de acuerdo con las condiciones existentes. Se da un papel preponderante a los

analistas y consultores, jugando un papel importante la academia.

Esta escuela ha tenido una alta influencia en el tiempo, se le conoce como management
estratégico que se vale del analisis estadistico para seleccionar las mejores estrategias de
acuerdo con las particularidades de las empresas o en funcién del momento o lugar. El nivel
directivo sigue teniendo un protagonismo a quien se le considera un estratega. Se habla de
diferentes oleadas, dandole un protagonismo a la tercera oleada y los aportes de Michael
Porter con su modelo de las cinco fuerzas competitivas que logran influir sobre los
competidores (i), nuevos participantes (ii), compradores (iii), sustitutos (iv) y proveedores
(v). Igualmente acufié el término cadena de valor, donde define que una organizacion
puede dividirse en actividades primarias y de apoyo, las primeras orientadas a brindar al
cliente el producto y las segundas brindan y aseguran las condiciones para que se den las
primarias de tal forma que se alcancen unos margenes de ganancia. Se cierra aqui el grupo

de escuelas prescriptivas para dar paso a las escuelas descriptivas. (p. 109-161)

La escuela Empresarial

Asocia la formacién de la estrategia a un Unico lider, quien debe tener criterio, talento,
capacidad, percepcion e intuicion; ve la estrategia como perspectiva lo que lo lleva a la
necesidad de establecer una vision que se inscribe en la mente del lider que le sirve de
inspiracion, debe orientarlo en el largo plazo, ejerciendo un control personal sobre el

desarrollo de la vision.
Para esta escuela la vision que se formule, debe permitirle al lider manejarla con libertad de

tal forma que logre posicionar a la organizacion en un nicho que le permita estar protegida

de la experiencia directa. (p. 163-192)
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La escuela Cognoscitiva

Continudan dandole un papel central al lider como estratega, se centra en el conocimiento y
la investigacion; las estrategias son producto de acciones complejas y creativas, de ahi que
en muchos casos los estrategas son autodidactas puesto que el conocimiento viene de la
experiencia directa, lo que se sabe influye en lo que se hace. En esta escuela se derivan dos
ramas, una que pretende producir una visién objetiva del mundo, ve el conocimiento como
recreacion del mundo, la otra rama lo interpreta como subjetivo el mundo, como una
interpretacion, considerando que el conocimiento crea el mundo, es un proceso de
construccidn, su insumo es la informacion que les permite tomar las decisiones acertadas.
Esta escuela se ubica en el punto medio entre las consideradas escuelas objetivas: de
disefio, planificacién, posicionamiento y empresarial; y las escuelas mas subjetivas: de
aprendizaje, cultura, poder, ambiente y configuracion. (p. 193-224)

Escuela de Aprendizaje

Parte de considerar que la organizacion y las personas aprenden de acuerdo con cada
situacion que se presente, ya sea por la experiencia individual o por su participacién
colectiva, este aprendizaje permite saber cdmo manejarse en la organizacion, hasta
convertirse en pautas que regulan la actuacion. Se parte de concebir a las organizaciones
como espacios complejos donde los miembros de éstas, con el fin de organizarse y
organizarla, van definiendo formas de respuesta que aprenden en tiempo real, no hay
supuestos, las realidades estan frente a los ojos y quien la tiene al frente tiene la solucion,
por lo tanto se desvirtia un poco el papel del estratega que formulas las estrategias
adecuadas, algunas de ellas no tenian ninguna aplicacion. Todos en la organizacion estan en
capacidad de aportar, en tanto estan informados, la estrategia emerge. Se valora la curva de
aprendizaje a alcanzar pero se corren riesgos en cuanto a que la persona se lleve el

conocimiento y que pueda desaprender para aprender nuevas cosas. (p. 225-294)
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La escuela de Poder

Esta escuela destaca como un elemento importante en la construccion de estrategia, la
capacidad de influir sobre los otros, se espera que el estratega tenga altas habilidades para
negociar, de acuerdo con los intereses en juego, desde ahi se da el ejercicio del poder y la
politica. Se trata de aprovechar las condiciones que se puedan poner a favor, en un
escenario de mercado donde se tiene que hacer lo que esté al alcance, sea legitimo o no para
ganar posiciones en dicho mercado u obtener mejores condiciones, si es necesario, hay que
hacer alianzas o acuerdos de cooperacion con el competidor. Se registran dos tendencias en
esta escuela; los micropoderes y los macropoderes, la primera tiene que ver con la
organizacion informal, donde se juegan intereses particulares que llevan a acordar
componendas entre terceros, realizar coaliciones o hacer concesiones por los intereses que
se puedan encontrar en conflicto. Los macropoderes se equiparan a la organizacién formal,
a quienes son los tomadores de decisiones, detentan el poder y son quienes negocian y
atienden las contingencias externas e internas, realizando alianzas estratégicas, de ser

posible. Se asemeja a tener dos organizaciones en una. (p. 295-330)

La escuela Cultural

Se basa en la fuerza que se va construyendo a partir de las relaciones e interacciones que se
tejen en la organizacién, al punto de construir lo que se conoce como cultura
organizacional; implica la forma como socializan a las personas. La organizacién puede ser
leida de manera objetiva o subjetiva, es decir, lecturas que hacen quienes estan por fuera de
la organizacion, o lecturas que se hacen desde dentro. Esta escuela tiene estrecha relacion
con la Antropologia cuyo objeto de estudio es la cultura, de ahi que lo que emerge de ese
contexto organizacional tenga sello propio y le dé una ventaja en la diferenciacion del
producto, frente a otras organizaciones del mismo sector, lo importantes es que lo que se
haga no pueda ser copiado porque no encuentran sustitutos del producto, las estrategias

como patentar un producto o hacerlo marcada registrada, es garantia para la organizacion.

Se requiere de un alto compromiso, lo que lleva a adquirir una ideologia que se refleja en la

toma de decisiones y en la motivacion de los empleados. Sin embargo el tener procesos tan
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arraigados en las personas puede conducir a problemas, se limita la posibilidad de cambio e
innovacion por las resistencias que se puedan presentar. (p. 331-358)

La escuela Ambiental

Sustenta sus presupuestos en la necesidad de ver el entorno como parte de las fuerzas,
externas ala organizacion, que influyen para la construccion de la estrategia, al punto que
desconocerlo puede llevar a que la organizacion desaparezca, por la falta de recursos
disponibles o por lo hostil del entorno. Esta escuela muestra la fragilidad de la organizacion
en tanto la variable ecoldgica, no es algo que se maneje desde adentro, la pone de cara a la
competencia en un contexto de recursos finitos, que depende de la capacidad de acceder a
ellos, su manejo o su extincion, exponiéndola a un mar de incertidumbres que no le permite
planificar en condiciones seguras y pone al lider o estratega a hacer lecturas del entorno
variable, que en cualquier momento puede cambiar, para encontrar un nicho que
corresponda con los objetivos de la organizacion, hasta que escaseen los recursos y deban
tomar decisiones de cambio, innovacion o desaparecer. En Gltimas, dependen de las fuerzas

del entorno para sobrevivir. (p. 359-379)

La escuela de configuracion

Presenta el compendio de las escuelas anteriores, las prescriptivas, las descriptivas y esta
que es la escuela de la configuracion. Parte de considerar la estabilidad que tienen las
organizaciones en el tiempo, donde se presentan una serie de acontecimientos con alguna
regularidad, que se identifican como configuraciones de acuerdo con el momento de la
organizacion, haciendo que se identifique un ciclo de vida, que exige que a cada momento
o configuracion, se defina una estrategia, al punto que la estabilidad de la organizacién
define unos patrones de conducta que le dan cierta estabilidad a la direccion pues tiene la
capacidad de prever lo que estd por venir o debe cambiarse. Es importante destacar que a
esta realidad se integra investigacion - teoria y practica, como lo es configuraciéon y
transformacion, llevando a que se tomen decisiones sobre cambios, que implicaran crisis

por la estabilidad que se alcanza en distintas categorias pero aqui es donde el estratega se la
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juega toda pues debe administrar el cambio estratégico, minimizando las variaciones de tal
forma que la organizacion se mantenga. Lo importante es que responda a la necesidad,

estabilice la organizacion y haga parte de los nuevos patrones. (p. 381-438)

La Consultoria de empresas

Las grandes, medianas y pequefias empresas requieren en determinado momento de su
desarrollo, contar con la ayuda de expertos de acuerdo con los procesos que se adelantan en
la organizacion, ya sea en lo referido a lo financiero, comercial, la gestion humana, entre
otros, con el fin de visionar salidas posibles a situaciones que se salen de sus manos, pero
que, profesionales que han logrado desarrollar una curva de aprendizaje y se encuentran

familiarizados con los temas, les ayudan a resolver.

Kubr afirma:

La consultoria de empresas puede enfocarse como un servicio profesional o como un método de  prestar
asesoramiento y ayuda practicos. Es indudable que se ha transformado en un sector especifico de actividad
profesional y debe tratarse como tal. Simultdneamente, es también un método de coadyuvar con las
organizaciones y el personal de direccién en el mejoramiento de la gestion y las practicas empresariales,
asi como del desempefio individual y colectivo (2003, p. 4).

Esta definicion pone en evidencia que quien asesora 0 presta ayuda, ofrece unos servicios
profesionales que son independientes del personal que labora en la organizacion y que
cuanta con una experticia que permite ayudar a solucionar diversas situaciones. Es un
sector reconocido y sus origenes se remontan a la revolucion industrial, la aparicion de la
fabrica y los procesos mecanicos que llevaron a solucionar de manera sistematica, los
problemas que iban apareciendo. Es asi como se va formando el experto y va trasmitiendo
los conocimientos y la experiencia. Lo anterior se recoge en lo que plantea Schein (1973)
“El consultor de procesos debe ser un experto en el arte de diagnosticar y de establecer una
relacion de ayuda” (p. 8). El consultor trabaja con las personas vinculadas a la organizacion
para que gestionen el cambio, no es él quien ejecuta los cambios. Su objetivo se centra en
ayudar a la organizacion a alcanzar el plan de accion y las metas propuestas que deben ir

encaminadas a modificar la situacion inicial.
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El proceso de la consultoria®

La decision que se toma de contratar los servicios de consultoria, pasa por evaluar, desde la
direccion de la organizacion, la pertinencia; es asi como se inicia el proceso de la
consultoria donde el profesional conoce de la situacion y se pactan los acuerdos. Luego se
continta con el diagndstico, que surge de la informacion que obtiene el consultor sobre las
diferentes areas de la empresa, especificamente de la situacion objeto de abordaje, lo que
confronta con su experticia, permitiendo identificar hacia donde planificar las acciones,
acordes con las condiciones de la organizacion, seguido de ello se empieza con la
aplicacion que hace referencia a la puesta en ejecucién y ajuste de las acciones que van
encaminadas a modificar la o las situaciones identificadas en el diagnostico. La ultima
etapa del proceso es la terminacién, donde el consultor compendia los resultados obtenidos
desde la asesoria brindada, evalta los logros y dificultades y establece un plan de
seguimiento que le permite tanto a la organizacion como al especialista, mantener los

cambios.

Tipos de Consultoria

Existen tantos tipos de consultoria como areas y procesos tiene la organizacion, puede ser
interna o externa, puede ser sistematica, para ciertos periodos 0 permanente. LoOpez,
Sepulveda y Arenas (2010) al abordar el tema de la consultoria en recursos humanos,

presentan una sintesis de los tipos de consultorias que se presentan a continuacion:

Segln la forma de intervencion y el tipo de relacién establecida entre consultor y cliente se han
identificado tres tipos (Schein, 1973, 1988): la Consultoria de recursos, modelo de compra de informacion
0 experiencia, en la cual el cliente ha identificado su problema o la mejora que requiere, sabe el tipo de
ayuda que necesita y simplemente recurre al consultor para que éste se apropie del problemay lo resuelva;
la Consultoria de recursos, modelo médico—paciente, en la cual el cliente ha observado sintomas anémalos
en su empresa y contrata al consultor para que diagnostique el problema y le brinde la informacion y
experiencia requerida para solucionarlo; y la consultoria de procesos, en la cual el consultor orienta al
cliente para que él mismo perciba su realidad empresarial, elabore su diagnostico y desarrolle las
estrategias que le permitan resolver el problema. [...] Segln el vinculo existente entre el consultor y la

* Los autores que abordan tedricamente el tema de la consultorfa, han establecido diversas clasificaciones
(entre tres y once subdivisiones) que hablan de fases o etapas, en las que de alguna manera coinciden. Para
efectos de la presente investigacion se recogio el modelo de cinco fases propuesto por Milan Kubr (2002).
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organizacion, la consultoria también puede clasificarse en consultoria externa, cuando el consultor es
totalmente independiente del cliente desde el punto de vista juridico y administrativo y la consultoria
interna, cuando el consultor forma parte de la organizacion en la cual presta sus servicios. [...] Igualmente,
la consultoria puede clasificarse segin el proceso involucrado, por ello hay consultorias en gestion
estratégica, en gestion financiera, en mercadeo, en produccion, calidad y productividad, en sistemas de
informacién y tecnologia y en gestién humana (Kubr, 2002). (Lépez et al, 2010, pp. 3-4).

1.5. Disefio Metodoldgico

1.5.1. Tipo de investigacion

Este estudio se enmarca dentro del tipo de investigacion exploratorio-descriptivo. Para
Herndndez, Fernandez y Baptista (1999) “Los estudios exploratorios se efectuan,
normalmente, cuando el objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco
estudiado o que no ha sido abordado antes”. (p.58). Es un estudio exploratorio, porque en
Soluciones Selectos SAS no se ha realizado antes este tipo de investigacion, aunque
realizando la busqueda de antecedentes se encontraron diversos estudios referidos a
diagnosticos realizados sobre el tipo de planeacion estratégica que han implementado o la
formulacién de planes estratégicos en empresas de produccion o industriales, s6lo se
encontré una investigacion en el sector de la consultoria que hace referencia a las
relaciones que se dan entre las empresas y la consultoria, no especifican una organizacion

en particular.

Segn Dankhe (1986), citado por Herndndez et al. (1999) en el texto Metodologia de
investigacion “Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a analisis”. (p.
60). Para el caso de la presente investigacion se considera como un estudio descriptivo
porque a partir de las precisiones sobre los diferentes entornos; econdémico, ambiental,
cultural, juridico, entre otros, del analisis interno y externo del sector de Consultorias, en el
gue se inscribe Soluciones Selectos SAS se logré dar cuenta de como inciden en la
realidad de la organizacién, desde a experiencia de los diferentes actores que permitieron
analizar como debe adelantarse la planeacion estratégica. Es asi como se logré el
acercamiento al tema de estudio, describiendo los diferentes componentes y su interrelacion
para lograr un mayor conocimiento de la organizacion y su funcionamiento que llevaron a

una serie de conclusiones y recomendaciones.
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1.5.2. Método

El método que se empled en este estudio fue el cualitativo, el cual se “orienta en describir
textualmente y analizar el fendmeno social a partir de sus rasgos determinantes, segun sean
percibidos por los miembros de la situacion estudiada” (Bonilla y Rodriguez, 1997: 62).
Esta investigacion permitio realizar un anélisis sobre como en Soluciones Selectos SAS
se adelantaba la gestion administrativa, a partir de lo cual se pudo formular el plan de

accion y seguimiento estratégico que se pueda implementar en la organizacion.

1.5.3. Técnicas de recoleccion de informacion
El estudio se apoyo en fuentes primarias y secundarias para obtener la informacion. La
busqueda de fuentes primarias se inicié con la consulta a expertos a través de entrevista

semiestructurada.

La entrevista es un instrumento de investigacion que permite obtener informacion de una
situacion especifica, a través de establecer una conversacion con el entrevistado, puede ser

estructurada, semiestructurada o abierta, entre otros.

Maccoly y Maccoly en 1995 definen la entrevista como “una conversacion o un
intercambio verbal cara a cara, que tiene como propasito conocer en detalle lo que piensa o
siente una persona con respecto a un tema o a una situacion particular” (como es citado en

Carvajal 2005, p.34).

Para efectos de la presente investigacion se escogio la entrevista semi estructurada que
permite formular preguntas abiertas donde el entrevistador define los topicos. Se entrevisto
a dos profesionales de amplia trayectoria en el sector de las consultorias que permitieron
precisar el desarrollo del sector en Colombia: Guillermo Acevedo y David Leal. Es
prudente aclarar que este trabajo de investigacién, recoge informacion de los trabajos
desarrollados por las estudiantes a lo largo de los estudios de maestria y que fueron

presentados en cada uno de los médulos; en ese sentido la informacion obtenida del Sr.
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David Leal fue recuperada de la entrevista realizada en el afio 2009 una vez evaluada su

pertinencia y vigencia.

Se entrevisto a la gerente de Soluciones Selectos SAS Yy a la contadora, ambas socias que
trabajan con la organizacion, para conocer acerca del funcionamiento de las diferentes

areas operativas.

En cuanto a las fuentes secundarias se inicio revisando los archivos escritos de la empresa
Soluciones Selectos SAS con el fin de conocer como se adelantaba la administracion de
la empresa. El estudio realizado por el SENA sobre la mesa sectorial de Consultoria,
que data del 2006, fue revalidado con esta entidad para actualizar datos, recibiendo
respuesta de su parte que hasta la actualidad no se ha desarrollado trabajos, ni se han

generado documentos adicionales; con ello se valida la vigencia de dicha informacion.

En la consulta a empresas del sector, dado las dificultades para obtener informacion
directa por la resistencia de estas a suministrarla, se hizo acopio de fuentes secundarias
como sus paginas web, informacidn registrada en Camara de Comercio, entre otros; para
valorar los factores claves de éxito se apoyo en fuentes primarias acudiendo a clientes

de Soluciones Selectos SAS que cuentan con los servicios de éstas.

1.5.4. Proceso Metodologico

Para adelantar el proceso estratégico, se siguio el modelo propuesto por Betancourt (2015);
se inici6 con la caracterizacion de la empresa, Soluciones Selectos SAS, una vez
condensada esta informacion se realizé el andlisis del entorno que contemplo recolectar
informacidn referida a lo geofisico, demografico, econémico, politico, legal, tecnolédgico y
lo sociocultural, que se complement6 con el analisis sectorial, teniendo en cuenta que la

empresa objeto de la presente investigacion se ubica en el sector de la consultoria.
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Una vez se analiza de manera integrada el entorno, se procede a evaluar el impacto de cada
variable sobre la organizacion y se pasa a realizar la referenciacion donde se toman tres
empresas, Adecco, Extras y Top Management para identificar los factores clave de éxito.
Teniendo los elementos del analisis interno: debilidades y fortalezas, amenazas y
oportunidades, se procede a realizar el Dofa, y formular el direccionamiento estratégico

para finalizar con los lineamientos estratégicos.
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2. PRESENTACION DE LA EMPRESA

2.1. Nombre o razén social
SOLUCIONES SELECTOS SAS

2.2. Ubicacién geografica
La empresa Soluciones Selectos SAS tiene su sede principal en la ciudad de Cali, desde
la cual atienden servicios en todo el pais, soportado en avances tecnologicos de

comunicaciones para el desarrollo de los servicios.

2.3. Objeto social

El objeto social de la empresa es brindar apoyo en los procesos de seleccién a terceras
empresas, en las diferentes etapas que el cliente solicite. Es prudente aclarar que este no es
el objeto social que se encuentra registrado en la Camara de Comercio, el que esta
registrado es amplio y respondia al origen de la empresa; la gerencia considera que debe
quedar asi porque el planteamiento les permitira ver otras oportunidades de negocio

futuras.

2.4. Historia de la organizacién

Soluciones Selectos SAS, nace de una coyuntura especial cuando en el afio 1999 la
actual gerente laboraba para la Asociacion Bancaria y para Entidades Financieras de
Colombia ASOBANCARIA, entidad que tenia entre sus servicios el de seleccion de
personal para sus afiliados; en esta misma época esta entidad toma la decision de cerrar el
servicio de seleccion de personal, que ya venia sufriendo algunas modificaciones en la
operatividad de sus procesos buscando hacerlo mas rentable, ademas como respuesta a la

crisis del sector que se dio en entre 1998 y 1999.

Es asi como se presenta una oportunidad de negocio, inicialmente planteada para que los

mismos profesionales que laboraban en Asobancaria la realizaran, al no contar con los
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recursos econdémicos, dicho proyecto es llevado a la familia Duque Quintero quien ofrece
todo su apoyo para la consolidacion del mismo.

La fecha de creacion de la empresa es el 6 de septiembre de 1999. Inicialmente  fue
establecida como sociedad limitada, cuyos socios son todos los miembros de la familia
Duque Quintero, padres y los cuatro hijos; en el afio 2013, buscando alternativas de mayor
movilidad en posibilidades de negocios futuros, los socios de la empresa deciden hacer

el cambio a sociedad por accion simplificada SAS.

Inicialmente y dado la condicion de desempleo de algunos miembros de la familia y la
situacion que enfrentaba la actual gerente, ante el cierre del servicio de seleccion de
Asobancaria, se planted el negocio con la posibilidad de generar empleo para cada
miembro en su especialidad de conocimiento, aprovechar el espacio fisico comin y los
recursos de tenian a disposicion. Es asi como se inicié con tres negocios: seleccion de
personal, manejado por la actual gerente con el apoyo del mismo equipo de trabajo que
laboraba en Asobancaria; asesorias contables y digitacion de textos, cada uno con un
miembro de la familia como responsable del negocio, de acuerdo con su nivel de

formacion.

El esquema de negocios descrito anteriormente, funciond en la empresa por espacio de
siete meses, hasta que el negocio de seleccién de personal crecié de tal manera que
desplazo a los otros dos negocios y en este sentido los otros miembros de la familia se
vincularon a diferentes actividades requeridas en el proceso de seleccion de personal y la
administracion general del negocio, de acuerdo a su formacién. La participacion de los
antiguos colaboradores de Asobancaria, dado que las condiciones de contratacién iniciales,
no se equiparaban a las que tenian en dicha entidad, se ubicaron en otros empleos,

retirandose del proyecto.

La empresa ha contado con dos gerentes, la primera fue la hija mayor de la familia,

decision que no respondié a aspectos tecnicos o de competencias, sino a elementos de
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tradicion y posicion que ocupaba en la relacion del grupo familiar; cinco afios después
ella decide retirarse para acompariar a su esposo en su proyecto de empresa y la
gerencia es asumida por la actual gerente, en ese momento fueron tenidas en cuenta y
valoradas las competencias técnicas de conocimiento del negocio y personales para la

direccion del mismo.

De los socios tres a su vez son empleados, dos de ellos en cargos vitales de la organizacion
como son la gerencia y el soporte administrativo y contable; el hermano hombre, esta
vinculado en el area operativa de verificacion de antecedentes, ha sido su decision no

asumir cargos de mayor responsabilidad y compromiso en la empresa.

Los otros tres miembros de la sociedad, no se involucran en decisidn alguna, excepto en
su rol como miembros de junta de socios; los padres si juegan un papel importante en ser
orientadores y soporte de la filosofia y valores de la empresa que guian su actuar, se resalta
que el padre es Ministro de la Iglesia Catdlica, en calidad de Didcono Permanente. Estos

miembros respetan las decisiones de la gerente.

Frente a la cobertura de servicios, inicialmente Soluciones Selectos SAS atendia a nivel
regional, cubriendo los departamentos de Cauca, Valle del Cauca y Narifio;
posteriormente en el afio 2005 y ante una alternativa de negocio se constituye una oficina
en la ciudad de Pereira, donde se atendian servicios para Risaralda, Quindio y Caldas. En
el afio 2007, frente a una nueva alternativa de negocio, se inicia la prestacion del servicio

de seleccién de personal a nivel nacional.

2.5. Productos
Soluciones Selectos SAS tiene tres productos basicos los cuales pueden ser tomados por
el cliente de manera independiente o en las combinaciones que considere pertinente a sus

necesidades.
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2.5.1. Estudio Psicolégico
Es la investigacién o indagacion de las caracteristicas de personalidad propias del
candidato y la determinacién de su ajuste al perfil establecido por el cliente. Comprende la

aplicacion de pruebas psicotécnicas y la entrevista con el psicélogo.

2.5.2. Visita Domiciliaria
Es la visita que se realiza a la residencia del candidato, con el objetivo de conocer las
caracteristicas familiares, econémicas y sociales que lo rodean y determinar con ello su

ajuste al perfil social y familiar establecido por el cliente.

2.5.3. Verificacion de antecedentes

Es la investigacion y confirmacion de la informacion suministrada por el candidato en la
hoja de vida, en el aspecto laboral y/o académico.

En Soluciones Selectos SAS, se identifica como proceso la solicitud del cliente y como

etapa del proceso cada producto que hace parte de dicha solicitud.

2.6. Funcionamiento de la organizacion

Soluciones Selectos SAS, no cuenta con un organigrama definido, ni existen documentos
que den cuenta de ello; sin embargo en las entrevistas con la gerente y la contadora se
infiere una estructura de tipo funcional identificando areas de trabajo, que tienen una
correspondencia para dar cubrimiento a todos los componentes operativos de una
empresa; es asi que la gerente por el mayor conocimiento técnico del proceso ha asumido
ademas de su rol como gerente, la responsabilidad del area operativa (desarrollo de los
productos) y comercial. También se observa que a lo largo de la historia de la
organizacion, la labor de la contadora ha entrado a ser de mas apoyo en el proceso
operativo a la gerente especialmente en tareas de asignacion de trabajos a profesionales,
cumplimiento de tiempos de entrega y control, labor que en sus inicios era responsabilidad

de la gerente.
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No se identifica una jerarquia de cargos en la organizacion, claramente la gerente es vista
como la responsable y quien esta a cargo de todo el personal, pero para aspectos
funcionales del trabajo, el rol de la contadora es reconocido. Cuando la administracion del
personal requiere la definicion de permisos, establecimiento de sanciones entre otros, es
responsabilidad de la gerente. Con lo anterior se identifican dos niveles jerarquicos, el
directivo representado en la gerente y la contadora y el nivel operativo representado en

las profesionales analistas, los verificadores y los profesionales externos.

Por las mismas condiciones que propiciaron el nacimiento de la empresa y sus
fundadores, el proceso administrativo respondia mas a la intuicion, la toma de decisiones
era concertada entre los socios empleados, anteponiendo los valores que en su familia
se habian fortalecido, muy centrados en la doctrina catdlica; en las entrevistas se
identifican premisas de accidén que ademas aseguran han sido determinantes en la
estabilidad de la empresa, ejemplo de ello: Mantener la empresa con el minimo
endeudamiento; pagar todos los compromisos adquiridos, pues “el que paga lo que debe

99, ¢

sabe lo que tiene”; “el dinero del trabajo es sagrado”.

Una de los aspectos que ha incidido en que la empresa se mantenga en el tiempo y que ha
permitido superar situaciones caracteristicas de las empresas familiares, donde las
dificultades de la empresa se trascienden a lo familiar, ha sido la formacion en el area
social por parte de la actual gerente (trabajadora social), quien desde alli ha procurado
mantener las relaciones de los socios empleados en marcos de respeto y afecto; desde el
inicio de la empresa promovid especialmente el reconocimiento del conflicto como parte
de la vida de la empresa, pero definiéndose pautas de regulacién en la expresion del
mismo; de igual manera ha trabajado alrededor de mantener una comunicacion sana,

abierta y directa.
2.5.1. Personal vinculado
En Soluciones Selectos SAS el personal se encuentra vinculado mediante diferentes

modalidades:
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Empleados: personal que tiene un vinculo por medio de contrato laboral a término
indefinido.
Profesionales por servicios: personal vinculado a la organizacién por contrato de

prestacion de servicios o tarea a desarrollar.

En total la empresa, en el territorio nacional, cuenta con 57 personas vinculadas; siete con

vinculo directo y 50 por prestacion de servicios
Para la atencion de los servicios fuera de Cali, Soluciones Selectos SAS cuenta con

profesionales de trabajo social y psicologia en todas las ciudades capitales y algunas

ciudades intermedias.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO

La evolucion de la administracion ha pasado del andlisis endégeno de las organizaciones y
las dinamicas de sus actores, al reconocimiento de que su éxito o fracaso tiene una relacion
directa con la eleccién de las metodologias a emplear y las caracteristicas y condiciones del
medio en el cual existen, como sucede por analogia con el producto; hoy las empresas no

solo deben su éxito al producto por si mismo, sino al producto en relacién con el medio.

En esta l6gica, es relevante conocer las caracteristicas y condiciones del medio, de esta

manera se afirma:

[...] yano solo interesa estudiar los cambios en los gustos y los habitos del consumidor o usuario, o de la
tecnologia; no, la empresa también debe responder a los cambios en los valores sociales y culturales, a

su ambiente politico y las tendencias de crecimiento de la economia.(Pérez, 1990, p. 21).

Con ello se exige a los directores una mirada mas amplia del proceso - producto y del
territorio y reconocer como lo plantea David (2008), la lista de oportunidades que podrian
beneficiar a una empresa, asi como las amenazas que deberia evitar, buscando obtener

variables claves que ofrezcan respuesta factibles .

3.1. Entorno Geofisico

3.1.1 Contexto Nacional

Colombia® esté considerado como uno de los paises con mejor posicion estratégica, es la
puerta de entrada al continente suramericano, es el Unico pais de América del Sur que lo
bafian dos océanos; cuenta con una superficie terrestre de 1.141.748 km2 mas un area
maritima de 928.660 km?, para una extension total de 2.070.408 km2. Comparte fronteras

con los paises de Panamd, Venezuela, Brasil, Per( y Ecuador.

Tiene soberania en el mar Caribe, el océano Pacifico, la selva amazénica, la cuenca del

Orinoco y los Andes. Colombia se divide administrativamente en departamentos, 32 en

* http://www.todacolombia.com/geografia-colombia/ubicacion-geografica.html. Accesado en septiembre de
2015
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total, municipios, territorios indigenas, regiones y provincias, con una pluralidad étnica y
cultural. El distrito capital es Bogota, las seis grandes regiones son: Andina, Caribe,
Pacifica, Orinoquia, Amazonia e Insular. Por su posicion geografica, cuenta con una
variedad climatica y de ecosistemas y le permite ser puente de comunicacion con los otros

continentes. Es considerado como uno de los paises con mayor diversidad en flora y fauna.

Grafica 3. Mapa de Colombia con Valle del Caucay Cali.

3.1.2. Contexto Regional
El departamento del Valle del Cauca® situado en el suroccidente del pais. Gran parte del
departamento esta entre la Cordillera Occidental y la Cordillera Central de los Andes, en el

valle geografico del rio Cauca de donde proviene su nombre. Esta situado al sur occidente

Shitps://ch&sa=X&ved=0CAYQ_AUoAWo0VChMI2uzMi72nyAlVCyseCh2VCA8mM&dpr=1.1#tbm=isch&q
=mapa-+de+colombia+con+vallle+y+cali&imgrc=YuRhRLKJ3ZItsM%3?. Accesado en septiembre de 2105.
® http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/modosycostumbres/memoria/memo5.htm. Atlas Bésico de
Colombia. IGAC, 1989. Accesado en septiembre de 2015.
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de Colombia y se compone por 42 municipios. Limita al norte con Chocé y Risaralda, al
sur con Cauca, al este con Quindio y Tolima. Al oeste posee costas sobre el océano
Pacifico, esta zona es conocida como la Region Pacifica del Valle del Cauca, teniendo bajo
su jurisdiccion la Isla de Malpelo. La capital del departamento es Santiago de Cali. Es el
tercer departamento méas poblado de Colombia (4 613 684 habitantes en 2015)2 y el
vigésimo segundo en extension (22.195 km2).

La temperatura promedia de la region fluctua entre los 23 y 24 °C, que corresponde al piso
térmico calido. La red hidrogréafica del Valle del Cauca se compone de numerosas
corrientes conformadas en dos vertientes, la del Pacifico y la del Magdalena, a través del
rio Cauca. Mas del 86% de la poblacion vive en ciudades y cabeceras municipales. La
cobertura de servicios publicos es de las mas altas del pais, destacandose la electrificacion,

las vias y la educacion.

La industria Vallecaucana contribuye en un 13,81% del valor agregado nacional, superado
Unicamente por Bogota con un 25,39% y Antioquia con un 18,20%. EI "claster" de la
industria gréfica, azucarera y farmacéutica es el mas importante de Colombia, incluyendo
ademas la produccién de alimentos, bebidas y tabaco, aportando un 16% del valor agregado
a nivel nacional, sobrepasando a Antioquia y Unicamente superado por Bogota.

El departamento es reconocido por su industria azucarera, también se destaca la produccion
industrial de la ciudad de Yumbo, capital industrial de Colombia, donde se encuentran

numerosas empresas, especialmente de papel, quimica y de cemento.

El puerto de Buenaventura es el principal puerto de Colombia sobre el Océano Pacifico,
permitiendo la entrada y salida de productos y siendo de gran importancia para la economia
del departamento y del pais. ElI Valle del Cauca es reconocido por su variada y rica

gastronomia.
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3.1.3. Contexto local
Cali’, oficialmente Santiago de Cali, es la capital del departamento del Valle del Cauca, es
la tercera ciudad mas poblada de Colombia. Esta situada en la region Sur del Valle del

Cauca, entre la cordillera occidental y la cordillera central de los Andes.

La ciudad es uno de los principales centros econémicos e industriales de Colombia, ademas
de ser el principal centro urbano, cultural, econémico, industrial y agrario del suroccidente

del pais y el tercero a nivel nacional.

Es el principal centro deportivo de Colombia, destacandose la organizacion de importantes
eventos deportivos como los Juegos Panamericanos de 1971 y los Juegos Mundiales de

2013. Es a su vez conocida como la capital mundial de la salsa.

Cali se situa ademas en un punto neuralgico y estratégico: hacia el occidente, se conecta
con el puerto de Buenaventura sobre el litoral pacifico, y al noreste el centro industrial de
Yumbo con el que conforma el Area Metropolitana de Cali. La ciudad es paso ademés de la

Via Panamericana y por ende paso obligado desde Colombia hacia el Ecuador.

El crecimiento urbano ha puesto a la ciudad en el tercer lugar después de la capital del pais
y Medellin. Cali no escapa a la tendencia colombiana de crecimiento de las areas urbanas
en detrimento de la poblacion rural, tanto asi que la ciudad y su area metropolitana duplico
su participacion en la poblacién vallecaucana y del pais, hoy en dia mas del 60% de la
poblacion del Valle del Cauca habita en Cali y su area metropolitana.

Un aspecto destacado de la demografia calefia, y en general del occidente colombiano, es el
alto porcentaje de poblacion afro-colombiana, aproximadamente un 26%,34 lo que hace de

Cali una de las urbes latinoamericanas con mayor poblacion de raza negra.

" http://www.cali.gov.co/publicaciones/cali_en_cifras_planeacion_pub. Accesado en septiembre de 2015.
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El &rea urbana de la ciudad se divide en 22 comunas, estas a su vez se dividen en barrios y
urbanizaciones. En toda la ciudad hay 249 barrios aprobados.

Tabla 1. Entorno Geografico

VARIABLE OPORTUNIDADES AMENAZAS
Menor | Mayor Menor | Mayor

POSICION GEOGRAFICA

Colombia esta considerado como uno de los paises con una
posicién estratégica, es la puerta de entrada al continente X
suramericano, es el Unico pais de América del Sur que lo
bafian dos océanos.

INDUSTRIA VALLECAUCANA

Contribuye en un 13,81% del valor agregado nacional,
superado Unicamente por Bogota con un 25,39% y Antioquia
con un 18,20%. El "cluster" de la industria grafica, azucarera 'y
farmacéutica es el mas importante de Colombia.

CRECIMIENTO URBANO DE CALI

Cali ocupa el tercer lugar después de la capital del pais y
Medellin. Cali no escapa a la tendencia colombiana de
crecimiento de las areas urbanas en detrimento de la poblacion
rural, tanto asi que la ciudad y su area metropolitana duplicé X
su participacion en la poblacion vallecaucana y del pais, hoy
en dia més del 60% de la poblacién del Valle del Cauca habita
en Cali y su area metropolitana.

Fuente: Las autoras

3.2. Entorno Demografico

Tomando como referencia el documento ASIS del Ministerio de salud, Andlisis de
Situacion de Salud. Colombia, 2013%. Colombia contaba con 47.121.089 habitantes, un
8,98% (4.232.497 habitantes) méas poblado que en 2005; el 49,37% (23.264.039) de la
poblacién son hombres y el restante 50,63% (23.857.050) son mujeres. La relacién hombre-
mujer se ha mantenido estable entre los afios 2005 y 2013: por cada 100 mujeres hay 97,5
hombres (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE, 2011°).

® https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/VS/ED/PSP/ASIS%2024022014.pdf.
Consultado en Febrero de 2015.

® https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/especiales/genero/bol_genero 2011.pdf. Consultado
en Febrero de 2015
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A partir de la conciliacién y proyecciones de informacion del censo de 2005, realizada
por el DANE 2011, para el afio 2015 se fijo la poblacion colombiana en 48.203.405 , de
los cuales se estima que 36.846.935 viven en cabeceras municipales y 11.356.470 en el
resto; para el Valle del Cauca se estima que la poblacion total en el afio 2015 sera de
4.613.377, encontrdndose 4.033.572 en cabeceras y 579.805 en el resto; para Santiago
de Cali se estima una poblacion de 2.369.829, ubicandose en la cabecera 2.333.213 y
36.616 en el resto. Estas cifras claramente confirman la evolucion de la poblacion, que en
los Gltimos afios ha dado el pais de ser un pais rural a ser de alta concentracion en

centros urbanos, fendmeno que de igual manera se observa a nivel regional y local.

En el entorno demogréafico local, Cali es la tercera ciudad méas poblada del pais cuya
poblacién esta distribuida en 680.209 hogares, antecediéndole Bogota D.C y Medellin en

su orden.

Las tasas de crecimiento natural han mostrado un marcado descenso a traves del tiempo,
pasando de 22,03 personas por cada mil habitantes en el quinquenio 1985-1990 a 14,05 en
el quinquenio 2005- 2010. Para el quinquenio 2010-2015, se espera que la poblacién de
Colombia se incremente en 13,07 personas por cada 1.000 habitantes, un 6,97% menos que
el crecimiento natural del quinquenio 2005- 2010. La mortalidad ha permanecido estable,
con leve tendencia al descenso, pasando de 6,77 muertes por cada mil habitantes en el
quinguenio 1985-1990 a 5,81 muertes por cada mil en el quinquenio 2005-2010; se espera

que esta tendencia se mantenga constante durante el decenio siguiente.

En Colombia la esperanza de vida ha tenido un comportamiento al incremento de manera
sostenida, pasando de un estimado de 67,99 afios en el quinquenio 1985-1990 a 75,22 afios
en el quinquenio 2010-2015. Entre 2010 y 2015 se espera un incremento de 1,22 afios con
respecto al quinquenio inmediatamente anterior. Por sexos, se observa que la esperanza de

vida tiende a ser mas alta en las mujeres que en los hombres; para los afios 2010-2015 se

1% proyeccion de poblacion municipales por area 2005-2020/ DANE. Consultado en Febrero de 2015.
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espera un incremento de 1,03 y 1,40 afios, respectivamente, con una ganancia media anual
de 0,28 afios en los hombres y 0,21 en las mujeres (DANE, 2011).

La incidencia de pobreza en Colombia para 2012 fue de 32,7%, 17 puntos porcentuales
menos que en 2002. Se evidencian grandes diferencias entre los departamentos; Chocd
presenta mayor pobreza (68,0%) y casi sextuplica al Distrito Capital, que representa la
entidad territorial con menor pobreza, con 11,6%. Entre los afios 2011 y 2012 la pobreza
aumento en los departamentos de Chocd, La Guajira, Bolivar, Caqueta, Risaralda y
Cundinamarca. Los departamentos con menor reduccion de la pobreza fueron Cauca, Norte
de Santander y Cesar. Los departamentos que mayor reduccion de pobreza experimentaron

fueron Magdalena, Boyaca y Atlantico

En cuanto a la tasa neta de migracién, se puede apreciar que las salidas de poblacion
predominan sobre las llegadas; durante los Gltimos quince afios la migracién neta pasé de -
3,62 a -2,26 migrantes por cada mil habitantes y se prevé que para el quinquenio 2015-2020
llegue a -1,14 (DANE, 2011).

Referente al comportamiento migratorio se puede decir que el desempleo, la basqueda de
mejores ingresos, los factores econémicos y la violencia, hace que Colombia sea uno de los
paises con mayor flujo de emigrantes. Segin la Cancilleria colombiana'* son 3.378.345
de colombianos que estan por fuera del pais, donde el principal destino es Estados Unidos
con 35.4%. y lo hicieron principalmente por dificultades para conseguir empleo en sus
lugares de residencia.

En el ambito nacional la movilidad forzada, de un total de 3.217.727 personas en el
registro de desplazados, el 51,53% (1.658.041) son hombres y el 48,51% (1.560.806)
mujeres. Por grupos de edad, se observa que la mayor proporcion de poblacion desplazada
corresponde a edades tempranas, personas entre 5 y 29 afios. En general, el desplazamiento

11 https://www.cancilleria.gov.co/sites/default/files/informe-ejecutivo-2013-vinculacion-colombianos-
exterior.pdf. Consultado en Marzo de 2015
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en Colombia se comporta de manera similar tanto para los departamentos expulsores como

para los receptores. Antioquia, Narifio y Valle del Cauca son los departamentos donde

mayor cantidad de personas son expulsadas y recibidas en el pais. Bogota tiene baja

proporcion de personas expulsadas y alta de personas recibidas.

Segln el Boletin de indicadores econémicos del Banco de la Republica®? publicado en

marzo de 2015; a diciembre de 2014, la poblacion en edad de trabajar era del 79,5% vy la

tasa de desempleo cerrd en 9,1%; el DANE reporta en su pagina que a Marzo de 2015 la

tasa de desempleo en Colombia llegé al 8.9%.

Segun el Dane en Cali en el 2014 latasa de desempleo fue del 13.1%, disminuyendo 1,1

punto frente al afio anterior; de igual manera refiere que presenté un nivel de ocupacion

del 58% siendo la segunda ciudad después de Ibagué.

Tabla 2. Entorno Demografico

OPORTUNIDADES

la Republica enel afio 2013 fue de 23.292.000 y para el
afio 2014 fue de 23.654.000 personas.

VARIABLE AMENAZAS
Menor | Mayor Menor Mayor
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA:
(Las personas que estan en edad de trabajar y desean
hacerlo)
La poblacién econdmicamente activa segtn datos del Banco de X

12 hitp://www.banrep.gov.co/sites/default/files/reglamentacion/archivos/bjd_13 2015.pdf. Consultado en

Marzo de 2015
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Tabla 2. (Continuacion)

VARIABLE

OPORTUNIDADES

Menor | Mayor

PERSONAS GRADUADAS EN EDUCACION
SUPERIOR:

Se entiende por educacion superior personas graduadas de
instituciones técnicas, tecnologicas, instituciones universitarias
y universidades. Segun el documento técnico del Observatorio
Laboral para la Educacion del Ministerio de Educacion, 2001-
2010.

Al afio 2012 han sido otorgados en Colombia 3.988.579
titulos. En el 2012  fueron otorgados 207.300 titulos
profesionales y de postgrado. De estos el Valle de Cauca
representd el 8% de la titulacion total en Colombia, llegando
a24.732

En las ciencias sociales y humanas fueron otorgados en el
afio 2012 52.845, con un crecimiento del 7.6% respecto al
2011.

POBLACION QUE REPORTA LABORAR DE MANERA
INDEPENDIENTE:

Segun el boletin de prensa de marzo de 2015 del DANE la
posicion ocupacional que mayor participacién registro en
ocupacion fue del trabajador por cuenta propia, llegando al
42,8 %. Trimestre de diciembre de 2014 a febrero de 2015.

ESPERANZA DE VIDA AL NACER EN COLOMBIA:
Segun el DANE, entre 2010 y 2015 se espera un incremento
de 1,22 afios con respecto al quinquenio inmediatamente
anterior. Por sexos, se observa que la esperanza de vida tiende
a ser mas alta en las mujeres que en los hombres; para los afios
2010-2015 se espera un incremento de 1,03 y 1,40 afios,
respectivamente, con una ganancia media anual de 0,28 afios en
los hombres y 0,21 en las mujeres

AMENAZAS
Menor Mayor
X
X
X

COMPOSICION DEL UNIVERSO EMPRESARIAL
COLOMBIANO:

Segun informacion del DANE y célculos del DNP, el 96,36%
del total de empresas colombianas son microempresas, el
3,03% constituye el porcentaje de pequefias empresas; el
0,49% son empresas medianas y el 0,12 constituye el
porcentaje de empresas grandes en el pais.

Fuente: Las autoras
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3.3. Entorno Econémico

Tomando como Base el informe de la Junta Directiva del Banco de la Republica al
Congreso en marzo de 2015, sefialan que después de lograr una rapida recuperacion de
los efectos de la crisis financiera de 2009; la economia colombiana goz6 de un periodo
sostenido de expansion econdmica entre 2010 y 2014, con un crecimiento promedio
anual de 4,8%, ubicandola como una de las economias méas dindmicas de Ameérica Latina.
Sefiala que este buen desempefio econémico tuvo un sustento importante en el fuerte
incremento del valor del petréleo en los mercados internacionales que llegé a un
promedio de 110 ddlares por barril, que llevd a tener “rentas extraordinarias, que

favorecieron las finanzas publicas y aumentaron el ingreso disponible”.

El crecimiento econdmico de 2013 y 2014 permitié un aumento en el consumo tanto de
los hogares, representado en la inversion en vivienda y aumento de su consumo (bienes
durables); como del gobierno representado en infraestructura y fortalecimiento de sus

programas sociales.

Durante el periodo 2011-2014 el 53% de las exportaciones del pais correspondieron a
petroleo; los ingresos para el gobierno nacional central por la actividad petrolera
representaron el 16%; las regalias por esta actividad ganaron importancia en los entes
territoriales; la tercera parte de la inversion extranjera directa total fue en el sector
petrolero y su desarrollo generd desarrollo en otros sectores al ser altamente demandante

de numerosos servicios.

A partir del segundo semestre del 2014, la economia colombiana comenz6 a recibir un
fuerte choque, dado la caida del precio internacional del petroleo, que alcanzé el 60% a
finales de junio de 2014, llegando a 45 dolares por barril, situacion que los analistas
expertos sefialan que tendra una caracteristica de permanencia y lenta recuperacion, puesto
que el exceso de la oferta de crudo, principal causa de este fendmeno, no desaparecera en

los proximos afios.
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Esta nueva condicién que enfrenta el pais, exige que la economia se ajuste en diversos
frentes: en el campo fiscal el establecimiento de la nueva reforma tributaria, recortes y
aplazamientos de gastos anunciados; refiere la junta del Banco de la Republica que se debe
revisar la demanda interna de las exportaciones, buscando fortalecer el sector exportador
del pais y estimular la diversificacion de las mismas, aspecto en el que la devaluacion del
peso frente al dolar es determinante. De igual manera se sefiala en el informe que el pais
estd obligado a adaptarse a su nueva condicion de ingresos, en ese marco el Banco de la

Republica redefinid su prondstico de crecimiento de 4.3% a 3.6%.

La inflacion ha venido presentando una tendencia en crecimiento, que en febrero de 2015
sobrepasO el techo del rango de la meta 4,36%, situacion que en los ultimos afios habia
tenido un comportamiento mas regulado y controlado; esta aceleracion de la inflacion se
explica por el aumento en el precio de los alimentos y en menor medida por el traspaso
parcial de la depreciacion del peso a algunos rubros de la canasta familiar, condicion que

se espera sea transitoria y se pueda mantener la meta de inflacién del 3%.

Tabla 3. Entorno Econdmico

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Menor Mayor Menor | Mayor

VARIABLE

TASA DE INTERES DE CONSUMO:

Segun refiere la Superintendencia Financiera en sus datos
histéricos, la tasa de interés ha tenido un comportamiento
relativamente estable en los Ultimos afios, oscilando entre el
2011y 2014 en 19,82%. X
Para marzo de 2015 el porcentaje fue de 19,21 y la Ultima
resolucion expedida por esta entidad que refiere el interés de
consumo de abril a junio de 2015 lo ubica en el 19,37%.

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR:

Segun refiere el DANE el indice de precios al consumidor -
IPC, ha venido presentando un comportamiento estable que
no supera el 4%; con un promedio de 2010 a 2014 de 2,9 %
A marzo de 2015 se ubica en 2,40%. Esta tasa es superior en X
0,88 puntos porcentuales a la registrada en el mismo periodo
del afio anterior (1,52%). Entre abril de 2014 y marzo de 2015,
es decir los ultimos doce meses, el IPC presentd una variacion
de 4,56%.
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Tabla 3. Continuacion

VARIABLE OPORTUNIDADES AMENAZAS

Menor | Mayor Menor | Mayor

TASA DE CAMBIO:

Esta variable ha tenido en los Gltimos afios un comportamiento
al alza. A mayo 6 de 2015, se encuentra en $2.386,72; X
proyectandose que siga incrementando.

BALANZA COMERCIAL:

La balanza de cambios del afio 2010 al 2013, presentd un
comportamiento positivo con un promedio de 2.780 millones
de ddlares. En el afio 2014 cerr6 con una cifra negativa de -
6.293 y lo que va de 2015, presenta un comportamiento
negativo, donde se evidencia la afectacion del valor del
petréleo y la tasa de cambio. Segln datos del DANE a febrero
del 2015 la Balanza comercial registré un déficit de 3.038
millones de dolares.

EL DEFICIT FISCAL (% del PIB)

De 2010 a 2014 ha mostrado una tendencia relativamente
estable con un promedio de 2,58. Para el 2015 con las
particularidades de la economia, especialmente la afectacion X
de la situacién del precio del petréleo, se prevé un aumento del
porcentaje del déficit fiscal frente al PIB.

TASA DE DESEMPLEO

Se observa del afio 2010 a 2014 una tendencia a la baja en los
altimos afios. EI DANE afirma que para marzo de 2015 la X
tasa de desempleo se ubicé en 8.9%.

PRODUCTO INTERNO BRUTO
Segun informacion del DANE el incremento del PIB ha
tenido un comportamiento relativamente estable con un
promedio de 2010 a 2014 de 4,62.
El gobierno estableci6 la meta del PIB en 4.2% para el 2015.

Fuente: Las autoras

3.4. Entorno Politico

La politica colombiana ha tenido una caracteristica principalmente bipartidista, siendo uno
de los pocos paises a nivel latinoamericano donde el partido Liberal y el partido
Conservador, sobrevivieron como agrupaciones hegemonicas hasta nuestros dias. A partir
de la Constitucion de 1991 se ha legislado para incentivar la participacion de nuevos

movimientos en el escenario politico, viéndose fortalecida la participacion de partidos de

40


http://es.wikipedia.org/wiki/Partido_Liberal_Colombiano
http://es.wikipedia.org/wiki/Partido_Conservador
http://es.wikipedia.org/wiki/Partido_Conservador
http://es.wikipedia.org/wiki/Constituci%C3%B3n_de_1991

izquierda el escenario, representados en el M-19 y hoy dia el Polo Democréatico
Alternativo, que ha conseguido triunfos historicos para la izquierda en Colombia.

A nivel de estructura, la politica colombiana es controlada actualmente por el Consejo
Nacional Electoral bajo las normas consagradas en nuestra constitucion, junto con la
Registraduria Nacional del Estado Civil, que es el organismo encargado de garantizar la

organizacion y transparencia del proceso electoral.

Colombia ha vivido por mé&s de 50 afios en medio de un conflicto armado, con la
aparicion de grupos al margen de la ley (guerrillas), que buscaban la reivindicacién de
derechos de las personas con menos recursos frente a gamonales Yy terratenientes; en este
conflicto el Estado ha asumido diferentes posturas, sin lograr con ellas una respuesta
concreta que dirima el conflicto y este ha sido agravado por la aparicion de los
paramilitares (que buscaban combatir el flagelo de la guerrilla) y la penetracién en estos

grupos del narcotréafico y otros negocios ilicitos como formas de financiacion.

En el afio 2002 cuando es elegido presidente Alvaro Uribe Vélez, Colombia se enfrenta
a un gobierno que pregona la “mano dura” como la alternativa de resolucion de
conflictos; se agudiza de manera critica la violacién de derechos humanos en nuestro
pais, observandose un incremento en las diferencias sociales en su poblacion. A nivel
externo las relaciones con los vecinos se tornan tensas y conflictivas, incidiendo en las
relaciones comerciales con los mismos. Se promueve la reforma a la Constitucion que
permitid la reeleccién presidencial que se vio cuestionada por acciones de cohecho para
asegurar su reeleccion, hoy dia varios de los principales funcionarios de ese gobierno

enfrentan procesos judiciales.

Con la finalizacion del segundo periodo del presidente Uribe, es elegido el sr. Juan
Manuel Santos, quien inicia un proceso de dialogo y negociacion con la guerrilla de las
FARC que hoy enfrenta y ha radicalizado y polarizado al pais, por las diferentes miradas

de los diversos actores que son o quieren hacer parte del proceso y las particularidades
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que genera haber asumido un proceso de negociacion en medio del conflicto (sin cese al
fuego); Juan Manuel Santos enfrenta su segundo periodo presidencial, tras unas justas

electorales marcadas por el escandalo.

Las movilizaciones sociales de diferentes gremios del pais como campesinos, cafeteros,
indigenas, camioneros, estudiantes, educadores y empleados de la rama judicial, han
puesto en jaque al pais en diferentes ambitos; el gobierno ha asumido compromisos

cuyos resultados son cuestionables.

Se ha definido como bandera del gobierno Santos la creacién de empleos de calidad
(con las condiciones laborales minimas establecidas por ley), buscando atender
poblaciones que presentan mayores dificultades para acceder a un empleo, personas sin
experiencia, jovenes en condicion de discapacidad, entre otros; la meta para el 2015 es la
generacion de 700.000 nuevos empleos y se habla de la generacion en todo el gobierno de
una cifra que alcanza los 2,7 millones de empleos. Se fortalece el Servicio de Empleo, que
tiene como objetivo acercar las personas que buscan empleo con las empresas que tienen
vacantes y facilitar el acceso al mismo, ademas de orientar a quienes buscan empleo en

el fortalecimiento de sus competencias laborales.

Es prudente mantener la atencion en los Tratados de Libre Comercio — TLC, que Colombia
viene firmando con diferentes paises, pues en ellos se contempla la posibilidad de la
prestacion de servicios profesionales en doble via con menos restricciones del ejercicio,
al establecer como en el caso del tratado Colombia- Estados Unidos, alternativas que no
requieren la presencia del profesional, ni la constitucion formal de empresas; este hecho
puede afectar a los profesionales en Colombia, dado las debilidades en calidad y acceso a

la educacion en todos los niveles.
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Tabla 4. Entorno Politico

VARIABLE

OPORTUNIDADES

Menor Mayor

PROCESO DE NECOGIACION CON GRUPOS
GUERRILLEROS FARC-ELN.

En el analisis de la variable se puede dar una interrelacion de
oportunidad y amenaza, las dos en tiempos diferentes: en
presente y futuro frente al desarrollo econdmico; hoy dia
dados las posturas radicales de la sociedad y sectores politicos
frente al tema, las acciones de los actores Yy negociar me
medio del conflicto, genera una condicién de incertidumbre
politica; de igual manera a futuro la posibilidad de consolidar
una negocion con estos grupos fortalecera elementos de
confianza para la inversion y crecimiento del pais.

SERVICIO DE EMPLEO

Se identifica en los operadores prestadores de este servicio,
que busca operar la politica de empleo del estado que entre
sus servicios han incluido etapas del proceso de seleccion que
son ofrecidas de manera gratuita al empresario, afectando
directamente una posibilidad de negocio a la empresa.

LAS TECNOLOGIAS DE INFORMACION Y
TELECOMUNICACIONES - TICS COMO PILAR
FUNDAMENTAL DE DESARROLLO DE LAS
MIPYMES EN COLOMBIA.

El gobierno nacional en su plan de desarrollo 2014-2018 ha
establecido como prioridad para el fortalecimiento econémico
el acceso de las mipymes a las TICS como alternativa de
fortalecimiento en sus procesos productivos y de acceso a
oportunidades comerciales.

TRATADOS DE LIBRE COMERCIO.

La firma de este tipo de tratados con diferentes paises,
especialmente aquellos desarrollados y con mayores y mejores
condiciones de acceso a educacion en todos los niveles,
coloca en desventaja a Colombia.

AMENAZAS
Menor Mayor
X

X

X

Fuente: las autoras

3.5. Entorno Legal: (Juridico)

Colombia es un Estado de derecho y por ello regido por leyes claramente establecidas en

los diferentes ambitos de la actuacion de empresas o personas y en sus diversos momentos

historicos.
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Colombia si bien ha sido reconocido en el ambito nacional e internacional como una
alternativa de inversion interesante, y condiciones propicias para el desarrollo de
diversos negocios; ha sido igualmente identificada como un pais donde el marco juridico
cambia con relativa frecuencia, mediado por las politicas y direccionamiento del gobierno
de turno. Ejemplo de esto se muestra en el primer periodo del gobierno del sr. Juan
Manuel Santos se sancionaron 318 nuevas, 49 de ellas heredadas del gobierno anterior,
todas dirigidas diferentes temas de la realidad nacional, se resaltan la aprobacion de la ley
de victimas y con una afectacion directa en el desarrollo de las empresas la reforma
tributaria (ley 1607 de 2012); de igual manera fueron muchos los proyectos de ley que
fueron archivados, de un total de las 1503 iniciativas, se archivaron 1235
correspondientes al 82.2%. Dentro de los proyectos archivados, aquéllos que proponian
reformas a la Educacién, a la Justicia, y al Sistema de Salud, fueron los mas sonados, por
las movilizaciones que desencadenaron en la ciudadania ejerciendo presion para su

archivo.®®

Tabla 5. Entorno Legal

VARIABLE OPORTUNIDADES AMENAZAS

Menor | Mayor Menor | Mayor

REGIMEN TRIBUTARIO:
Esta conformado por el pago de:
1- IMPUESTOS NACIONALES
Impuesto sobre la renta

Impuesto al patrimonio

Impuesto a las ventas IVA
Gravamen a los movimientos financieros X
Impuesto de timbre

2- IMPUESTOS REGIONALES
Impuesto de industria y comercio
Impuesto predial

Impuesto de registro

13 http://www.congresovisible.org/agora/post/reformas-constitucionales-y-leyes-sancionadas/6432/.
Consultado en diciembre de 2015.

44


http://www.congresovisible.org/agora/post/reformas-constitucionales-y-leyes-sancionadas/6432/

Tabla 5. (Continuacion)
VARIABLE OPORTUNIDADES |  AMENAZAS

Menor | Mayor Menor | Mayor

REGIMEN LEGAL PARA PERSONAS PRESTADORAS
DE SERVICIOS

Los profesionales con esta modalidad de contratacidn, que
representan en Soluciones Selectos SAS el mayor porcentaje,
deben  cumplir obligatoriamente con: Administradora de
Riegos Laborales, Régimen de seguridad Social EPS y Fondo
de Pensiones. Por las particularidades de los clientes que se
manejan en Soluciones Selectos SAS estos cumplimientos
son vigilados.

POLIZAS DE CUMPLIMIENTO:

Péliza de cumplimiento de prestacién de servicios, esto le da
garantia al cliente sobre los plazos estipulados para el trabajo
contratado. Representa una amenaza en la medida que estas X
polizas son requeridas en procesos licitatorios que pueden
concretarse o no.

Fuente: Las autoras

3.6. Entorno Tecnologico
Este entorno hace alusion a los procesos tecnoldgicos y metodoldgicos relevantes,
centrandose de manera especifica en las TICS.

Teniendo como referente el documento Plan Nacional de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion para el desarrollo de los sectores Electrénica, Tecnologias de la informacién
y las comunicaciones (ETIC), del Ministerio de Tecnologias de la Informacion y
Comunicaciones de 2013, donde refieren que:

Las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC), como concepto general viene a referirse a la
utilizacion de maltiples medios tecnoldgicos o informaticos para almacenar, procesar y difundir todo tipo
de informacion, visual, digital o de otro tipo con diferentes finalidades, como forma de gestionar, organizar
y sobre todo coordinar las diversas actividades laborales [...] *

Deja claro la incuestionable relevancia de ellas para el desarrollo de cualquier actividad y
sin las cuales hoy no seria posible asegurar condiciones de eficiencia en muchos

Y http://www.fiti.gov.co/Images/Recursos/5_Plan_Nacional_de_CTI.pdf. Consultado en diciembre de
2015.
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procesos. Las TIC incluyen la electronica como tecnologia base que soporta el desarrollo de
las telecomunicaciones, la informética y el audiovisual.

Para el campo de la consultoria las TICS se convierten en una herramienta vital, alli el
conocimiento esta al alcance de todos, inclusive los clientes y competidores; permite para
el consultor ampliar las posibilidades de conocimiento, y estar siempre informado,
exigiéndole una alta capacidad para discernir, analizar, comprender y desde alli dar las
orientaciones adecuadas. Con el uso de la tecnologia los consultores pueden tener un alto
desempefio en el mercadeo de los servicios ofrecidos, ya sea dentro de una empresa 0 como
independientes, permitiéndoles ser mas competitivos, innovadores y eficientes en la
prestacion del servicio, al ser estas facilitadoras de las interconexiones entre las

instituciones Yy las personas.

Para la consultoria en gestion humana, el impacto ha sido muy alto, especialmente en
procesos de estudios psicoldgicos, pues las aplicacion, interpretacion e informes del
estudio  psicologicos son ya ejecutadas por este medio, llegando incluso a que los
clientes definan que no es necesario la intervencion de un profesional, pero optimizando los

tiempos de respuesta.
El impacto de las ETIC genera valor en procesos, productos y servicios, su aplicacion

adecuada permite un desempefio econémico mejor, reflejado no solo en la organizacion

misma, sino en su sector y el pais.

46



Tabla 6. Entorno Tecnoldgico

VARIABLE OPORTUNIDADES | AMENAZAS
Menor Mayor Menor Mayor

TECNOLOGIAS DE INFORMACION:

Es un componente central en la prestacion de servicios
mejorados y simplificados. La velocidad del servicio ha pasado
a ser un factor diferenciador importante entre organizaciones.
La disponibilidad de sistemas constituidos en redes aporta la X
posibilidad de compartir la informacion almacenada
electrénicamente (datos, textos, imagenes, e incluso voz) entre
usuarios.

SISTEMAS INTEGRALES DE GESTION DE CALIDAD
Las empresa consultoras tiene que instaurar programas de
gestion de la calidad total o de la garantia de la calidad como
medio de garantiza el nivel actualmente previsto de servicios a
sus clientes. En este sentido se debe responder no solo a
normas regionales sino y de manera determinante a hormas
internacionales.

PRESTACION DEL SERVICIO POR INTERNET:

La prestacion de servicios de consultaria se puede realizar via
internet. De acuerdo a informacién de la revista Portafolio,
obtener mejores resultados en mercadeo, aumentar las ventas,
optimizar la comunicacion o capacitar al personal ya no son
procesos que obligatoriamente se deben cumplir de manera
presencial. La aparicién de comparfiias especializadas en
brindar estos servicios por internet se esta convirtiendo en una
fuerte tendencia del mercado mundial.

INDICE DE INNOVACION EN COLOMBIA:

Es un indicador que mide la capacidad de innovacion de un
pais. Combina tres variables claves: nimero de investigadores
en investigacion y desarrollo; nimero de patentes otorgados
por la oficina de patentes de Estados Unidos y nimero de
articulos en publicaciones cientificas y técnicas. Colombia
aparece en el puesto 68 en el afio 2014.

Fuente: Las autoras

3.7. Entorno Sociocultural

La sociedad y la cultura en Colombia tienen su origen en el mestizaje cultural, que fue
resultado del cruce de los pueblos nativos con la influencia colonizadora espafiola y
posteriormente de la influencia de la cultura norteamericana y por los intercambios

comerciales.
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Colombia es un pais que presenta una gran diversidad cultural como consecuencia de la
condiciones geogréficas que llevan al aislamiento vy la dificultad de acceso entre las
diferentes regiones, lo que ha llevado al establecimiento de diferentes subculturas que
responden a la adaptacion al medio; se encuentran como subculturas mas representativas
los costefios: que identifica a la poblacion de la costa Atléantica y sabanas del norte del
pais; los paisas; que identifica a las personas de Antioquia y eje cafetero; los Ilaneros que
identifica a las personas de los llanos de la Orinoquia y frontera con Venezuela; los
Raizales, que identifica las personas pertenecientes al archipiélago de San Andrés,
Providencia y Santa Catalina; los Santandereanos que identifica a las personas
pertenecientes a Santander y Norte de Santander; vallunos, caucanos y chocoanos que
identifica las personas pertenecientes a la costa Pacifica, con presencia indigena y
afrodescendiente; los tolimenses: que identifica a las personas pertenecientes al
departamento del Huila y Tolima; pastusos que identifica a las personas pertenecientes al
departamento de Narifio y frontera con el Ecuador. Amazdnicos, que identifica a las
personas pertenecientes a las selvas del sureste del pais y cundiboyacense; que identifica

a las personas pertenecientes al centro del pafs.'®

El acento y la pronunciacion de las palabras varian considerablemente en cada una de las
regiones mencionadas, asi como también la comida, sus costumbres y estructura de

familia.

Producto de la experiencia Yy trayectoria en el area organizacional de una de las
investigadoras, de manera sistematica ha encontrado que culturalmente las empresas han
buscado diferentes alternativas para suplir sus necesidades de personal; histéricamente y
aun hoy la primera fuente para la basqueda de candidatos es la recomendacion; se recurre
a amigos y conocidos lo que permite tener un minimo de garantia por el conocimiento que

se tiene de la persona. Sin embargo, la mayor exigencia en los requerimientos de cargos, de

15 https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/VS/ED/PSP/ASIS%2024022014.pdf.
Consultado en Febrero de 2015.
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los mercados y la mayor oferta de mano de obra,

ha hecho que

las empresas

evolucionen a implementar con mayor rigurosidad sus procesos de seleccion, que les

permita minimizar los riesgos en la contratacion; de igual manera existe una tendencia a

implementar el outsourcing y que las empresas dediquen su maximo esfuerzo a los

procesos que sean su razon de ser, lo que ha fortalecido la labor de las empresas que

ofrecen este tipo de servicios.

Tabla 7. Entorno Socio Cultural

VARIABLE

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Menor | payor

Menor Mayor

PLURICULTURALIDAD DEL PAIS:

Las diferencias de comprension del mundo, mediadas por la
ubicacién geografica de los pueblos y la pertenencia a grupo
raciales especificos.

X

CAMBIOS DE TIPOLOGICA FAMILIAR
PREDOMINANATE:

La incursion de la mujer al mundo laboral, ha llevado a un
cambio en la estructura de la familiar, igualmente el cambio en
la percepcidn del matrimonio no como una unién permanente.

TENDENCIA A LA PRESTACION DE SERVICIOS EN
LA INFORMALIDAD:

La baja rentabilidad hace que las empresas eviten
formalizarse.

DESARROLLO DEL BILINGUISMO EN COLOMBIA:
En tiempos de globalizacion el pais necesita desarrollar la
capacidad de sus ciudadanos para manejar al menos una
lengua extranjera.

INDICE DE ECONOMIA DEL CONOCIMIENTO:
Capacidad de un pais para generar, adoptar y difundir el
conocimiento y utilizarlo efectivamente en la promocion del
desarrollo econémico. Segun el Banco Mundial Colombia se
encuentra en el puesto 76 entre 145 paises. El indice ese ubica
en 4.84 en el 2012, ubicandolo en el octavo pais en
Latinoamérica. (14 paises).

INDICE DE INNOVACION :

El indice ese ubica en 3550 sobre 100 en el 2014,
ubicandolo en el puesto 68 de los paises incluidos en el
ranking (143); perdiendo 8 puestos.

TENDENCIAS EMPRESARIALES EN LA BUSQUEDA
DE EMPLEADOS.

Mayor tendencia de las empresas contratantes a apoyar se
en empresas de seleccion, respondiendo a exigencias del
mercado Y rigurosidad de los procesos.

Fuente: Las autoras
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Tabla 8. Consolidado del Analisis de Entorno

Posicién Geografica X
Industria Vallecaucana X X
Crecimiento urbano de Cali X X

Tasa de interés de consumo

Poblacion econdmicamente activa X
Personas graduadas en educacion superior X X
Poblacion que reporta laborar de manera independiente X X
Esperanza de vida al nacer en Colombia X X
Composicion del universo empresarial colombiano X X

Indice de precios al consumidor

Tasa de cambio

Balanza comercial

El déficit fiscal

X| x| X| X| X

Tasa de desempleo

Producto interno bruto

X X[ X| X| X| X| X

Proceso de negociaciéon con grupos guerrilleros FARC- X X
ELN.

Servicio de empleo X X
Las tics como pilar fundamental de desarrollo de las mipymes X X

en Colombia.

Tratados de libre comercio. X X

Régimen tributario X X
Régimen legal para personas prestadoras de servicios X X
Pdlizas de cumplimiento X X

Tecnologias de informacion X X
Sistemas integrales de gestion de calidad X X
Prestacion del servicio por internet X X
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Tabla 8. Continuacion

VARIABLE OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
TECNOLOGICO Menor | Mayor Menor | Mayor | Positivo | Negativo
Indice de innovacion en Colombia X X

SOCIOCULTURAL

Menor Mayor

Menor | Mayor

Positivo | Negativo

Pluriculturalidad del pais X X
Cambios de tipologia familiar predominante X X
Tendencia a la prestacion de servicios en la informalidad. X X
Desarrollo del bilingliismo en Colombia X X
indice de economia del conocimiento X X
indice de innovacion X X

Tendencias empresariales en la blsqueda de empleados. X X

Fuente: Las autoras

Tabla 9. Matriz de Evaluacion Integrada del Entorno

Variable Clave >
Relacidon con el Sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre la Organizacion

Las personas graduadas que no
encuentran una alternativa
laboral, ven en la consultoria
independiente una alternativa
para su desarrollo profesional y
econdmico.

Personas Graduadas en
Educacién Superior

Justificacion:

Las personas que realizan
estudios superiores que pueden
llegar a desempefiarse como
consultores.

Tendencia:

En el 2010 los profesionales
graduados fueron de 120.721, y
en el 2012, se presento un
aumento a 138430 (solo
pregrado  profesional). En
profesiones de las ciencias
humanas y sociales se
graduaron 40.094 y en el 2012
52.845 con un crecimiento del
7.6%

social 400

contar con

profesiones.

El impacto es NEGATIVO ya que en
Cali anualmente se reportan sélo en
las profesiones de psicologia y trabajo

graduados que

potencialmente serian profesionales
que trabajarian como consultores en
el area de recursos humanos, sin

profesionales de

ingenieria  industrial 'y  otras

Laborar de manera
independiente no requiere
mayor inversion econémica y
se fortalece en la experticia y
conocimiento de la persona.
Personas que reportan
laborar de manera
independiente.

Justificacion:

Son las personas que saliendo
del mercado laboral formal y
ante las limitaciones de
reubicacion laboral, deciden
iniciar un proyecto de
emprendimiento basado en su
experticia y conocimiento.
Tendencia:

Si bien las cifras indican que el
empleo viene presentando una
tendencia a la baja, se identifica
también que el empleo

El impacto es NEGATIVO en la

medida que se identifica como
principales competidores de la
empresa los profesionales

independientes. Las condiciones en
las que regularmente desarrollan su
trabajo no se equiparan a las que
ofrece Soluciones Selectos SAS.
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Tabla 9. Continuacion

Variable Clave

Relacién con el Sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre la Organizacion

informal o por cuenta propia
ha tenido incremento, como
respuesta a los cambios en las
estructuras de las empresas
que se enfrentan a mercados
globales. Segun el Informe de
Mercado Laboral en
Colombia, emitido por el
Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica
(Dane). Para el total nacional,
el ndmero de empleados
particulares aumentd 5,5% vy
los trabajadores por cuenta
propia crecieron 2,4%, frente
al mismo trimestre del afio
2014,

“En el total nacional, el
empleo asalariado (formal)
aport6 mas del doble a la
generacion de empleo que el
trabajo por cuenta propia”.

Composicion del
Universo Empresarial
Colombiano.

Identifica las caracteristicas
de los clientes del sector;
donde los principales
clientes se concentran en
la mediana, pequefia y
micro  empresas que
conforman la mayor
cantidad de empresas en el
pais.

Justificacion:

Permite a las empresas del
sector identificar el tipo de
clientes y por ende el disefio
de productos especificos.
Tendencia:

El universo empresarial
colombiano ha mantenido
de manera estable su
conformacion, siendo

representado en su mayoria
por empresas Mipyme.

El impacto sobre la empresa es
POSITIVO, en la medida que es
un amplio mercado, permitiendo
posibilidades de desarrollo a la
empresa.

Tasa de desempleo

Afecta al sector en la
medida en que las personas
que se encuentran
desempleadas buscan
ejercer su experticia en
empresas afines a la misma
como consultores.

Justificacion.

La tasa de desempleo mide el
porcentaje de la poblacion
econémicamente activa que se
encuentra sin empleo.
Tendencia:

Si bien en los ultimos afios este
indicar se ha mostrado estable,
llegando inclusive a un digito,
es unatasa que se mantiene alta.
Es importante tener presente
que hay un empleo informal
(independiente) que no estd
siendo tenido en cuenta en esta
tasa de desempleo y que

El impacto es NEGATIVO
debido a que los profesionales
con experiencia en el &rea de
recursos humanos y gue no logran
emplearse, compiten ofreciendo
servicios de seleccion y otros de
recursos humanos a muy bajos
costos; sumando que el mayor
mercado estd en las empresas
Mipyme, que de igual manera
cuentan con limitaciones en la
inversion.

52




Tabla 9. Continuacion

Variable Clave

Relacidn con el Sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre la Organizacion

afecta directamente el sector.

Servicio de empleo

Afecta el sector en la
medida que ofrece  de
manera gratuita, servicios
que representan una opcion
de ingresos para las
empresas de consultoria en
gestion humana.

Justificacion.

Este servicio es parte de una
politica bandera del gobierno
nacional actual, en la
basqueda de la reduccion del
nivel de desempleo.
Tendencia:

Este servicio muestra una
tendencia al fortalecimiento,
apoyado ya no solo en
entidades publicas como en
SENA, sino que se ha
buscado fortalecer su radio de
accion en operadores
particulares.

El impacto es NEGATIVO
dado que en sus servicios estan
ofreciendo de manera gratuita
opciones de productos con los
que cuenta la empresa.

Las tics como pilar
fundamental de
desarrollo  de las
mipymes en Colombia

Afecta al sector en la
medida que puede
fortalecerse con opciones
tecnoldgicas; procesos
apoyados desde las
instancias

gubernamentales.

Justificacion.

Es una politica del actual
gobierno nacional en la
basqueda de mejorar las
condiciones competitivas del
sector de las mipymes.

Tendencia:

La tendencia general de las
empresas y los mercados, es
aluso delas TICS como
base de su desarrollo y
fortalecimiento.

El impacto de POSITIVO, en la
medida que abre alternativas de
desarrollo para la empresa, con
acceso a recursos del gobierno.

Tratados de libre
comercio

Afecta al sector en la
medida que lo enfrenta a
profesionales  extranjeros
y/o empresas consultoras
que pueden  ofrecer sus
servicios  en nuestro pais
con menos limitaciones de
contratacién y acceso a los
mercados.

Justificacion.

Es innegable la entrada en
vigencia de varios tratados
de libre comercio, entre los
cuales no solo se contempla
el intercambio de productos

tangibles, sino también de
servicios.
Tendencia:
Sin entrar a  especificar
sobre los servicios de

consultoria, sobre los cuales
no se encontraron registros
especificos de ventas en el
marco de los TLC; si se
puede afirmar que las ventas
globales en el marco de
TLC’s han sido menores que

El impacto en la empresa es
NEGATIVO por las facilidades
de acceso a empresas y/o
profesionales  consultores. En
este aspecto hay un
componente cultural importante
y es el identificar lo extranjero
como de mayor calidad que lo
nacional.
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Tabla 9. Continuacion

Variable Clave

Relacion con el Sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre la Organizacion

las compras que ha
realizado el pais. Puede
desde alli inferirse de igual

Tecnologias de
informacion.

manera que la venta de

servicios de  consultoria

presenta un movimiento

similar.
Afecta al sector por que le | Justificacién: El impacto en la empresa es
da la posibilidad de brindar | Son todos los sistemas | POSITIVO porque tiene acceso
informacién a los clientes | constituidos en redes para | a informacién cruzada, utilizando
en tiempo real de los | compartir informacion, | bases de datos e informacién en
procesos que se estan | (principalmente  de datos, | linea con las diferentes empresas

aplicando en campo.

Se simplifican las tareas
administrativas y
operacionales.

textos, imagenes e incluso
voz) en forma electronica
entre usuarios.

Tendencia:

Es cada vez mayor el uso de
estos sistemas de manejo de
informacién, que
adicionalmente muestran un
incremento en la capacidad
de tratamiento de la misma.

de recursos humanos.
Se facilita el desarrollo de los
procesos, lo que implica una
reduccion de los tiempos de
procesamiento de informacion y
respuesta a los clientes

Gestién de la Calidad
Total

Afecta al sector en la
medida en que le brinda una
alternativa de crecimiento
comercial.

Justificacion:

Garantia de calidad de los
procesos.

Tendencia:

Crecimiento de este tipo de
gestiobn como respuesta a las
exigencias del  mercado
global.

El impacto es POSITIVO en la
medida en que la hace
competitiva ante otras empresas
que no aplique este tipo de
gestion o la vuelve atractiva para
los clientes si dentro de su
portafolio se  encuentra la
prestacién de asesorias en este
tipo de gestion.

Prestacion de servicios
por Internet.

Afecta al sector por que le
brinda al cliente Ila
posibilidad de obtener el
servicio desde su sitio de
funcionamiento.

Justificacion:

Prestacion de servicios que
no implican la presencialidad
in situ del cliente -
proveedor.

Tendencia:

Es incremental por los bajos
costos de ejecucion que
implica y por la disminucién
de los tiempos de prestacion
del servicio.

El impacto es POSITVO porque
al disminuir costos y tiempos de
respuesta aumenta la
productividad y la rentabilidad.

Tendencia a la
prestacion de servicios
desde la informalidad.

Afecta al sector en la
medida en que compite en
condiciones de ventaja

Justificacién:
La prestacion del servicio
desde la informalidad evade

El impacto es NEGATIVO
debido a que un gran ndmero de
profesionales en talento humano,
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Tabla 9. Continuacion

Variable Clave

Relacidn con el Sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre la Organizacion

frente a las empresas
legalmente constituidas y
que cumplen con la
normatividad requerida.

toda la normatividad que rige
a las empresas legalmente
constituidas.

Tendencia:

Segin el Banco Mundial
Colombia presenta una tasa
de informalidad del 38,7%
ubicandose en el sexto puesto
en los paises latinoamerianos.
(con  los que se cuenta
informacién, refieren que hay
subregistro de estos datos)

prestan el servicio desde la
informalidad a menores costos.

Tendencias
empresariales en la
busqueda de
empleados.

Afecta al sector de la
consultoria en gestion
humana en la medida que
las empresas identifican en
su gestion la importancia
del soportarse en empresas
especializadas.

Justificacion:

Apertura a apoyarse en
empresas de consultoria que
seleccionan  con  mayor
precision a los futuros

empleados de acuerdo con
perfiles definidos.
Tendencia:

Sélo el 6% de las empresas
privadas  en Colombia
invierten en investigacion y
desarrollo, la tendencia de
esta variable.

Beneficia a la organizacion en la
medida en que le permite ofrecer

servicios  especializados  de
investigacion en recursos
humanos a las empresas del
sector.

3.8. Analisis del Entorno Mesa Sectorial de Consultaria Sena

Si bien ya se ha presentado el andlisis del entorno, se considera pertinente como

complemento consignar el analisis realizado por la mesa sectorial de Consultoria del

SENA, basado en la investigacion realizada entre abril 15 y mayo del 2006. A continuacion

se transcriben textualmente las conclusiones:

3.8.1. Entorno Organizacional

e EI Consultor Independiente percibe y entiende la Consultoria como el hecho de

construir, proponer y disefiar soluciones a sus clientes, mientras que el Consultor de

Empresa como el poder acompafiar estructuradamente unos resultados obtenidos.
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En la actualidad el ejercicio de la Consultoria inclina su balanza a ser de tipo
especializada. Destacan areas como la administrativa/planeacion estratégica, gestion
humana/ recursos humanos, juridica, mercadeo y financieros/ econémicos.

En lo que hace referencia a los procesos que se realizan en la Consultoria, se
encontrd que los consultores destacan como principales funciones: la realizacion de
propuestas y la entrega de diagndsticos.

Para comprobar si el ejercicio y el desarrollo de su actividad ha sido positivo, los
Consultores suelen realizar indices de gestion (ElI Consultor de Empresa es mas
riguroso en este proceso). A su vez, para medir la satisfaccion de los clientes, los
Consultores tienen como su principal fuente de informacion la continuidad del
servicio y su re-alimentacion.

En cuanto a las dificultades que perciben los consultores en sus clientes hacen
referencia al tipo de contratacion y la identificacion de las necesidades, mientras
que sus dificultades como Consultores también tienen que ver con el tipo de
contratacion, la identificacion de las necesidades y con un nuevo ingrediente como
lo es el manejo de cobro del servicio.

Los Consultores de Empresa manejan, en su mayoria, clientes de empresas

medianas, en tanto que el Consultor Independiente lo hace con empresas pequefias

3.8.2. Entorno Ocupacional

Las empresas entrevistadas tienen en su mayoria de dos a tres niveles. Las areas
funcionales se centran en los Departamentos de Consultoria, el Administrativo y el
Financiero/Contabilidad.

En cuanto a la plantilla de Consultores, se encontrd que en las Empresas se tiene un
mayor porcentaje de Consultores directos (una plantilla propia), mientras que, sin
ser bajo, el porcentaje de “outsoursing” es inferior.

El abandono de Consultores por area no ha sido significativo; Sin embargo, la
publicidad reporta el porcentaje méas alto en los ultimos tres afios (incluyendo el
ultimo afio).

El perfil del Consultor de Empresa y el Independiente no guarda del todo similitud.
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e Para la edad se encontré que el Consultor de Empresa tiene en promedio 37 afios, en
tanto que el Consultor Independiente tiene un promedio de mayores 43 afos,
denotando su mayor experiencia como profesional.

e Por otro lado para el Consultor de Empresa el sexo resulta indiferente, mientras que
para el Consultor Independiente se destaca el hecho de que el 76.4% es de género
masculino.

e El tipo de contratacion es diferente entre las dos modalidades de Consultoria. El
Consultor de Empresa de dedicacion total regularmente tiene un contrato indefinido
y cobra un sueldo mensual (Senior- $5.785.714).

e Mientras que el Consultor indirecto o parcial (empresa) y el Consultor
Independiente manejan un esquema similar en lo que hace referencia a la
vinculacion laboral por proyecto y la forma de pago es por trabajo realizado;
guardan diferencias en cuanto al valor promedio por hora y el tiempo trabajado.

e El Consultor parcial o indirecto (empresa) maneja una tarifa promedio de $45.150
por hora y trabaja en promedio 72 horas mensuales. EI Consultor Independiente,
por su parte, tiene una tarifa mayor de $66.650 por hora, y trabaja en promedio 120

horas al mes.

3.8.3. Entorno Educativo

e Dentro del perfil profesional de los Consultores se encontr6 que realizar
cualquier postgrado resulta importante en especial para los consultores
independientes, quienes contindan capacitdndose constantemente.

e Los Consultores Independientes reportan una mayor experiencia a nivel
profesional, especificamente en el ambito de la Consultoria (més de siete afios).

e Hoy en dia se busca estar actualizado para escoger las capacitaciones y realizar
un perfeccionamiento del conocimiento adquirido se tiene en cuenta los retos
del mercado, los gustos e interés particular y, en el caso de las empresas, las
necesidades o requerimientos de la organizacion.

e Los Consultores Independientes tienen un mayor interés por actualizarse a

través de las capacitaciones
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e Los Consultores Independientes o Empresas realizan en mayor medida

capacitaciones a nivel nacional.

3.8.4. Entorno Econdmico

La Consultoria especializada es, en la actualidad el &mbito méas destacado.

Se encontr6 que en las empresas Consultoras, los porcentajes de ventas para la
modalidad generalizada presentaron una leve disminucion en el 2005 mientras que
la Consultoria especializada ha incrementado.

Para los Consultores Independientes, los porcentajes no presentan diferencias en las
modalidades de especializada y generalizada.

En lo que hace referencia al nimero de Consultorias realizadas en los dltimos dos
afios (2004 y 2005), se nota un incremento para las dos modalidades, siendo mas
alto el promedio en los Consultores Independientes.

Las ventas totales promedio también han aumentado en las dos modalidades en los
ultimos dos afios, siendo un incremento aproximado de 13% para los Consultores

Independientes y de un 5% para las Empresas de Consultoria.

3.8.5. Entorno Tecnoldgico

e La tecnologia asi como las nuevas metodologias son siempre una herramienta
clave para el consultor en el soporte y entrega de resultados. Cada dia se recurre
mas y a mas cantidad de apoyos complementarios como el trabajo de campo,
Internet, la investigacion, los software especializados entre otros.

e Es importante mencionar que como parte del entorno tecnolégico lo que hace
referencia a la forma de mercadear los servicios ofrecidos por los Consultores,
ya sea de Empresa o Independientes no se esta llevando a cabo de forma
rigurosa y directa.

e Existe poco mercadeo, y como recurso podemos destacar: el voz a voz de
referidos y referencias de clientes anteriores para el ambito nacional. Mientras

que en lo que hace referencia al &ambito Internacional, el indice de mercadeo es
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bajo si se tiene en cuenta que no se recurre a ningin mecanismo Yy el voz a voz
cobra protagonismo.

Razon por la cual resulta importante para las Empresas Consultoras asi como
para los Consultores Independientes realizar un plan de accion encaminado a
darse a conocer y establecer mayores vinculos con empresas nuevas al mismo
tiempo que alianzas.

El porcentaje de alianzas no es significativo principalmente en el Consultor
Independiente. Las alianzas darian apoyo y recursos para llegar a ser mas
competitivos, innovadores, eficientes y ofrecer calidad de servicio.
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4. ANALISIS DEL SECTOR

4.1. Antecedentes

De acuerdo con entrevista realizada al profesor David Leal'®, experto en el tema de la
consultoria, antes de 1975 no se concebia la consultoria como se entiende actualmente,
todos los procesos productivos y sus mejoras en la empresa eran desarrollados por el
personal empleado de la organizacion, liderados y ordenados por sus propietarios; solo el
SENA tenia un programa especifico llamado asesoria de empresa, en donde éstas recibian
asesoria en diferentes areas especialmente en mercadeo, gestion de personal y manejo

operacional y productivo.

Esta asesoria tenia dos caracteristicas, en primer lugar era vista por los empresarios como
una retribucion a los aportes econémicos que por ley debian hacer al SENA, y en segundo
lugar era muy reconocida por sus logros al interior de las organizaciones; reconocimiento
que solo tenia esta entidad y que le permitia acceder sin ningln tipo de restriccion a la
informacién de los procesos de las empresas, llevando inclusive a que algunos de los
asesores y consultores del SENA llegaran a ser contratados y a ocupar altos cargos

directivos en las empresas.

Refiere el profesor Leal que existian limitaciones en la labor de las consultorias de
particulares por el temor de los empresarios de dar a conocer sus ‘“secretos
empresariales”, confiando solo en algunas empresas extranjeras como es el caso de HAI

Consulting Group.

Ya entrados los afios ochenta hay un mayor desarrollo de la formacidn de profesionales en
el area administrativa, con la aparicion de diversas escuelas formativas como en el caso
de Cali, Administracion de empresas en la Universidad Santiago de Cali y Universidad del

Valle e Ingenieria industrial en la Universidad del Valle, Universidad Javeriana y

18 Entrevista al profesor David José Leal Ramén, Ingeniero industrial, Consultor empresarial. Mayo 2009.



Universidad Autonoma. De manera paralela se da un mayor desarrollo del conocimiento

administrativo.

Aparece igualmente el fortalecimiento de las agremiaciones empresariales como ANDI,
ACOPI, FENALCO, haciéndose difusion desde estas, de los beneficios de las asesorias
empresariales desvirtuandose el tabl de mantener en secreto la informacion especifica de
la organizacién. Los asesores y consultores empezaron a llegar a las organizaciones por

referencia de empresarios que ya habian vivido la experiencia de la consultoria.

Desde el afio 90 cuando se consolida la apertura econdmica en Colombia, presionada por
el proceso de globalizacion, se generan nuevas exigencias para ser competitivos en los
mercados mundiales; es alli cuando las entidades gremiales y educativas empiezan a
diversificar su portafolio de servicios para responder las demandas; sumado a esto, la
aparicion de la reforma laboral ley 50 de 1990 flexibiliza la contratacion y permite que
profesionales externos desarrollen actividades que eran asumidas por empleados de las
empresas. Desde este periodo es cuando se empieza a identificar la consultoria como se

visualiza en la actualidad.

4.2. Definicién de la consultoria

La Consultoria de empresas es un servicio que presta soporte de ayuda externa a las
diferentes organizaciones empresariales alrededor del mundo, su labor es considerada muy
util y necesaria especialmente en el momento actual, debido a que la dinamica empresarial
se caracteriza por una renovacién constante y una tendencia marcada a la globalizacion que
exige a las organizaciones una Optima labor, actualizacion permanente que les permita ser
competitivas y mucha ayuda externa que permita llevar un ritmo acelerado, consecuente
con el ritmo del mercado. La Consultoria es una actividad transversal a las organizaciones,

permitiéndole interactuar con todos los campos de la actividad empresarial.

Existen diferentes definiciones de la palabra Consultoria, todas estas definiciones coinciden

en establecer que la funcion de tanto los consultores independientes como los que
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pertenecen a una empresa consultora, esté relacionada con proporcionar ayuda a diferentes
empresas durante la elaboracion de tareas diversas, involucrdndose o no de lleno en la

ejecucion de las mismas.

Los servicios que prestan los consultores independientes o bien las empresas consultoras
pueden ser prestados de forma generalista, 0 sea objetiva sin profundizar demasiado en el
area asesorada, o bien especialista, involucrada en detalle y de manera minuciosa en un area
especifica. El Ingeniero Guillermo Acevedo®’ comenta que el consultor generalista integra
toda la informacion de una empresa a través de su conocimiento de la misma y de los
resultados obtenidos por el segundo tipo de consultores, los llamados especialistas, quienes
son los que analizan en profundidad temas especificos, ayudados por su conocimiento y la

experticia adquirida por la practica especializada de su profesion.

La actividad de consultoria se puede enfocar en el anlisis y el diagnostico de las
organizaciones, para proponer soluciones a los problemas que estas tengan o en la

implementacidn de las soluciones que otros consultores o asesores han sugerido.

4.3. Caracteristicas fundamentales de la Consultoria de Empresas®®

Servicio Profesional

La Consultoria de empresas proporciona conocimientos tedricos y técnicas profesionales
que sirven para resolver problemas practicos de gestion. Una persona se convierte en un
consultor de empresas después de haber acumulado, gracias al estudio y a la experiencia
practica, un considerable compendio de conocimientos sobre diversas situaciones
empresariales. Podria decirse entonces que un gerente de una empresa puede ser consultor,
pero lo que constituye realmente la formacién base de un verdadero consultor empresarial
es que ha pasado por muchisimas empresas resolviendo infinidad de problemas y
adquiriendo una practica invaluable. Ademas, los consultores profesionales deben

constantemente actualizar sus conocimientos accediendo a informacién acerca de lo que se

7 Entrevista realizada al Ingeniero Guillermo Acevedo. Mayo 2015
18 SENA. Documento Mesas Sectoriales. Estudio de caracterizacion de la Consultoria en Colombia 2006.
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publica sobre la evolucion de las teorias, los conceptos, los métodos y los sistemas

relacionados con la gestion empresarial.

Teniendo en cuenta lo anterior, se podria decir que la consultoria se basa en la experiencia,
la investigacion o en ambas. Al respecto el Ingeniero Guillermo Acevedo reafirma que la
experiencia del consultor es generalmente un conocimiento adquirido a través de los afios,
por lo cual existen pocos consultores jovenes debido a la gran experiencia necesaria para
esta tarea, mas bien se podrian llamar asesores a las personas que con determinada

experticia dan consejos de mejora para procesos dentro de las organizaciones.

Servicio Consultivo

La Consultoria constituye un servicio de asesoramiento, es decir que los consultores no
tienen por razon de la prestacion de su servicio, facultad directa para decidir cambios ni
aplicarlos, su funcién es de asesoria y orientacion, por lo Unico que responden es por la
calidad e integridad de su asesoramiento; los clientes asumen toda la responsabilidad que se

derive de la aplicacion de sus consejos u orientaciones.

Servicio Independiente

La consultoria es un servicio independiente. Un consultor debe estar en condiciones de
hacer su propia evaluacion de cualquier situacion, decir la verdad y recomendar con
franqueza y objetividad las medidas que ha de adoptar la organizacién cliente sin pensar en
sus propios intereses. Esto implica que por mayores relaciones estrechas con la empresa
cliente las recomendaciones del asesor deben ser independientes técnica, financiera,

administrativa, politica y emocionalmente.

Servicio Temporal

El servicio de un consultor o de una empresa de Consultoria es de indole temporal. Tiene

un principio y un final pactados por adelantado y se cifie a un determinado plan.
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Servicio Comercial

La Consultoria es un servicio profesional que debe ser pagado. Por consiguiente, una tarea
de consultoria no s6lo debe ser una actividad técnicamente justificada, sino una empresa
comercial y financieramente factible y rentable seguin los criterios del cliente y del
consultor. Desde el punto de vista del cliente, los beneficios obtenidos deben superar a los
costos en los que se incurre y desde el punto de vista del consultor su actividad debe ser

lucrativa.

Limites de la Consultoria

La consultoria que se contrata en una empresa, no garantiza que esta salga de todos sus
problemas, la direccion de la empresa debe estar muy consciente de esto al momento de

contratar este servicio y es algo que debe dejar claro el consultor o firma consultora.

La consultoria no tiene que ser una ocupacién de tiempo completo. Si se cumple con la
labor de manera profesional, resulta intrascendente que el consultor sea a la vez profesor,

investigador o un directivo jubilado.

Por otro lado si se garantizan la calidad y la independencia, la consultoria no tiene por qué
ser un servicio externo. Los consultores internos son igualmente consultores aungue no

haya consenso aln en cuanto a esta posicion.

4.4. Dificultades que se presentan en la consultoria
El reconocimiento con el que actualmente cuenta el ejercicio de la consultoria, la naturaleza
intangible del servicio lo hace de dificil definicion y medicion tanto por parte de los

clientes como por parte de los prestadores del servicio en si.

Esta situacion puede generar diferentes inconvenientes en los procesos de consultoria,

afectandose tanto usuarios como consultores, los primeros al no recibir en ocasiones los
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servicios con la garantia esperada, y los segundos al observar que su labor no es justamente

valorada y remunerada.

Como lo plantea el SENA en el estudio de Caracterizacion de la Consultoria en Colombia
afio 2006 es dificil controlar situaciones problemaéticas que van en detrimento de la misma
profesion y la imagen de los consultores. La Consultoria debe ser una profesion muy
estable ya que precisamente su gestion principal radica en ayudar a otras organizaciones a
salir de problematicas en ocasiones bastante complejas. En este sentido, el fortalecimiento
del capital humano es el eje fundamental para el éxito de este proceso, ya que, la
elaboracion de normas de competencia laboral que mejoren la oferta y calidad del talento
humano, asi como la estandarizacion de los procesos reconocidos, permitiran en el caso del
subsector de la Consultoria de Colombia, posicionarse en el mercado segun los

requerimientos nacionales e internacionales.

4.5. La Consultoria en Colombia

Teniendo en cuenta el estudio de la Caracterizacion de la Consultoria realizado por el
SENA en el afio 2006, que se bas6 en la informacion de cinco ciudades: Cali, Medellin,
Bogotd, Barranquilla, Bucaramanga, (estudio que respecto a precision y confiabilidad debe
verse como tendencias en las diferentes areas de consultoria), entre otros la consultoria

ofrece servicios en :

1. Administracion / Planeacion Estratégica

2. Gestion Financiera.

3. Gestion de Personal.

4. Gestion de Mercadeo, Comercializacion, Servicio al cliente

5. Gestion de Calidad, procesos, mejoramiento contintio
Se ofrecen en el presente éstos servicios y servicios analogos. Una empresa de consultoria

puede prestar servicios en uno o mas de estos sectores segun su dimensién, estrategia de

especializacion y otros factores.
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La Tabla 10, ilustra que los servicios prestados por las Empresas Consultoras son en un
porcentaje de 37.3% de tipo administrativo y es dentro de esas asesorias es donde
precisamente se hace un mayor énfasis, 17.6%. Se destaca también la consultoria en
Gestion Financiera (25.5%) y la de Gestion Humana (23.5%).

Tabla 10. Tipos de Consultoria prestadas por parte de las Empresas Consultoras

Tipog de Consultoria prestadas por parie de las Empresas Consultoras

Consulforias  Consulforfa e
qlue rea.':zan mayor Fortaleza

Administrativos! Planeacion Estratégical Empresarial 176
Comercio Exterion! Intemacional 11.8% 3.59%
Contabilidad, Tributacion y Control 13.7% 9.6%
Educacion 7-gey, =

Financierce! Econdmico 25.5% 9.8%
Gestion ambiental 9.8% 2.0%
Gestion de calidad! Mejoramiento continuProcesos 19.6% 3.5
Gestion Humana' Recursos Humanos 23.5% 13.7%
Industria’ Produccion/ 2.9% 2.0%
Juridicos (Abogados) 9.5% 7.6%
Logistica 2 0% -

Mercadeo [ Ventas [ Servicio & cliente 71_5% 9.8%
Fublicidad 13.7% T.8%
Salud -- --

Sistemas de Informacion / Sistemas 15.7% 0 A%
Ciros 6.0% 2.0%
MINGLIMNG -- --

Fuente: Documento Investigacion Caracterizacion del Sector de Consultorias en Colombia. SENA 2006

En cuanto al campo de los servicios prestados por las consultores independientes, la
principal consultoria que realizan es igual a la de las empresas, de tipo Administrativo

(33.3%). Otras consultarias importantes ejercidas por los consultores independientes son las
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relacionadas con la Gestion de Mercadeo 25% v las asesorias de tipo Juridico (23.6%). La
Tabla 11 ilustra lo anterior.

Tabla 11. Tipos de Consultoria prestadas por parte de consultores independientes

Tipos de Consultoria prestadas por parte de log Consultores Independientes
- - Consultorias Consultoria de
que realizan mayor Fortaleza
paminstios Pancecion Essasges Emorars 11 G838 [ BS
Comercio Exterion’ Intemacicnal
Contabilidad, Tributacion y Confrol 11.1% 8.3%
Educacicn 6.9% 2.8%
Fmancieros! Econdmico 18.1% S 125%
Gestion ambiental 4. 2% 1.4%
Gestion de calidad! Mejoramiento continua/Procesos 12.5% 2 8%
Gestion Humana' Recursos Humanos 19.4% 11.1%
Industria’ Produccion/ 6.9% 2.8%
Juridicos (Abogados) . BE% 11.1%
Logistica B.3% =
Mercadeo / Ventas / Servicio al cliente 2% 125%
Publicidad £.0% =
Salud 5.6% 1.4%
Sistemas de Informacion / Sistemas 12.5% 9.7%
Cros 2.5% 4. 2%
MINGUNO = -

Fuente: Documento Investigacion Caracterizacion del Sector de Consultorias en Colombia. SENA 2006

Teniendo en cuenta el mismo estudio, de acuerdo al tamafio de los clientes, las empresas
consultoras atienden en su mayoria a medianas o grandes empresas (76.5% y 66.7%
respectivamente). Los Consultores Independientes atienden en su mayoria a empresas
pequefias (51.4%). Ver grafica No. 4
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Gréfica 4. Tamafio de las Empresas que atienden los Consultores
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Fuente: Documento Investigacion Caracterizacion del Sector de Consultorias en Colombia. SENA 2006

Se aclara de este grafico que empresas bases se refiere a las empresas consultoras y
profesionales independientes que fueron incluidos en el estudio.

4.6. La Consultoria en Santiago de Cali.

Para el desarrollo de este aparte se tomara como base la informacién suministrada por la
Cémara de Comercio de Cali, que maneja a su vez la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (codigo ClIU) del Departamento Administrativo Nacional de

Estadistica DANE.'® Para establecer el rango de empresas que se ajustaban a este

9| a clasificacion Industrial Internacional Uniforme , conocida como cédigo CIIU fue elaborado por la
Organizacién de Naciones Unidas, con el proposito de clasificar las actividades economicas de los
empresarios; la revision 4 es una adaptacion para Colombia hecha y revisada por el DANE. Esta
clasificacion es acogida por la DIAN segun resolucion 139 vigente a partir del 1 de diciembre de 2012.
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estudio, se definid ubicar informacién de las empresas con registro mercantil renovado
a diciembre de 2015; la actividad econdmica elegida segun el ClIU es la Division 70.
Actividades de Administracion Empresarial; Actividades de Consultoria en Gestion, que

es definido en el documento del DANE asi:

Esta division comprende la prestacion de asesoria y asistencia a empresas Y otras organizaciones en
temas de gestion empresarial, tales como la planeacidn estratégica y organizacional; planeacién
financiera y presupuestal; formulacién de objetivos y politicas de comercializacidn; politicas, practicas y
planificacion de recursos humanos; planeacion de la produccién. Abarca también la supervision y
gestion de otras unidades de la misma compafila o empresa, es decir, las actividades de oficinas
principales. (2012, p. 400)

Se define esta actividad econdmica por ajustarse de manera mas precisa al objeto del

presente trabajo y en ella tiene cabida la asesoria en gestion humana.

Segun la informacion de la Camara de Comercio de Cali, a diciembre 31 de 2015, se
encuentran inscritas en la categoria de consultoria 1273 empresas, de ellas se observa
que son constituidas legalmente en su mayoria bajo la figura de persona natural y
empresa unipersonal, con un 25,14; también se observa con un porcentaje importante
(63,39%) el tipo de Sociedad por Acciones Simplificadas SAS, donde caben de igual
manera las personas naturales y las empresas; es importante resaltar que a partir del
2008 que el gobierno reglamente este tipo de empresa, abre posibilidades de movilidad
comercial, tanto para las empresas como para las personas, al dar cabida a cualquier
actividad licita en su objeto social. En concordancia con la informacion obtenida de la
mesa de consultoria de Sena, se reconfirma la participacion importante de personas

naturales dedicadas a la actividad de consultoria.
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Tabla 12. Distribucion de empresas por Ente Juridico

ENTE_JURIDICO CALI %
Empresa Asociativa de Trabajo 3 0,24
Empresa Unipersonal 28 2,20
Persona Natural 292 22,94
Sociedad Anénima 27 2,12
Sociedad en Comandita por Acciones 6 0,47
Sociedad en Comandita Simple 18 1,41
Sociedad Limitada 90 7,07
Sociedad por Acciones Simplificada 807 63,39
Sociedades Civiles 1 0,08
Sociedades Extranjeras 1 0,08
Total 1273 100,00

Fuente: Informacion ajustada por las autoras con base en informacion obtenida de la

Céamara de Comercio de Cali. 2016

De las 1273 empresas de consultoria registradas en la actualidad, el 71,88% fueron
constituidas y registradas desde el afio 2000; seguidamente y de manera significativa el
22,23% fueron constituidas y registradas en la década de los 2000. Estos datos
corroboran la informacion referida por el profesor David Leal en la cual las empresas de
consultoria han tenido su mayor auge a partir de los afios 1990, paralelo al proceso de
apertura econdémica. Se observa de manera importante la creacién de este tipo de

empresas en el quinquenio 2000 -2015, con un 71,88%.

Tabla 13. Empresas de Consultoria por décadas de creacion

ANO

MATRICULA CAH &
1970-1979 7 0,55
1980-1989 15 1,18
1990-1999 53 4,16
2000-2009 283 22,23
2010-2015 915 71,88
Total 1273 100,00

Fuente: Informacion ajustada por las autoras con base en informacion

obtenida de la Camara de Comercio de Cali. 2016
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La actividad de consultoria en Cali registra un patrimonio de 242.590.458.120 y una

utilidad netas de 20.108.220.465, que si bien son cifras importantes no representan la

relevancia en la economia general para ser objeto de mayor observancia por parte del

Estado.

4.7. Diamante Competitivo Sector de la Consultoria. Ver Gréfica 7

Betancourt (2007) resalta la importancia del analisis del ambiente competitivo al que se

ve enfrentado una organizacion;

para ello retoma a Porter creador del

modelo de

Diamante Competitivo que busca explicar el ambiente en el que nacen las organizaciones

y en el que aprenden a competir.

Graéfica 5. Diamante Competitivo

Gobierno

Factores

Estrategia

Estructura

A

A

\ 4

Demanda
interna

Sectores
conexos y
cadenas
productivas

Fuente: Publicado por Michel Porter, extractado de Betancourt (2005)
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4.7.1. Factores
Factores Basicos
e Posicion geografica del Valle del Cauca privilegiada, que genera la posibilidad de
establecimiento de diferentes empresas en la region, lo que a su vez genera

oportunidades para la prestacion de servicios de consultoria.

En el sector de la consultoria, en los factores basicos, sélo la ubicacion geogréfica le da una
oportunidad de desarrollo al mismo, debido a que el ejercicio de esta actividad no produce

bienes sino que se enfoca en la prestacion de un servicio.

Factores Especializados o Avanzados

e Falta de consultores certificados

e Poco nivel de investigacion y desarrollo en técnicas para la aplicacion de
consultorias

e EI SENA certifica competencias laborales de los consultores

e Necesidad de capacitacion especializada para mejorar las competencias
técnicas y laborales de los consultores.

e Creacién de la Mesa Sectorial de consultoria para buscar una mayor
profesionalizacion en el campo de las consultorias, buscando certificar a los
consultores en el desarrollo de ésta actividad.

e Necesidad de desarrollo de tecnologia blanda ajustada a la realidad especifica
de Colombia.

e No hay apoyo gubernamental para el sector de las consultorias.

e No hay créditos para el fomento del sector de la consultoria como segmento
especifico; aparentemente estan inmersos en las opciones de crédito generadas
por la banca para el desarrollo de la microempresa, que tiene un énfasis claro
en la produccién de bienes tangibles y no de servicios.

e No hay fuerza gremial
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El conocimiento de los factores especializados y avanzados son los que generan la ventaja
competitiva y de manera determinante en el sector de la consultoria; se puede observar
segun el andlisis realizado de los factores y la informacion obtenida de los expertos
entrevistados (David Leal y Guillermo Acevedo) que la ventaja competitiva del sector en
el Valle del Cauca y en Colombia no esté tan desarrollada como se requiere, por esto las

mayoria de los factores tienen tendencia negativa.

Como aspecto positivo se puede resaltar que ya hay esfuerzos por parte de la Unica
agremiacion del sector (Asociacion Colombiana de Consultores Empresariales), buscando
el reconocimiento del Gobierno, siendo el primer paso el establecimiento en el Valle del
Cauca de la mesa sectorial de Consultoria del SENA, cuyo objetivo es buscar la excelencia

y la profesionalizacién en la preparacion del Talento Humano dedicado a la consultoria.

4.7.2. Sectores Conexos y Cadenas Productivas
e Poco desarrollo de sectores involucrados con el servicio
¢ No existe encadenamiento productivo
e Primeros pasos para la agremiacion de consultores en pro de certificacion.
e Contratacion en microempresas de consultores se da desde la informalidad.
e Poca inversion en la comercializacion de servicios, solo las grandes compafiias de
consultoria invierten en éste item.
¢ No existe un gremio que soporte a los consultores en su actividad.
e No existen redes empresariales que soporten la actividad, solo a través del SENA

los consultores encuentran este apoyo.

En la informacion obtenida con los expertos Yy la bibliografia indagada se encontro que
no existe el desarrollo de una cadena productiva de este sector, hecho que se muestra
congruente con lo que se ha corroborado en este ejercicio académico, donde no hay

reconocimiento del sector y apenas se esta dando inicio a su estudio.
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Este punto se presentard en dos partes, por un lado el ejercicio desarrollado por la mesa

sectorial de Consultaria del Sena, donde establecieron el mapa funcional del sector y por

otro lado una aproximacion a la cadena productiva desarrollada por las autoras con la

informacidn obtenida del sector y conceptos académicos.

Mapa Funcional Mesa sectorial de Consultoria Sena.

El mapa funcional es una construccion que parte del propdésito clave o razon de ser (en

este caso de las empresas de consultoria), para pasar al enunciado Yy correlacion de las

funciones (que son resultados verificables y evaluables obtenidos mediante el desempefio

de los trabajadores en sistemas productivos variables) que se requieren para alcanzarlo.

(Ver Anexo )

Propuesta cadena productiva. Autoras. Ver Grafica 6

Proveedores

Producto

>

>

Instituciones Educativas, en educacion de primer, segundo, y tercer ciclo

profesional.

Instituciones dedicadas a la investigacion y desarrollo de tecnologia.

Centros de documentacion y servicios de bibliotecas.
Entidades financieras
Aplicaciones tecnologicas

Diagnostico
Definicion de estrategias

Implementacion de estrategias

Comercializacién

» Por referidos (voz a voz)

>
>

Internet

Divulgacion por medios impresos y audiovisuales
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Consumidor Final

> Empresas publicas nacionales e internacionales.

> Empresas privadas nacionales e internacionales

4.7.3. Demanda

La demanda de la consultoria va unida a la especificidad de la actividad; sin embargo en

términos generales y con la informacion que se ha obtenido del entorno se puede afirmar

que:

El mercado muestra apertura con la creciente demanda de gestion de la ISO 9001 e
ISO1401 en sistemas tecnoldgicos.

La mayor demanda del sector en Colombia es generada por medianos, pequefios
microempresarios, que ocupan la mayor proporcion en la composicion empresarial
de Colombia.

En la actualidad la demanda internacional de Consultoria se evidencia focalizada en
el sector de tecnologia informatica.

Normas Yy estandares exigentes de mercados internacionales; que dificultan para el
caso de la consultoria, la introduccion en estos mercados debido a la poca o casi
nula certificacion del sector.

Expectativa de crecimiento frente a la aprobacion de TLC con diferentes paises
del mundo.

Poca infraestructura comercial que fortalezca la oferta de consultores frente a la

demanda del mercado.

4.7.4. Estrategia, Estructuras y Rivalidad de las Empresas del Sector

Pocas alianzas estratégicas para consecucién de mercados internacionales.
Pocas empresas consultoras que abarcan muchos consultores en su operacion.
Poca unificacion de criterios en la relacion de los precios vs. servicio prestado.

Accesibilidad a sistemas de crédito financiero.
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e Poco fortalecimiento de zonas especiales, que redunden en beneficios para el
desarrollo del sector.

e La rivalidad es fuerte tanto entre los consultores informales como entre estos y
consultores formales, trayendo como efecto una inestabilidad con tendencia a la
baja en los precios.

e Laexistencia de una Asociacién, aunque con un radio de accién limitado.

e Lobby politico para contratar consultorias con el Estado.

La consultoria no cuenta con una estrategia como sector definida; precisamente por no
tener un reconocimiento desde instancias gubernamentales pasa a ser confundida con el
empleo informal o subempleo. Esta misma condicidn hace que su estructura empresarial en

Colombia sea predominantemente unipersonal o empresas naturales.

4.7.5. Papel del Gobierno
e Poco reconocimiento del sector especifico de Consultoria.
e Intervencion limitada a la mesa sectorial de Consultoria del SENA.
e Esquema de medidas de incentivo no diferenciadas del sector general de servicios,

que por la estructura misma del sector de Consultoria no tienen aplicabilidad.

En esta investigacion se observa que el papel del gobierno en el sector de la consultoria ha
sido limitado, de hecho ha sido reiterativo que no hay un reconocimiento como sector

econdmico, pues esta inmerso en el gran sector de servicios.
Solo con el establecimiento de la mesa sectorial de Consultoria del SENA, se empieza a

identificar una participacion méas activa alrededor del sector, sin embargo esta

preocupacion fue liderada desde los mismos consultores en su interés por profesionalizarse.
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Grafica 6. Cadena Productiva Consultorias
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4.7.6. El papel de la casualidad

Desempleo profesional

El incremento de oferta de consultores se puede ver afectada directamente por las
condiciones del desempleo profesional, pues son regularmente estos profesionales en
quienes se suman dos componentes importantes del consultor: la experiencia vy la

formacion.

4.8. Cinco Fuerzas Competitivas sector de la Consultoria. Ver Gréfica 9 .

Betancourt (2007) retomando a Porter alude al modelo de las cinco fuerzas competitivas
para llegar al andlisis de la estructura del sector, que busca detectar las oportunidades y
amenazas a partir del andlisis del mercado y la competencia y basar en ello la definicion

de la estrategia competitiva.

De acuerdo con el modelo de Michael Porter,?® las amenazas de ingreso de nuevos
competidores, la intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes, la presion de
los productos sustitutivos, el poder negociador de los compradores y el poder negociador
de los proveedores constituyen los puntos basicos sobre los que una empresa debe realizar
el andlisis estructural del sector. Ver Gréfica 8.

4.8.1. Rivalidad existente entre competidores

Los competidores actuales son quienes caracterizan a un sector, son los fabricantes,
productores; analizar sus condiciones, particularidades y el nivel de competencia o
rivalidad que pueden representar lleva a que el sector sea mas 0 menos atractivo para la
llegada de otros posibles competidores. Para el caso de esta investigacion se tendra en

cuenta, los prestadores de servicios de consultoria en recursos humanos.

20 Este modelo se recoge del libro Safari a la Estrategia, de Mintzberg, Ahlstrand y Lampel, quienes ubican
el modelo de analisis competitivo de Porter en la escuela de posicionamiento, que considera la creacion de
la estrategia como un proceso analitico.
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NUmero de competidores

En el sector de consultoria en Actividades de asesoramiento empresarial y en materia de
gestion que es donde se ubicaria la consultoria en recursos humanos; de acuerdo a
informacién de la Céamara de Comercio de Cali (2016) existen registradas 1273
organizaciones, sin contar con un sin ndmero de profesionales independientes que de
acuerdo a la informacién brindada por los expertos entrevistados, prestan este servicio
desde la informalidad, razon por la cual no se puede tener precision acerca de datos sobre el

total de competidores.

En Cali, entre las empresas competidoras del sector legalmente constituidas, se observa
una competencia equilibrada, pero se torna en una desventaja importante la prestacion de
este servicio desde la informalidad, pues ante este caso es muy dificil competir
especialmente en precios, dado que los costos de operacion frente a las empresas formales

son inferiores.

Diversidad de competidores

Los competidores del sector de consultoria en Recursos Humanos estan enmarcados en dos
grandes caracteristicas: las empresas constituidas en el marco de la formalidad que
compiten en la calidad del servicio, en cobertura y en servicios especializados y por otro
lado estan los consultores que ejercen esta actividad desde la informalidad, ofreciendo
servicios competitivos en precios y ofreciendo parte de su trabajo de manera gratuita como

estrategia para acaparar mercado.
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Graéfica 7. Diamante Competitivo del sector de Consultoria

Fuente: Las autoras
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(-) Necesidad de desarrollo de tecnologia blanda.
(-) No hay apoyo gubernamental al sector.

(-) No hay créditos de fomento para el sector.

(-) No hay fuerza Gremial.

ESTRUCTURA, RIVALIDAD Y ESTRATEGIA

(-) Pocas alianzas estratégicas para la consecucién de
mercados internacionales.

(+) Pocas empresas consultoras que abarcan muchos
consultores.

(-) Poca unificacidn de criterios en precios vs. Servicios.

(-) Accesibilidad a sistemas de crédito financiero.

(-) Poco fortalecimiento de zonas especiales.

(-) Rivalidad Fuerte — desestabilizad con tendencia a la baja
de los precios.

(+) Existencia de ASCONSULTORES, uno de los primeros pasos
en asociaciones de consultores.

(-) Lobby politico para contratar con el estado.

DEMANDA

(+) Creciente demanda empresarial en gestion de 1SO 9001
e 1SO 14001.

(+) Mayor demanda generada por pequefios y medianos
micro-empresarios.

(+) Demanda fortalecida en el sector de la tecnologia
informatica.

(-) Normas y estandares exigidos por mercados
internacionales.

(+) Expectativa de crecimiento del sector frente a la
aprobacién del TLC.

(-) Poca infraestructura comercial que fortalezca la oferta
del sector.

CADENAS PRODUCTIVAS

(-) Poco desarrollo de sectores involucrados con el servicio.

(-) No existe encadenamiento productivo.

(+) Primeros pasos para la agremiacion de consultores- Pro certificacion
(-) Contratacion microempresas — consultores de da desde la
informalidad.

(-) Poca inversion en la comercializacidn de servicios.

(-) No existe un Gremio con fuerza, que soporte a los consultores en su
actividad.

(-) No existen redes empresariales que soporten la actividad.
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Gréfica 8. Modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas
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Fuente. Betancourt, B. (2007). Analisis sectorial y competitividad.

Crecimiento del Sector

Tomando como base la informacién de la Camara de Comercio de Cali, especificamente

las empresas que se encuentran dentro de la actividad de Consultoria en Gestion, se

encuentra que el crecimiento de creacién de empresas

desde

empresas a 1273 en total registradas en el 2015, es de 1263 empresa.

La tabla 13 muestra el incremento en la creacion de empresas de consultoria en

1970 que registran 7

gestion

por décadas, evidenciandose en porcentaje la significancia del incremento porcentual de

empresas desde los afios 90.
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Tabla 14. Incremento en la creacién de Empresas de Consultoria en Gestion

MA%I\:(C‘,)ULA CALl  |CRECIMIENTO| %
1970-1979 7

1980-1989 15 8 114,29
1990-1999 53 38 253,33
2000-2009 283 230 433,96
2010-2015 915 632 223,32
TOTAL 1273

Fuente: Informacion ajustada por las autoras con base en informacion obtenida de

la Camara de Comercio de Cali. 2016

Costos Fijos

A este respecto de igual manera se parte de la formalidad o informalidad de las empresas

consultoras.

Las empresas consultoras que se mueven en la formalidad, regularmente tienen igualmente
costos fijos representados en oficinas con toda su infraestructura de servicios Yy carga
prestacional de personal en condiciones permanentes; asumen mayores riesgos Yy
compromisos contractuales con sus clientes y sus colaboradores, asi sean igualmente

consultores.

En el caso de los consultores independientes en la informalidad los costos fijos del
negocio regularmente son compartidos con sus gastos personales, no representando un
gasto adicional. Es comun encontrar entre esta categoria de consultores que en la misma

vivienda funciona el negocio constituido.

Incrementos de capacidad

En el sector de la consultoria en general vy la particular de procesos de asesoramiento
empresarial donde se ubica la consultoria en Recursos Humanos, se observa como

tendencia una mayor oferta frente a la demanda, aspecto que obedece a factores como el
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desempleo de profesionales y el adelgazamiento estructural de las empresas. Este
fendmeno ha llevado a que la rentabilidad del sector sea menor, pues se deben adoptar

politicas de congelamiento o disminucion de precios.

Capacidad de diferenciacion del producto

En este aspecto se observa, en cuanto a los servicios especificos que ofrece Soluciones
Selectos SAS, que si bien las empresas consultoras se esfuerzan por hacer una diferencia
en sus productos, por ejemplo en cuanto al tipo de pruebas psicotécnicas que aplican, el
fundamento tedrico del proceso y la relevancia de componentes éticos, estos no son
observados Yy valorados por los clientes. Se valora el servicio por aspectos como el

precio, siendo lo determinante en la compra.

Entre los competidores del sector no hay diferenciacion en la estructura de los informesy

la informacion alli consignada, pues el producto final resulta ser el mismo.

Importancia para la empresa

Los competidores representan una amenaza importante especialmente en la consecucion de
nuevos clientes, pues a estos les interesan mas los precios bajos que la calidad del servicio,
y es aqui donde la empresa encuentra una gran desventaja para competir especialmente con

quienes prestan el servicio desde la informalidad.

Rentabilidad del sector

La rentabilidad del sector es atractiva especialmente para la llegada de nuevos
competidores con caracteristicas de informalidad, pues la inversion requerida es minima
al igual que los costos fijos. Para las empresas consultoras formales la rentabilidad es

menor en la medida que los costos fijos son mayores.
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Barreras de salida
Las barreras de salida son aquellas que llevan a las empresas a mantenerse compitiendo en

un sector aunque la actividad esté en declive.

» Especializacion de activos
En el sector de la consultoria en Recursos Humanos los activos que se requieren
son minimos; en el caso de las empresas de consultoria en el marco de la legalidad,
sus activos estan representados basicamente en elementos de oficina y

propiedades que son de facil salida o destino si el sector llegare a entrar en declive.

El conocimiento y la experiencia que son fundamentales, en la consultoria en

Recursos Humanos se consideran intransferibles a otra persona o0 empresa.

» Costos de salida:
Los costos de salida del sector de la consultoria en Recursos Humanos son
relativamente bajos e igualmente se clasificarian entre las empresas consultoras

formales y los consultores informales.

En el caso de las empresas formales, dependera del numero de colaboradores a su
servicio, especificamente los que atienden proceso de soporte (secretaria. Auxiliar
contable, mensajero, etc.), pues para el caso de los profesionales que intervienen
especificamente en el proceso se observa que en su mayoria son contratados para
el servicio especifico. En el caso de consultores informales los costos de salida

son minimos o casi nulos.

» Interrelacion Estratégica
La interrelacion estratéegica como barrera de salida en el caso de la consultoria de
Recursos Humanos, estara determinada por la diversidad de servicios o productos

que ofrezca.
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Se observa en el mercado que las empresas de consultoria en esta area también
tienen entre sus productos la administracion de némina, siendo este el producto

determinante en el negocio.

Para las empresas con especializacion de productos, desinvertir en un producto en
particular tiene una afectacion general en los procesos con el personal, la relacion

con entes externos, etc.

» Barreras Emocionales:
En el sector de las consultorias, tanto en empresas formales como en consultores
informales, este aspecto se torna alto pues aqui se tiene en cuenta el esfuerzo, el
tiempo invertido, las expectativas y suefios de una persona (sobre todo en las
empresas de consultoria unipersonales y naturales). Adicionalmente para algunos
consultores esta modalidad de trabajo permite el manejo de la independencia
ideoldgica y tedrica y la distribuciéon de tiempos (no cumplimiento de horarios)
que da la posibilidad de atender otras actividades como la formacion académica,

la familia y la vida social.

» Restricciones sociales y de gobierno
Este tipo de restriccion es baja, pues como se ha comentado a lo largo del trabajo,
aun no hay un reconocimiento del sector como tal en el marco de actividades
econdmicas globales por parte del gobierno y por ende no hay politicas y /o
decisiones de inversion en el sector que su cierre o declive pueda llevar a detener

su salida, por consecuencias econdmicas o sociales.

4.8.2. Amenaza de nuevos competidores
En este aparte se analizan las condiciones que posee el sector para facilitar o no la entrada

de nuevos competidores.
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Las barreras de entrada son aquellas que suponen una dificultad relevante para la llegada
de nuevos competidores al sector, colocandolos en desventaja inicial para competir con las
empresas ya existentes; estas barreras de entrada a un sector pueden ser de tipo

econdmico, financiero, comercial, e institucional.

Economias de escala

En el sector de la consultoria en Recursos Humanos no es posible aplicar la economia de
escala, pues los insumos que se requieren para el proceso no tienen modificacion en la
medida que mas se utilicen; la inversion de tiempo por proceso serd el mismo si se hacen

uno o varios procesos.

Diferenciacién del producto

Como se menciond en el aparte de intensidad de la rivalidad la diferencia del producto es
baja y por lo tanto este aspecto no constituye una barrera de entrada importante.

Costos de cambio para el Cliente

La incidencia de este factor como barrera de entrada al sector de la consultoria en Recursos
Humanos es baja, pues el mayor costo lo representa el consultor mismo su conocimiento
y experiencia; la infraestructura fisica que se requiere es minima y en muchos casos

innecesaria.

En la medida que los costos de apertura de un negocio en el sector, puedan ser menores
las posibilidades de establecer un precio menor al comprador es més alta y atractiva, mas

aun cuando este es el factor determinante de compra.

Acceso a canales de distribucién

En el caso de los servicios de consultoria y como se observa en la propuesta de cadena

productiva, el canal de distribucion no es relevante ya que no opera para el tipo de servicio.
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Mas que canal de distribucion se podria hablar de la determinacion del tiempo de respuesta
en la que se involucra directamente el medio por el cual se accede y entrega el producto
final, en la que se observa que en el sector n 0 hay diferenciacion mayor por la facilidad de

acceso y rapidez que ofrece el internet, medio utilizado por la gran mayoria de empresas.

Necesidades de capital

La incidencia de este factor como barrera de entrada es bajo, pues no se requiere de mayor
inversion de capital para realizar la operacion y para publicidad y difusién del negocio la
inversion es minima, pues como se observo en el analisis de diamante competitivo la
comercializacion de la consultoria tiene su mayor apoyo en la referencia (voz a voz).

En cuanto a investigacion y desarrollo en Colombia al igual que la inversion en este rubro
para todas las &reas del conocimiento es minima; los adelantos tedricos en esta &rea son de

facil acceso e implementacion.

Acceso a tecnologias de punta

Los nuevos desarrollos para la consultoria en recursos humanos en general son de féacil
acceso e implementacion, los desarrollos importantes basicamente de tipo teérico y

conceptual (tecnologia blanda).

Acceso a materias primas

El acceso a materias primas en el sector de la consultoria en Recursos Humanos es
relativamente facil, pues las que se requieren de manera tangible son de facil acceso

(equipos de computo, programas de pruebas psicotécnicas, entre otros).

El conocimiento como materia prima que asegura la actualizacion constante del consultor

de igual manera es de facil acceso, inclusive financieramente.
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Proteccion gubernamental
Desde el analisis del entorno que se realizd se observa que no existe una reglamentacion
gubernamental que pueda afectar el ingreso al sector, pues parte del hecho mismo que no

esta reconocido como sector determinante en la economia.

Las limitaciones o mas bien el marco legal que rige a los consultores es el mismo que
enmarca a toda las empresas, la diferencia radicaria en si el nuevo competidor se establece

como empresa 0 como consultor independiente.

Curva de experiencia

En el sector de la consultoria en Recursos Humanos la curva de experiencia no seria un
factor determinante como barrera de entrada pues el contar con personal calificado no

implica reduccidn de costos unitarios en funcion de la experiencia.

Reaccién Esperada

No hay una de mayor grado a la entrada de nuevos competidores en el sector, ya que es
poco percibida por la cantidad de empresas existentes (recordando que son en su mayoria

empresas unipersonales y naturales).

4.8.3. Poder de los proveedores
La afectacion que tienen los proveedores en un sector es determinante en la estructura del
mismo. Sus posibilidades o limitaciones  de negociacion afectardn la rentabilidad,

atractivo y crecimiento.

Numero de proveedores importantes

El nimero de proveedores tiene una baja afectacion en el sector, pues como se dijo en el
caso de los consultores independientes su principal proveedor es él mismo con su

conocimiento Yy experticia.
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En cuanto a las empresas de consultoria sus proveedores principales son consultores
independientes o profesionales que trabajan por servicios que no tienen una fuerza
organizativa que presione de alguna manera los costos de sus servicios y la posibilidad de

acceder a ellos es relativamente facil en el mercado de profesionales.

La condicidn de negociacion de los proveedores puede cambiar en la medida que el servicio

que se requiera sea muy especializado.

Importancia del sector para los proveedores

Como ya ha sido descrito la estructura de los proveedores es poco organizada y manejada
por la condicion particular y personal de cada profesional o consultor independiente.

En la medida en que un profesional independiente se convierte en proveedor de una
empresa de consultoria por una condicion de desempleo, puede generar tropiezo en el
desarrollo del producto para las empresas consultoras en tanto este se vincule nuevamente

a una organizacioén como empleado.

Para los consultores independientes su principal proveedor es él mismo y el cumplimiento

y desarrollo de su trabajo solo estara mediado por sus propias condiciones personales.

Costo de cambio de los productos del proveedor

Esta condicion del costo de cambio de productos del proveedor solo aplica en la medida

que la consultoria se centre sobre un tema muy especifico y especializado.

Posibilidad de integracion hacia adelante del proveedor

Esta posibilidad es de una alta afectacion en el sector, especialmente para las empresas de
consultoria, pues la caracteristica misma del servicio hace que buena parte de este sea de
tipo personalizado, pudiendo generar una sustitucion por la cercania del cliente final con
el consultor que esté prestando el servicio. En el caso de los consultores independientes

esta posibilidad es nula.
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4.8.4. Poder de los compradores
Al igual que el poder de los proveedores, la afectacion que tienen los compradores o
clientes determinan la estructura del sector. Sus capacidades de negociacion afectaran

la rentabilidad, atractivo y posibilidades de crecimiento.

Numero de Clientes importantes

Es interés de las empresas y profesionales consultores tener como compradores a grandes
empresas por las condiciones de estabilidad econémica y seguridad del negocio que
estos pueden brindar. Se puede afirmar a este respecto que mas que el numero de
compradores es la condicion de la oferta existente que les permite a ellos manejar el

poder.

Integracion hacia atras del Cliente

Esta es una posibilidad media que existe en el sector de la consultoria, pero no porque los
clientes se conviertan en empresas de consultaria, si no de que ellos integren a su empresa
los consultores, como comentaba el profesor Leal en su entrevista 0 que el servicio que
ofrece la consultoria  en Recursos Humanos sea integrado a la estructura de la
organizacion. Que se de este fendmeno dependerd de la directriz gerencial de la empresa

cliente.

Rentabilidad del Cliente

En lo observado de las condiciones del entorno en la consultoria en recursos humanos,
este es un proceso de apoyo para cualquier organizacion, es decir que no tiene una
afectacion “directa” en la elaboracion del producto y en esa misma medida el valor que se

dé, dependera de su costo.
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Se observa que las empresas toman decisiones de disminuir en sus costos en primera
instancia en actividades de apoyo, antes de tomar decisiones sobre los componentes que

intervienen en la elaboracion del producto.

Otro componente importante en la rentabilidad del comprador es que los compradores
principales del sector de las consultorias son pequefios empresarios con las limitantes

propias de este tipo de empresas por sus condiciones.

4.8.5. Productos sustitutos

Disponibilidad de productos sustitutos actuales y en un futuro préximo

En el andlisis realizado del sector de Recursos Humanos se observa que en general el
producto o los productos no pueden ser como tales reemplazados, pero el fendmeno que se
observa cada vez con mayor frecuencia es que quién los realiza puede ser la persona que
haya desarrollado la competencia y maneje algunas herramientas tecnolégicas que ya son
de facil e ilimitado acceso; dejando de lado consideraciones de formacién profesional y

ético.

Ejemplo de este fendmeno es que en el mercado de servicios de consultoria en Recursos
Humanos, se encuentra estudios psicoldgicos realizados por abogados; visitas domiciliarias

de seleccidn realizadas por técnicos administrativos, entre otros.

Rentabilidad y agresividad del productor y del producto sustituto

En el campo de la consultoria en recursos humanos no existen productos sustitutivos, la
agresividad que se da por el competidor que entra al mercado esta dada por precios.

En el anélisis de las fuerzas competitivas de la consultoria en gestion humana se
identifica como aspectos relevantes, que si bien los productos que desarrolla
especificamente Soluciones Selectos SAS, no se identifican sustitutos en el mercado lo
gue aparentemente puede ser una ventaja; los demas elementos considerados en el modelo,

muestran limitaciones al crecimiento de la empresa, partiendo del reconocimiento por
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parte del gobierno del sector productivo, como uno de los relevantes en el desarrollo
econdmico y en esa medida se encuentra desprotegido de politicas que lo fortalezcan; las

débiles barreras de entrada y salida facilitan la presencia de competidores inclusive

poco visibles.
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Tabla 15. Matriz de andlisis estructural del sector

Marco especifico del negocio Fecha
Soluciones Selectos SAS Perfil competitivo del sector
Sector  Consultorias en Recursos Humanos Repulsion N Atraccion "
1. Competidores Actuales
1.1. Rivalidad entre Competidores
Numero de competidores Grande X Pequeria
Diversidad de competidores Grande X Pequeria
Crecimiento del sector Lento X Répido
Costos fijos o de almacenaje Altos Bajos
Incrementos de capacidad Grande X Pequeria
Capacidad diferenciacion del producto Baja X Alta
Importancia para la empresa Alta X Baja
Rentabilidad del sector Baja X Alta
1.2. Barreras de Salida
Especializacién de los activos Alta X Baja
Costo de salida Alto X Bajo
Interrelacién estratégica Alta X Baja
Barreras emocionales Altas Bajas
Restricciones sociales o del gobierno Altas X Bajas
2. Posibles Entrantes
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Tabla 15. Continuacion

Marco especifico del negocio Fecha
Soluciones Selectos SAS

Perfil competitivo del sector
Barreras de Entrada
Economias de escala Bajas X Altas
Diferenciacion del producto Baja X Alta
Costos de cambios para el cliente Bajos X Altos
Acceso a canales de distribucién Amplio X Limitado
Necesidades de capital Bajas X Altas
Acceso a tecnologias de punta Amplio Limitado
Acceso a materias primas Amplio X Limitado
Proteccién gubernamental Baja Alta
Efecto de la curva de experiencia Bajo X Alto
Reaccidn esperada. Baja X Alta
3. Poder de los proveedores
Numero de proveedores importantes Bajo X Alto
Importancia del sector para proveedores Pequefia X Grande
Costo de cambio del proveedor Alto X Bajo
Integracion hacia delante del proveedor Alta X Baja
4. Poder de los Compradores
NUmero de clientes importantes Bajo X Alto
Integracion hacia atrés del cliente Alta X Baja
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Tabla 15. Continuacion

Rentabilidad del cliente

5. Productos Sustitutos

Disponibilidad de productos sustitutivos actuales y en el futuro

préximo Grande Pequefia
Rentabilidad y agresividad del productor y del producto sustituto Alta X Baja
Perfil Numérico (Suma) 10

Fuente: Las autoras
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Gréfica 9. Cinco Fuerzas Competitivas del sector de la Consultoria

Barreras de entrada

. Los aspectos que evalta el modelo,
para el sector de la consultaria en
recursos humanos, muestran que no
hay barreras de entrada relevantes.
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NUEVOS INGRESOS

A 4
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Determinantes de la rivalidad

. Consultores desde la Informalidad.

. La competencia Informal por
precios muy bajos.

. Alto crecimiento del sector.

. Rentabilidad del sector.

. Los aspectos que evalia el
modelo, para el sector de la
consultaria en recursos humanos,
muestran que no hay barreras de
salida relevantes.

COMPRADORES

Poder de negociacién de los
Proveedores

Determinantes del poder del proveedor

. Costos de cambio de los
productos del proveedor, cuando
la consultaria maneja un tema
muy especifico y especializado.

. Integracién hacia adelante del
proveedor: Empresas de
consultaria que contratan

consultores independientes.

A 4
A

SUSTITUTOS

Poder de negociacién de
Compradores

Determinantes para el poder del comprador

Determinantes de la demanda de
sustitucién

Los aspectos que evallUa el modelo, para el
sector de la consultaria en recursos
humanos, muestran que no hay sustitutos.

. Integracion hacia atras del cliente:
Cuando el cliente toma la decisién
de tener en su estructura, un area
de recursos humanos que realice
todos los procesos de la misma.

. Rentabilidad del cliente: Cuando
esta es baja, se prescinde de
consultorios en areas de soporte
como la de recursos humanos.

Fuente: Las autoras
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5. REFERENCIACION - FACTORES CLAVES DE EXITO

Para este ejercicio de la competencia se ha tenido en cuenta una empresa caza talentos
como es Top Management y dos empresas de empleos temporales: a nivel mundial Adecco
y a nivel regional (ademas de que es una empresa nacida en Cali) Extras Eficacia. No se

ubican entre estas empresas personas naturales pues no son facilmente identificables.

Es importante considerar que estas diferencias entre las empresas con las que se hace la
comparacion pueden dar ventaja a Soluciones Selectos SAS, por la especificidad del
negocio y que el negocio principal de la competencia referida, tiene un mayor énfasis en
otros componentes o especificidades del producto.

5.1. ldentificacién de tres empresas del sector de la consultoria

Para el presente estudio se seleccionaron las siguientes empresas:

5.1.1. Top Management®

Esta entidad inicia actividades en 1969 en alianza con Ernst & Young con el objetivo de
buscar ejecutivos en América Latina, en 1981 la entidad se independiza y buscando
fortalecer su imagen como una empresa especializada en seleccion de ejecutivos en
Colombia. En 1993 se establece una alianza con Amrop Internacional la red mas grande
de firmas de busqueda y seleccion de ejecutivos en el mundo, contando con mas de 91

oficinas en 57 paises.

En Top Management se identifican tres servicios; busqueda de ejecutivos, desarrollo
organizacional y consultoria juntas directivas: de estos el que tiene mas cercania con
Soluciones Selectos SAS, tiene que ver con la buasqueda de ejecutivos, pues alli definen

el proceso de seleccion; este estd conformado por los siguientes pasos:

2L www.amroptop.com/amrop-colombia/. Consultado mayo de 2015



» Preparacion, paso en el que se precisa la necesidad del cliente, se definen los
perfiles y se define la estrategia de busqueda del personal.

» Investigacion, donde empiezan la busqueda en los nichos donde se pueden
encontrar los  posibles candidatos, se inicia el contacto con los mismos y se
establece la lista de preseleccionados.

» Seleccion: En este paso se realiza el contacto con los candidatos, se realizan
entrevistas, y pruebas en linea.

» Presentacion de candidatos: en este paso se establecen .los  candidatos
preseleccionados que seran presentados al cliente.

» Conclusion y seguimiento: En este paso se hace acompafiamiento a la empresa

cliente en la negociacion con el candidato definido.

Para el desarrollo de sus productos cuenta con personal especializado en seleccion de
personal no solo del area de la psicologia; ademas se encuentra soportado con

plataformas tecnologicas para la operacion de los mismos.

Top Mangement por la especificidad de su negocio al dedicarse a la seleccién de
ejecutivos, entre sus clientes cuentan con las grandes empresas de Colombia que por su

estructura de cargos requieren estos niveles.

5.1.2. Adecco®
Adecco nace como resultado de la union de Adia y Ecco, las cuales se fusionaron en 1996
para formar al actual Grupo Adecco que lleva mas de 50 afios de expansion y el

crecimiento por adquisiciones en todo el mundo.

El Grupo Adecco, con sede en Zurich, Suiza, busca proveer soluciones integrales de
Recursos Humanos, haciendo parte del Fortune Global 500. Con mas de 32.000 empleados

de tiempo completo y mas de 5.500 oficinas, en mas de 60 paises y territorios alrededor del

22 ywww.adecc0.com.co/acerca-de-adecco.aspx#.VpbMIrbhA 4. Consultado mayo de 2015
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mundo, Adecco Group ofrece una amplia variedad de servicios, que conecta a més de
700.000 socios con mas de 100.000 clientes cada dia.
Los servicios que ofrece se dividen en las categorias generales de:

» Suministro de personal (Temporal y Permanente),

» Seleccion Especializada de personal,

» Consultoria.

Para el desarrollo de sus productos cuenta con soporte tecnoldgico en plataformas que le
permite la administracion de nominas y personal y el seguimiento a procesos de

seleccion.

Cuenta con diversidad de personal profesional y operativo que soporta la operacion de
sus productos. Tiene en el medio un alto reconocimiento de marca al ser identificada

como una multinacional.

5.1.3. Grupo Corporativo Eficacia®. Extras® y Eficacia. %
Es una compafia colombiana con 30 afios de experiencia en la entrega de soluciones
productivas, con talento humano calificado para atender las necesidades temporales con

personal en mision.

Nacié de una iniciativa de familia con historia empresarial y asi en 1984, se constituye
Extras Cali Ltda. Producto de un estudio soportado en todos los aspectos
administrativos, comerciales y financieros que fundamentaran su viabilidad. Es
importante resaltar el crecimiento, consolidando en 1991 el Grupo Corporativo Eficacia
qgue la ha llevado a que hoy cuente seis sedes principales y once sedes satélites en
Colombia. En el 2003 inicia operaciones internacionales con la apertura de la sede en
Ecuador.

2 www.eficacia.com.co/site/compania/. Consultado mayo de 2015

24 http://www.scielo.org.co/scielo.php?pid=S0123-59232010000200010&script=sci_arttext.
Phttp://repository.lasallista.edu.co/dspace/bitstream/10567/976/1/Percepciones_colaboradores Eficacia S A
%20Antioquia_clima_organizacional.pdf. Consultado mayo de 2015
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Soporta su operacion en plataformas tecnoldgicas que facilita el control del personal;
personal profesional en los procesos de seleccion y técnicos en soporte de la

administracion.

El principal producto que ofrece Extras Eficacia es el de suministro de personal temporal

0 en mision, se identifica una especializacion en operarios Yy personal de mercadeo.

5.2. Factores Claves De Exito
A continuacién se relacionan los factores claves de éxito que se identifican en las

empresas con quienes se realiza el comparativo.

Eficacia en resultados:

Hace referencia a la efectividad de los procesos que realizan, representado en la
estabilidad de los candidatos en los cargos para los que fueron contratados, cumpliendo
con sus expectativas de desempefio.

Tiempo de respuesta:

Hace referencia al cumplimiento de la expectativa de respuesta que espera el cliente en
términos de tiempo; no se identifica con tener menos tiempos de respuesta establecidos,

pues estan determinados por la complejidad del servicio y/o cargo solicitado.

Flexibilidad en el servicio.

Hace referencia a la posibilidad de movilidad de los productos que se ofrecen; ajustando su

proceso a especificidades y necesidades de los clientes.

Veracidad en la informacion:

Hace referencia a la confiabilidad del proceso que se realiza que permita afirmar que

la informacion suministrada en los entregables finales es veraz.
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Objetividad en el proceso de consultoria.

Hace referencia a la manera como se sustenta el concepto final al rededor del proceso de
un candidato, que da cuenta del andlisis de la informacion recogida alrededor de los
diferentes aspectos del mismo.

Experiencia.

Hace referencia a los afios de experiencia de la empresa en el mercado.

Precio.

Hace referencia al valor de los servicios prestados.

Confidencialidad:

Hace referencia al manejo de la informacién que se obtiene no solo del cliente frente a
la informacion de perfiles y procesos; sino ademas de la informacién que se recoge al

rededor de los candidatos.

Cobertura.

Hace referencia a la posibilidad de hacer servicios en el territorio nacional, no solo en

ciudades principales, si no en poblaciones pequefias.

Alineacion con el enfoque del cliente.

Hace referencia al desarrollo del proceso o del servicio en coherencia no solo con los
requerimientos especificos del perfil del cargo, sino que da respuesta al enfoque del

cliente.
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Tabla 16. Matriz de perfil competitivo Empresas de Consultoria en Gestion Humana

Fuente: Las autoras

PESO SELECTOS TOP MANAGEMENT ADECCO EXTRAS

FACTORES CLAVES DE EXITO Porcentaje |Decimal [Valor [Valor Sopesado |Valor |Valor Sopesado |Valor |Valor Sopesado |Valor |Valor Sopesado
Eficacia en resultados 11% 0,11 4 0,44 3 0,33 1 0,11 2 0,22
Tiempo de respuesta 14% 0,14] 3,5 0,49] 25 0,35 4 0,56 3 0,42
Flexibilidad en el servicio 11% 0,11] 35 0,385 4 0,44 2 0,22 1 0,11
Veracidad de la informacion 10% 0,10 4 04 35 0,35 2 0,2 1 0,1
Objetividad en el proceso de consultoria 10% 0,10 3,5 0,35 4 0,4 1 0,1 2 0,2
Experiencia 10% 0,10| 1,5 0,15 3 0,3 4 04| 35 0,35
Precio 9% 0,09] 25 0,225 2 0,18| 3,5 0,315 4 0,36
Confidencialidad 11% 0,11 4 0,44] 3,5 0,385 3 0,33] 25 0,275
Cobertura 6% 0,06 1 0,06 3 0,18 4 0,24 3,5 0,21
Alineacion con enfoque del cliente 8% 0,08] 3,5 0,28 4 0,32 3 0,24] 25 0,2
Total 100% 1,00 3,22 3,235 2,715 2,445
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Gréfica 10. Radar de Valor y Valor sopesado empresas de Consultoria en Gestion Humana
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comparadas, se observa que de las 4 empresas comparadas se encuentra por encima de
Soluciones Selectos SAS la empresa Top Management; presentan puntajes con algunas
diferencias en la mayoria de ellos, sin embargo estas diferencias se reducen en la
ponderacion que se ha dado a los factores claves. Es de resaltarse que dicha similitud de
estas dos empresas comparativamente con las otras que se alejan de manera importante;
puede tener una explicacion en la razon misma de los servicios principales de ellas,
como se menciond anteriormente Adecco y Extras centran sus servicios en el suministro

de personal o administracion de personal temporal o en mision.

Los factores claves de eéxito muestran en las 4 empresas comparadas una dispersion en
los puntajes obtenidos en ellas. El factor de mayor ponderacién: tiempo de respuesta se
encuentra con el mayor valor en la empresa Adecco, hecho que se puede explicar en la
posibilidad que tiene la empresa de manejar su propia base de datos de candidatos, que es
permanentemente actualizada por los interesados en la busqueda de empleo, sustentado
en el reconocimiento de esta empresa para la conexion de ofertas de empleo vy
candidatos. En este factor encontramos a Top Management con el menor puntaje, hecho
que se explica en su especializacion frente al producto que maneja de bisqueda de
ejecutivos; en el mercado es un servicio de mayor complejidad, especialmente por la mas
limitada oferta de candidatos disponibles con los perfiles que se requieren. Se observa a
Soluciones Selectos SAS ubicado en un punto intermedio en este factor clave, se
identifica que se han realizado esfuerzos importantes para dar respuesta a la expectativa
del cliente a este nivel, sin embargo en el proceso como es manejado por la empresa
hay dependencia de terceros (candidatos, instituciones, entre otros) que tienen afectacion

en el tiempo.

En los factores claves de éxito eficacia, flexibilidad y confidencialidad, que fueron
ponderados como relevantes con un porcentaje del 11% cada uno; se encuentran
puntajes similares en Top Management y Soluciones Selectos SAS, hecho que puede
explicarse en las particularidades y especializacion del servicio de las dos empresas, que

no va unido aun tercer servicio de mayor relevancia economico para la sostenibilidad
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de las dos empresas (administracion de ndmina) como si ocurre en el caso de las dos otras
empresas. La eficacia como fue definida, puede tener una mayor efectividad en la
medida que la informacién que se obtiene alrededor del candidato sea mas amplia, es
asi que en las cuatro empresas comparadas se observa que en Soluciones Selectos SAS
se hace una indagacion mayor de diferentes areas Yy aspectos del candidato que
permiten  igualmente un prondstico de estabilidad mayor. Frente a la flexibilidad la
especializacion misma de Soluciones Selectos SAS y Top Management y los niveles
de los cargos que manejan, deben necesariamente mantener la flexibilidad como
elemento determinante de su servicio, pues en ellos hay elementos muy sutiles, a veces
inclusive poco féciles de definir por parte del cliente pero que determinan la efectividad
de las seleccion. En el caso de Adeccoy Extras sus procesos son mas unificados en la
medida que sus clientes se soportan en ellos para procesos menos complejos (haciendo
referencia a las labores que desempefiardn los candidatos) y con una claridad de
vinculacion de temporal, lo que hace que el proceso mismo de seleccién no requiera altos
niveles de rigurosidad y complejidad, pues la estabilidad de quienes se estan vinculando

termina no siendo relevante.

Para Soluciones Selectos SAS el factor clave de menor valor fue el de la cobertura, lo
que le plantea retos en este sentido para asegurar una mayor condicién de servicio a sus
clientes, especialmente soportandose en las opciones tecnoldgicas que han disminuido los
tiempos y espacios. Otro factor clave calificado bajo fue el de experiencia, que desde la
definicibn misma, siempre obtendra una baja calificacion dado la antigliedad de las
empresas con las que se ha hecho la comparacion.
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6. ANALISIS DE LA SITUACION INTERNA DE
SOLUCIONES SELECTOS SAS

Para el anélisis de la situacion interna, se tomo como referente tedrico a Fred R David
(2008), quien plantea que se requiere recopilar informacion acerca de las funciones de la
administracion, marketing, finanzas y contabilidad; produccion y operaciones;
investigacion y desarrollo y de los sistemas de informacion gerencial de la empresa, una
vez obtenida esta informacion se identifican en ella fortalezas y debilidades,
asignéndoles una prioridad a los mismos, lo que lleva a establecer entre ellas, las mas
importantes y de prioridad para su intervencion.

6.1. Funciones al interior de la organizacion.

Para la obtencion de la informacion interna de Soluciones Selectos SAS, se realizaron
entrevistas semiestructuradas con dos personas claves dentro de la empresa: la gerente y
la contadora, quienes ademas de ser empleadas son socias de la misma; la gerente ha
estado presente desde la conformacién de la empresa hasta hoy, asumiendo

responsabilidades en todas las funciones que plantea David (2008).

La informacion se presenta en la siguiente tabla:



Tabla 17. Situacion Interna Soluciones Selectos SAS

FACTOR INTERNO

SITUACION ENCONTRADA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Menor Mayor

Menor Mayor

A lo largo de su historia la empresa ha
hecho varios esfuerzos por fortalecer este
aspecto, ha contado con el apoyo de
asesorias de entidades externas como lo fue
en sus inicios Fundaempresa; de manera mas
reciente la formacion de la gerente en
administracion ha dado elementos que han
buscado fortalecer este aspecto.

Se encuentran documentos escritos donde se
consignan planes de accion en diferentes
areas, sin embargo no se observa
aplicabilidad constante; la empresa se centra
en la operacién quitando le relevancia ala
planeacion; en este punto pueden  estar
interfiriendo dos elementos, por un lado la
visién de la contadora quien le resta
relevancia a los aspectos académicos y de
formacion, a detenerse para pensar y planear
y por otro lado la fuerza limitada de la
gerente para imponerse en este sentido,
mediado por las relaciones familiares de las
dos.

Actualmente no hay una planeacién definida
gue oriente la organizacion.

Planeacion

A

D
M

|

N

|

S

T

R

A

C

I

N Organizacién

Los organismos encargados de la
administracion estan claramente definidos; la
junta directiva conformada por los socios se
retine con la regularidad exigida convocados
por la gerente; su papel es orientador, pero
no hay mayor intervencion en las decisiones
de tipo operativo, se consultan decisiones
especialmente de tipo financiero.

La empresa cuenta con el personal operativo
suficiente para su operacion, ademds dado
la variabilidad de los servicios, han definido
estrategias de personal de soporte que
permite dar la atencion dentro de los
acuerdos de servicios.

Hay reconocimiento de jerarquias y las
tareas estan claramente definidas, aun esta
definicion de tareas se identifica que se ha
logrado en los colaboradores una
polifuncionalidad que les permite ser apoyo
a otros en caso de requerirse por cuestiones
del servicio.
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Tabla 17. Continuacién

FACTOR INTERNO

SITUACION ENCONTRADA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Menor Mayor

Menor Mayor

Direccion

£ O >»

z2

El cargo de la gerente estd claramente
definido, aunque se observa una linea poco
limitada entre esta y la contadora, quien
también es vista como autoridad en la
organizacion; en los estilos que manejan
las dos, se observa poco cuidado por parte
de la contadora de mantener y soportar las
decisiones y rol de la gerente independiente
de su acuerdo o no con las directrices que
imparta, hecho que se observa mas cuidado
por parte de la gerente.

La familiaridad entre las dos personas y las
diferencias claras de vision del trabajo, del
mundo de las empresas y de la importancia
de la formacion se hacen evidentes en la
direccion. Hay por parte de la gerente un
claro interés en mantener una sana relacion
familiar y en ello sacrifica posturas de
direccion adecuadas que aseguren
especialmente la proyecciéon de la empresa.
Esta  situacion  ha trascendido a los
colaboradores.

O >» 1 4 »n

(@)

Integracion de

personal

La administracion del personal esta a cargo
de la gerente y la contadora; en la
funcionalidad hay soporte de la contadora;
en las decisiones transcendentales en
relacion con el personal se da la
intervencién de la gerente.

Las funciones estan claramente definidas
aunque no  hay manuales escritos, sin
embargo los colaboradores saben  sus
funciones.

Limitadas  actividades de evaluacion,
capacitacion y desarrollo, sustentado en
limitacion de recursos econémicos Yy el
poco personal para disponer de estos
espacios; se evidencia que la gerente realiza
una labor constante de orientacion y soporte
a sus colaboradores, en una relacién uno a
uno, aprovechando la identificacion de
falencias en el proceso, para llevar a la
reflexién de la situacion, su repercusion en el
proceso Yy estableciendo compromisos de
mejora.
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Tabla 17. Continuacion

FACTOR INTERNO

SITUACION ENCONTRADA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Menor Mayor

Menor Mayor

Integracion de

personal

Se cumple con todos los requisitos de ley
para la vinculacion de personal; y se
identifica como valor  fundamental el
cumplimiento prioritario con las
compromisos con los colaboradores.

Control

ZO=-0>X0Hdn=-=2=-20>

No se han establecido mecanismos de
seguimiento a la  gestion; no se  han
establecido indicadores de gestion. Se
observan esfuerzos en este sentido, pero sin
ser implementados de manera practica.

Se da el control desde los organismos
externos y la empresa da respuesta a ellos;
se observa cuidado especial en mantener
comportamientos adecuados con los entes
externos que regulan la empresa.

Analisis de

clientes

Por el origen de la empresa se ha
concentrado  una especializacién de sus
servicios en clientes del sector financiero;
sin embargo con los afios han migrado a
otros mercados. La gerente esta atenta de
las necesidades del cliente, es un proceso
mas intuitivo que formal y producto de una
planeacion, aun asi se observa que ha
respondido este estilo a la empresa y se
observa fidelidad de los clientes, inclusive
cuentan con clientes desde su creacién.

4 m X 1 >» Z

Ventas,
planeacion de
productos y

servicios

No se realiza un proceso de ventas
agresivo; hay documentos que han buscado
implementar acciones en este sentido, pero no
se operacionalizan; esta ha sido una
responsabilidad de la gerente quien tiene
serias limitaciones de tiempo. Se refiere
también su formacion en el area comercial
limitada. Se han realizado intentos porque
esta labor sea asumida por otro de los socios
pero no ha habido determinaciéon al
respecto.

Se observa que han estructurado
presentacién de los servicios, proyectando
una imagen adecuada.
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Tabla 17. Continuacién

FACTOR INTERNO

SITUACION ENCONTRADA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Menor | Mayor

Menor

Mayor

Fijacion de

precios

En este aspecto se identifica en
Soluciones Selectos SAS que se hace un
egjercicio cuidadoso para el establecimiento
de los precios; tienen claramente la utilidad
que esperan en cada producto; manejan un
esquema preciso y minucioso de costos,
con una constante revision y actualizacion de
l0os mismos.

Investigacion

-~ m X » > Z

de mercados

No se realiza

Analisis de

oportunidades

No se realiza

nwnP>PNZP>Z-—mT

Inversion
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Se observaen Soluciones Selectos SASy
muy unido al aspecto de planeacion, que no
hay definidos proyectos de inversion,
sustentado esto en un temor de la contadora
y la gerente, por la fluctuacién permanente
de las ventas, que han mostrado en los
altimos dos afios poca estabilidad, a
diferencia de lo presentado en afios
anteriores. De igual manera se observa que
clientes que fueron fuertes en ventas en
afios anteriores han disminuido su compra
por decisiones de tipo administrativo.

Aun con esta condicién en Soluciones
Selectos SAS se hacen las inversiones que
se requieren para asegurar su adecuado

funcionamiento.
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Tabla 17. Continuacién

FACTOR INTERNO

SITUACION ENCONTRADA

DEBILIDADES

Menor | Mayor

La financiacion de  Soluciones Selectos
SAS, proviene directamente de la
facturacion; tienen una politica
establecida de  no endeudarse; ante
situaciones de bajas ventas, su estructura
operativa les permite  bajar los costos.
Limitan de igual manera la reparticion de
utilidades a socios si  hay necesidades de
dinero, asi mismo evitan solicitarle a los
socios realizar inversiones de dinero.

Estas acciones si bien se observan muy
conservadoras y poco arriesgadas han sido
efectivas para enfrentar los momentos de
crisis gue han vivido en su historia.

La informacidn contable es responsabilidad
de la contadora quien ademas se ha
involucrado en otras labores de Ila
operacion, limitando su tiempo al aspecto
de la contabilidad., generando retrasos en
la presentacion de informes y mantener la
informacion al dia para la toma de
decisiones. Se evidencia disposicion en la
gerente de suministrar los recursos
necesarios para mantener la informacién
contable al dia (técnicos y humanos)
mostrando mas una actitud y postura de
la contadora, (sustentado en ahorrar costos)
pero a su vez una postura de la gerente
flexible frente a este punto.

No se utiliza la contabilidad como una
herramienta  basica para la toma de
decisiones.

No se ha incurrido en dificultades con
entidades externas por no contar con la
informacién al dia.

E Financiamiento
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A Informacioén

||3 Contable
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|

D

A

D
PRODUCCION

Y Proceso
OPERACIONES

Se observa en Soluciones Selectos SAS
un proceso de operacion claramente
definido vy delimitado de manera genérica
frente a la manera como se hace y que lo
diferencia frente a otras empresas; ademas
en este proceso son igualmente incluidas
las especificidades del cliente.

FORTALEZAS

Menor | Mayor
X
X
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Tabla 17. Continuacién

FACTOR INTERNO

SITUACION ENCONTRADA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Menor | Mayor

Menor

Mayor

Proceso

Hay instructivos del proceso escritos y son
constantemente revisados, alimentados con
las situaciones que se han presentado en sus
gjecuciones; se da mucho valor a las
observaciones que hacen los colaboradores
que enfrentan la labor diaria. Hay una
actitud y compromiso de evaluar siempre
oportunidades de mejora.

Capacidad

O O C U O X ©

o

En Soluciones Selectos SAS tienen
definidos claramente los niveles de
produccion que pueden tener con el equipo
humano y técnico con el que cuentan, estan
identificados los nudos o cuellos de botella
que se puedan llegar a generar y tienen
definidas estrategias  que les permitan
abordarlas y dar cumplimiento a los
compromisos asumidos con los clientes.

La evaluacion de estos aspectos son
conceptualmente construidos Yy utilizados de
manera adecuada, sin embargo aun son
muy manuales en su operacién, puede
fortalecerse el soporte con tecnologia.

Fuerza laboral

O » »m m ©W O
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Se observa en Soluciones Selectos SAS
que cuenta con el personal adecuado para
cada una de las etapas del proceso;
reconocen en la etapa de verificacion de
antecedentes que el mercado no ofrece una
especificidad de formacion y han
establecido un proceso de formacion vy
entrenamiento en esta labor, partiendo de
condiciones personales.

Hay medicion constante de las cargas
laborales, cuidando de no exceder tiempos
de trabajo; hace falta fortalecer aspectos de
salud y seguridad en el trabajo aunque en
este sentido se observa que  se estd
trabajando para dar cumplimiento a la ley.

Se generan acciones de bienestar acordes a
las posibilidades economicas de la empresa,
hay reconocimiento y valor a sus
colaboradores, expresado en politicas que
establecen las prioridades frente al cumpli-
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Tabla 17. Continuacién

FACTOR INTERNO

SITUACION ENCONTRADA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Menor | Mayor

Menor | Mayor

Fuerza laboral

miento de las obligaciones con ellos y la
implementacion de un trato respetuoso entre
sus colaboradores. Se observa que hay una
alta estabilidad aun en el personal contratado
por servicios.

PRODUCCION
Y
OPERACIONES

Calidad

Se observa en Soluciones Selectos SAS
una alta preocupacion por la calidad, se han
establecido a lo largo de su historia cambios
en los procedimientos, registros y controles
del proceso que aseguren la informacion
precisa mas aun  cuando en el proceso
intervienen tantas voces de personas e
instituciones.

Manejan la politica de registros: todas las
acciones son escritas al detalle, lo que
asegura tener la trazabilidad de cada
proceso.

Soluciones  Selectos SAS ha recibido
reconocimientos de parte de los clientes por
la calidad de sus procesos, su debilidad
radica en tiempos de respuesta, que afecta
la calidad.

Actividades de

investigacion

INVESTIGA-
CION

Y DESARRO-

En Soluciones Selectos SAS  no hay una
politica al respecto, estas actividades son
esporédicas y promovidas por el interés de la
gerente, pero no hacen parte de un plan
estructurado  y direccionamiento a este
respecto. Tampoco hay presion en este
sentido por parte de los clientes.

LLO Presupuesto de

inversion para
I&D

No hay definido presupuesto de inversién
para este rubro.

Personal
unidad
encargada de
1&D

No  hay
actividad.

definido personal para esta

114




Tabla 17. Continuacién

FACTOR INTERNO SITUACION ENCONTRADA FORTALEZAS DEBILIDADES
Menor |Mayor | Menor | Mayor
INVESTIGA-
CION Importancia | No hay prioridad para este punto. X
Y DESARRO- |dela
LLO innovacion
En Soluciones Selectos SAS se soportan
Herramientas | en las herramientas de oficce, donde se
- evidencia la exploracion permanente de sus
tecnoldgicas L bt
posibilidades para facilitar los procesos.
SISTEMAS DE | Par el manejo |En el aspecto contable se cuenta con
software que soporta esta actividad, ha sido
INFORMACION de la revisado y mejorado de acuerdo a las
GERENCIAL informacién | exigencias legales que demanda el manejo
de esta informacion. X
Se ha realizado el ejercicio de construir un
software de control del proceso de
seleccion, no se ha tomado la decisidn
porque aun hay dudas en la gerencia
frente a la funcionalidad del mismo y las
especificidades del servicio.

Fuente: Las autoras
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Tabla 18. Tabla Consolidada del Anélisis Interno

Planeacion

Organizacién X X

Direccion X X
Integracion de personal X X

Control X X

[MARKETNG [ Menor [Mayor | Menor [ Meyor | Postivo [Negativo

Andlisis de clientes X X

Ventas, planeacion de productos y servicios X X
Fijacion de precios X X
Investigacion de mercados X X
Analisis de oportunidades X X

Inversion X X
Financiamiento X X
Informacion contable X X

Proceso X
Capacidad X

X

Fuerza laboral
Calidad

X| X X| X

|

Actividades de investigacion

Presupuesto de inversion para 1&D

Personal unidad encargada de | &D

X X| X| X
X X| X| X

Importancia de la innovacion

Herramientas tecnoldgicas par el manejo de la informacion X X

Fuente: Las autoras
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7. ANALISIS DOFA

Para la elaboracion de la matriz DOFA se seleccionaron las fortalezas y debilidades
identificadas con mayor peso en el analisis interno, asi como las amenazas y

oportunidades identificadas en el capitulo de analisis del entorno.

Este analisis DOFA orientara la formulacion de estrategias generales que servirdn de
insumo para la definicion de planes de accion que lleven al fortalecimiento o

mejoramiento de la gestion administrativa de Soluciones Selectos SAS.

7.1. Matriz de Evaluacién de Factores Externos M.E.F.E
A continuacion se refiere el cuadro de ponderacion del anélisis de factores de externos,

estableciendo el peso decimal, la calificacion y su resultado ponderado.

Como se observa en el resultado Soluciones Selectos SAS obtuvo un puntaje de 2.22
ubicandola por debajo de la media que es 2.5; evidenciando este que la empresa tiene
una débil capacidad de respuesta frente al entorno afectando su estabilidad y
continuidad. Se identifican factores criticos del entorno como la informalidad, el trabajo

independiente y la competencia con las empresas de servicio de empleo.

Tabla 19. Matriz de Evaluacion de Factores Externos. M.E.F.E.

Oportunidades Peso Calificacion | Peso
Decimal Ponderado

Composicién del universo empresarial colombiano 0,05 3 0,15
Las tics como pilar fundamental de desarrollo de las mipymes

en Colombia. 0,03 3 0,09
Tecnologias de informacion 0,05 3 0,15
Sistemas integrales de gestion de calidad 0,06 4 0,24
Prestacion del servicio por internet 0,09 4 0,36
Tendencias empresariales en la blsqueda de empleados. 0,10 4 0,4




Tabla 19. Continuacion

Amenazas Peso Peso
Decimal | Calificacion | Ponderado

Amenazas 0
Personas graduadas en educacion superior 0,08 2 0,16
Poblacién que reporta laborar de manera independiente 0,13 1 0,13
Tasa de desempleo 0,08 2 0,16
Servicio de empleo 0,15 1 0,15
Tratados de libre comercio. 0,05 2 0,1
Tendencia a la prestacion de servicios en la informalidad. 0,13 1 0,13
TOTAL 1,00 2,22

Fuente: Las autoras

7.2. Matriz de Evaluacién de Factores Internos. M.E.F.I.

A continuacién se refiere el cuadro de ponderacion del analisis de factores de internos,

estableciendo el peso decimal, la calificacion y su resultado ponderado.

Como se observa en el resultado Soluciones Selectos SAS obtuvo un puntaje de 2.84,

estando por encima de la media que es 2,5; evidenciando asi que la empresa
internamente esta utilizando sus fortalezas significativas porque tiene una buena capacidad

para gestionar los recursos dando respuesta al entorno y por ende fortaleciendo su valor.

Tabla 20. Matriz de Evaluacion de Factores Internos. M.E.F.1.

Fortalezas Peso Peso
Decimal | Calificacion | Ponderado
Anélisis de clientes 0,09 4 0,36
Integracion de personal 0,09 4 0,36
Prestacion del servicio por internet 0,04 3 0,12
Financiamiento 0,09 4 0,36
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Tabla 20. Continuacion

Fortalezas Peso Peso
Decimal | Calificacion | Ponderado

Proceso 0,11 4 0,44
Fuerza laboral 0,06 3 0,18
Calidad 0,11 4 0,44
Herramientas tecnoldgicas para el manejo de la

informacion 0,04 3 0,12
Debilidades

Planeacion 0,07 1 0,07
Direccion 0,07 1 0,07
Control 0,07 1 0,07
Ventas, planeacion de productos y servicios 0,07 1 0,07
Investigacion de mercados 0,03 2 0,06
Informacion contable 0,04 2 0,08
Analisis de oportunidades 0,02 2 0,04
TOTAL 1 2,84

Fuente: Las autoras

7.3. Andlisis DOFA

Segun Betancourt (2013), una vez identificados los factores internos y externos y dentro

de ello los més preponderantes, el analisis DOFA permitird definir estrategias de accion;

dichas estrategias, pueden ser de cuatro tipos determinadas por los cruces de

fortalezas y debilidades con las amenazas y oportunidades; asi:

las

ESTRATEGIAS FO: usan las fortalezas internas de la organizacion, para aprovechar las ventajas que

brindan las oportunidades externas.

ESTRATEGIAS FA: aprovechan las fortalezas de la empresa para evitar o disminuir las repercusiones e

impactos de las amenazas externas.

ESTRATEGIAS DO: buscan superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas.
ESTRATEGIAS DA: son tacticas defensivas que pretender disminuir las debilidades internas y evitar

las amenazas del entorno. (Betancourt, 2013, p. 64)
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Tabla 21. Listado DOFA

Fortalezas Debilidades
1.Anélisis de clientes 1.Planeacién

2.Integracion de personal 2. Direccion

3.Calidad 3.Control

4. Financiamiento

4.Ventas, planeacion de productos y servicios

5.Proceso

6.Herramientas tecnoldgicas para el manejo de la
informacion

Oportunidades

Amenazas

1.Sistemas integrales de gestion de calidad

1. Servicio de empleo

2.Prestacion del servicio por internet

2.Poblacion laborar de

independiente

que reporta manera

3. Tendencias empresariales en la bisqueda de
empleados.

3.Tendencia a la prestacion de servicios en la

informalidad.

Fuente: Las autoras

Tabla 22. Matriz DOFA

ESTRATEGIAS F.O.

ESTRATEGIAS F.A.

- Realizar proceso de certificacion en alguno(s)

de los sistemas de gestion de calidad,
aplicables a los servicios de Soluciones
Selectos SAS, ampliando su mercado

objetivo. (F3, O1)

- Ampliar el portafolio de servicios teniendo
como opcidén procesos virtuales, que aseguren

mayor cobertura, sin perder de vista
condiciones de seguridad y confiabilidad. (F4,
02)

- Crear e implementar un programa de

mantenimiento de clientes, que se base en
informacién permanente de tipo técnico y
especifico de sus procesos. (F1, O1)

- Vincularse como ente operador del programa
de servicio nacional del empleo, promovido por
el gobierno nacional, como parte de su estrategia
para el empleo. (F4, Al)

- Promover y ser parte del fortalecimiento gremial
que haga frente a la informalidad del ejercicio
de la consultoria; su regulacién vy
reconocimiento desde y ante el Estado. (F3, A3)
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Tabla 22. Continuacién

ESTRATEGIAS D.O.

ESTRATEGIAS D.A.

- Implementar un plan estratégico de mercadeo
y ventas. (D1, O3)

- Formular el plan estratégico de la
organizacién con compromiso de sus
propietarios. (D1, O1)

Establecer nuevas reglas de juego y formas de
relacionamiento laboral y familiar. (D2, A3)

Crear una nueva unidad de negocio. (D4, A3)
Realizar investigacion y desarrollo alrededor de

la unidad de negocio de seleccién de personal.
(D4, Al)

Fuente: Las autoras
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8. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

8.1. La Estrategia Competitiva de Soluciones Selectos SAS

La estrategia competitiva se centra en buscar una posicion Unica y valiosa en el mercado
para la empresa, lo que implica tener metas adecuadas, oferta de valor Unico, actividades
hechas a medida, cambios claros, actividades que encajan bien en los sistemas de la

empresa y continuidad en la posicion con constante mejoria.

Teniendo en cuenta esta definicion, Soluciones Selectos SAS se ha enfocado en una
estrategia basada en el servicio, donde sus principales caracteristicas son: la actitud ética,

la calidad del servicio y el tiempo de respuesta.

Soluciones Selectos SAS es una empresa que se ha mantenido en el tiempo, con buenos
resultados y con un crecimiento de ventas hasta hace unos afios que las condiciones del
entorno empezaron a cambiar, siendo una amenaza en su estabilidad, esto se logro
evidenciar en el andlisis de la matriz MEFE, de manera especial se resalta la pérdida de
clientes por el crecimiento de competencia, no solo de empresas nuevas sino de
profesionales que se mueven en el marco de la informalidad, ofreciendo especialmente

precios menores.

Para continuar teniendo una buena posicion dentro del mercado en el cual se mueve la
empresa debe desarrollar una estrategia de diferenciacion, basandose en los siguientes
factores:

8.1.1 Diferenciacién en Calidad
Soluciones Selectos SAS, debe continuar brindando a la empresa cliente un proceso de
seleccion que minimice la rotacion de personal por factores que se hubieran podido

identificar en el proceso.
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Esto implica la realizacion total del proceso de manera rigurosa, sin dar lugar a obviar o

reducir pasos para minimizar costos de produccion y por ende el precio de venta.

Aqui el enfoque de diferenciacion para Soluciones Selectos SAS se da en la
especializacion de este servicio para un segmento de mercado, que es aquel que reconoce la
importancia de un proceso de seleccion riguroso como parte esencial para el éxito de sus

procesos.

8.1.2. Diferenciacion en Servicio.

Soluciones Selectos SAS se destaca por brindar a sus clientes un servicio personalizado,
de acompafiamiento, apoyo y retroalimentacién permanente, buscando con lo anterior
responder a las necesidades del cliente previo a la prestacion del servicio, y posterior a

este, hacer seguimiento a los resultados.

Se considera que Soluciones Selectos SAS debe continuar con esta estrategia, pues es la
que le ha permitido crecer y mantenerse en el mercado. Un aspecto a resaltar en la
prestacion del servicio de Soluciones Selectos SAS, dada la caracteristica del mismo, es
el componente ético que asegura la plena confianza del cliente hacia la organizacion y los

resultados.

8.2. Misién, Visiony Valores

Mision

Soluciones Selectos SAS tiene la mision de ser un apoyo para los clientes en la
seleccion de personal, que busca minimizar riesgos en la contratacion, a través de
procesos confiables, rigurosos y respetuosos de los diferentes actores involucrados en
ellos; ejecutados por profesionales expertos, éticos y con alto compromiso social y

ambiental.
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Vision
Soluciones Selectos SAS tiene la vision de continuar siendo una opcion confiable en
servicios de Seleccion de Personal y crecer en nuevas unidades de negocio, que aseguren

bienestar para sus accionistas, colaboradores y proveedores.

Valores
Honestidad
Responsabilidad
Cumplimiento
Flexibilidad

Transparencia

Estructura Organizacional

Partiendo del conocimiento de la organizacién se sugiere mas que un organigrama de
cargos, con relaciones definidas de jerarquia, un organigrama por areas que permita la
movilidad de los diferentes colaboradores en la compafiia, pero que a su vez se permita
atender los procesos relevantes de la misma, como se observa en la grafica 11.

Grafica 11. Organigrama Soluciones Selectos SAS

JUNTA DE SOCIOS

GERENCIA
AREA AREA AREA
ADMINISTRATIVA COMERCIAL OPERATIVA

Fuente: Las autoras
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8.3. Lineamientos Estratégicos.

La tabla N° 22 compendia lo relacionado con los objetivos estratégicos de donde se deriva
el programa y las estrategias con sus respectivos indicadores; se presentan en conjunto
teniendo en cuenta que es posible visualizar, qué es lo que después del analisis de
Soluciones Selectos SAS, se pretende desarrollar, proyectando hacia donde se transita, de
acuerdo con lo que distingue a la organizacion, lo que la ha posicionado en el medio de la

consultoria y que le ha dado las ventajas competitivas para seguir en el mercado.
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Tabla 23. Lineamientos Estratégicos Soluciones Selectos SAS

Objetivos Estratégicos Programa Estrategias Indicador

De Desarrollo o

Crecimiento

Fortalecer la direccién y | Relacién Familia 1. Establecer reglas de juego y formas de | NiUmero de negociaciones y acuerdos
gestion administrativa de | Empresa relacionamiento laboral y familiar, para los | realizados entre socios empleados.

Soluciones Selectos SAS.

socios empleados.

2. Participar en procesos de orientacién y | Nimero de sesiones tomadas de apoyo
apoyo psicosocial por parte de los empleados | psicosocial especializado
SOCios.

3. Implementar reuniones de seguimiento de | Numero de sesiones ejecutadas
acuerdos. Numero de sesiones planeadas

4. Participar en espacios de regulacién de
relaciones interpersonales entre socios y de la
empresa con sus grupos de interés, por parte
de los socios no empleados.

Numero de alianzas y convenios entre la
empresa y los grupos de interés.

Lo planeado se cumple

1. Formular el plan estratégico de la
organizacion con compromiso de sus Socios
empleados.

Plan estratégico definido.
% de avance de plan estratégico aprobado
por la junta directiva.
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Tabla 23. Continuacién

De Calidad

Mejorar las condiciones de | Trabajando con calidad

calidad ofrecidas en los
procesos Yy productos de

Soluciones Selectos SAS.

Certificar a Soluciones Selectos SAS en
sistema de gestion de calidad, aplicable a los
servicios de seleccion, ampliando su mercado
objetivo.

Certificacién sistema de  gestion  SST
expedido por organismo autorizado.

Certificacion ~ I1ISO 9000 expedido por
organismo autorizado.

Establecer ruta de acciones de mejora con la
participacién de los colaboradores

Documento escrito de ruta de acciones de
mejora.

Numero de acciones de mejora recibidas
Numero de acciones de mejora atendidas

Sensibilizar, formar y capacitar a los
colaboradores de Soluciones Selectos SAS
en procesos de calidad para la consolidacion
de una cultura de la calidad.

Ndmero de colaboradores capacitados.
NUmero de horas de capacitacion por
colaborador.

Consolidar el proceso de atencion PQRs

No. de PORs proyectadas
No. de PQRs recibidas

Comercial y Financiero

Mejorar los ingresos de la | Soluciones

. SAS atractiva...
organizacion incrementando

sus ventas.

Implementar el plan estratégico de mercadeo
y ventas

% de avance del plan de mercadeo y
ventas aprobado.

Ampliar el portafolio de servicios teniendo
como  opcion procesos  virtuales, que
aseguren mayor cobertura, sin perder de
vista condiciones de seguridad y
confiabilidad.

Nimero de procesos de seleccion
adelantados por medios virtuales.

Documento de protocolo de procesos para
servicios de seleccion virtual.

Crear e implementar un programa de
mantenimiento de clientes, que se base en
informacién permanente de tipo técnico y
especifico de sus procesos.

Ndmero de informes proyectados
Numero de informes entregados

Crear e implementar una nueva unidad de
negocio.

% de ventas por nueva unidad de negocio.
Ventas globales de la empresa
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Tabla 23. Continuacién

Comercial y Financiero

Mejorar los ingresos de la | Soluciones Selectos 5. Implementar el &rea de investigacion vy
oraanizacion incrementando SAS atractiva... desarrollo alrededor de la unidad de negocio
g de seleccion de personal.

sus ventas.

NUmero de de nuevos productos y servicios.

6. Alcanzar la vinculacion como ente operador
del programa de  servicio nacional del
empleo, promovido por el gobierno nacional,
como parte de su estrategia para el empleo

Documento legal del convenio establecido
como operador del programa en la ciudad
de Cali, con la entidad competente.

7. Promover y ser parte del fortalecimiento
gremial que haga frente a la informalidad del
ejercicio de la consultoria; su regulacion y
reconocimiento desde y ante el Estado.

Vinculacién a la mesa sectorial de
Consultoria del SENA.

Vinculaciéon a la Asociacion de
Consultores de Colombia .

NuUmero de reuniones asistidas

Numero de reuniones del cronograma

Fuente: Las autoras

Para efectos de implementar los lineamientos estratégicos se utilizaran los recursos disponibles por la empresa: equipos Yy

personal; los nuevos recursos se aplicaran a capacitacion ($5.000.000 aprox) y proceso de certificacion de calidad

($20.000.000. aprox); dichos recursos seran obtenidos de las utilidades y adicionalmente se sugiere evaluar un porcentaje de

endeudamiento, que aseguren la implementacion del plan inmediatamente después de la aprobacion en Junta Directiva.

La responsabilidad en la aprobacion del plan estratégico sera responsabilidad de la Junta Directiva de acuerdo a las reglas que

rigen este organismo segun su ente juridico. La responsabilidad de la ejecucion y avance de acuerdo a cronograma, recaera

principalmente enla gerente yen los socios empleados.
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

9.1. Conclusiones

A partir del andlisis del sector de consultorias en Colombia, se puede decir que
Soluciones Selectos SAS se encuentra en un sector al que legalmente no se le ha
dado un reconocimiento formal por parte del gobierno, ni por las entidades
gremiales, razon por la cual su desarrollo se ha dado de una manera no regularizada.
En el 2006, se realizo el primer esfuerzo por certificar a los consultores en ambito
nacional, por medio de la creacion de la Mesa Sectorial de Consultorias liderada por
el SENA vy la universidad Autdbnoma de Occidente, en Cali, para darle un nivel de

profesionalizacion en Colombia a esta actividad.

La no regularizacién en el sector de la consultoria permite que esta actividad pueda
ser desarrollada desde la informalidad, de manera independiente, por arte de
profesionales desempleados presentandose en este momento un gran ndmero de
consultores que prestan el servicio desde esta condicion, lo que dificulta la
definicion del servicio y la medicion de la informacién en este sector. Esta
situacion termina teniendo un impacto negativo sobre la organizacion y mas si se
observa la forma como crece el nivel de desempleo en el pais y crece la

informalidad.

Los entornos que mas inciden en el sector son el entorno tecnoldgico, el
demogréafico y el cultural, los dos primeros impulsan al sector a mantenerse en
constante desarrollo, facilitdindole actualizarse y alinearse con las nuevas tendencias
que al respecto se aplican en el mercado. El entorno cultural colombiano le muestra
al sector de las consultorias, que debe mejorar respecto a las condiciones actuales
de competencias de su recurso humano, con el fin de llevarlas a un estandar

internacional que le permita ser mas competitivo.
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Con el andlisis del entorno se pudo evidenciar que no se presentan barreras de
entrada ni de salida significativas en el sector, lo que como caracteristica particular
hace que el sector sea atractivo para todo aquel que quiera intervenir en la actividad,
bien sea como una alternativa de proyecto empresarial clara, o0 como una posibilidad
coyuntural en el desarrollo de su actividad profesional en un momento especifico.
Poniendo en riesgo la actividad de la organizacion por la concentracion de oferta a

la demanda.

La experiencia particular de Soluciones Selectos SAS, muestra que el sector de las
consultorias en recursos humanos tiene el potencial para brindar una estabilidad en
el mercado, pero se deben tener en cuenta las variables de entorno que se calificaron
con mayor incidencia en el sector para potenciar los beneficios y minimizar las
amenazas.

El anélisis comparativo que se realizd con empresas que se ubican en rangos
similares al de Soluciones Selectos SAS mostr6 que al hacer la ponderacion de los
factores claves de éxito, la empresa de mayor reconocimiento en el mercado de
seleccion de personal muestra mayor flexibilidad en el servicio, objetividad en el
proceso de consultoria y alineacion con el enfoque del cliente, respecto a Soluciones
Selectos SAS que mostré mayores valores en eficacia en resultados, veracidad de
la informacion y confidencialidad. Las otras dos empresas con las que se realizo la
comparacion, difieren del tipo de servicio, en tanto estas ofrecen el suministro de
personal temporal o en mision; Soluciones Selectos SAS tiene una alta
responsabilidad con sus clientes que buscan estabilidad del personal que se vincula.
Respecto a las empresas comparadas, se encontré como factores clave de menor
valor cobertura y experiencia, teniendo en cuenta Soluciones Selectos SAS es la
empresa mas joven y ese es el transito que esta haciendo.

Respecto al andlisis interno, se hace necesario atender las gestion administrativa en
relacién con los aspectos de planeacion, direccion y control, debido a que la

operacion diaria de Soluciones Selectos SAS, no responde a una planeacion
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definida sino a los procesos que los clientes demandan, con respuesta oportuna, con
eficacia en los resultados, representado en un proceso serio que cuida los intereses

de sus clientes y ético en tanto respeta las condiciones de las partes.

9.2. Recomendaciones

Soluciones Selectos SAS tiene una estrategia clara centrada en la diferenciacion
por el servicio y la calidad, esto le da una buena posicion dentro de la consultoria en
recursos humanos, sin embargo se puede observar que existe una debilidad en el
proceso de mercadeo y ventas, que debe ser abordada por la gerencia con el fin de
complementar la estrategia y lograr mejores resultados en la expansion de su

mercado.

En Cali, el sector de Consultoria en gestion, ha tenido un crecimiento por encima
del 500%, dando evidencia especifica de que este sector es muy atractivo y de facil
acceso, en ese sentido promover y ser parte del fortalecimiento gremial que haga
frente a la informalidad del ejercicio de la consultoria; su regulacion y

reconocimiento desde y ante el Estado se hace imprescindible.

Es importante revisar lo que estd pasando con la organizacion familiar de
Soluciones Selectos SAS, las diferencias personas entre la gerente y la contadora,
ambas socias, se hacen evidentes en los diferentes procesos lo que las desgata y las
pone frente a sus clientes internos, en contradiccion, revirtiéndose en los procesos
de toma de decisiones. Urge concretar un espacio con los accionistas, evaluar las
condiciones relacionales, de funciones, toma de decisiones y definir un plan de

trabajo.

Sobre la variable de marketing analizada, es importante que los estudios de
investigacion que se han realizado alrededor de Soluciones Selectos SAS, sean
compendiados, estudiados y sirvan como base de un proceso de investigacion y

desarrollo, que le permita encontrar otros nichos de mercado, con una
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diferenciacion de producto que le abra mayores respuestas en el mercado de la

consultoria y pueda minimizar las amenazas.

Soluciones Selectos SAS requiere implementar las estrategias formuladas, para lo
cual se hace necesario que la Junta Directiva aprueben el plan estratégico y
determine los recursos, asegurando asi que la organizacion continte desarrollando

su labor de manera eficiente.

Para concluir. A partir de definir los lineamientos estratégicos, se espera pueda
adelantarse el plan de accion, con un seguimiento riguroso que permita mirar en el
mediano plazo los avances. Se propone trabajar en el fortalecimiento de la direccion
y la gestién administrativa, a través de fortalecer la relacion familia — empresa,
estableciendo formas de relacionamiento sanas, buscando apoyo de terceros en la
parte psicosocial; realizar evaluacién y seguimiento de lo acordado y buscar apoyo
en los socios no empleados. La idea es trabajar sobre la premisa de planear y hacer
del plan de seguimiento la bitacora de la organizacion. Soluciones Selectos SAS
siempre mantendra la promesa a sus clientes de que en sus procesos y productos
tendrén las mejores condiciones de calidad, de ahi que se buscard como parte de sus
de sus objetivos estratégicos certificarse en el sistema de gestion de calidad, como

parte de su compromiso.
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A,01,02,01,
A,01,02,02,
A,01,03,
A,01,03,01,
A,01,03,02,
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C,01,
C,01,01,
C,01,02,
C,01,03,
c,02,
C,02,01,
C,02,02,

MESA SECTORIAL | CONSULTORIA EMPRESARIAL

VALLE CENTRO| CENTRO DE DESARROLLO TECNOLOGICO ASTIN (*) - VALLE Vigente?
MIRYAM GAVIRIA :FECHA APROBACION VIGENCIA 3 ANOS FECHA EXPIRACION

Prestar Servicios De Consultoria A Clientes, De Acuerdo Con Sus Requerimientos ¥ Los Del Mercado, Contribuyendo Al Logro De Sus Objetivos.

VERSION AVALADA MESA SECTORIAL

Generar Nuevos Servicios De Consultoria De Conformidad Con Las Necesidades De Las Organizaciones O Instituciones Clientes ¥ Del Mercado.
Disefiar El Portafolio De Los Servicios De Consultoria Que Satisfagan Las Necesidades Y Requerimientos Del Mercado Y Condiciones De La Empresa Consultora.
Walorar Las Oportunidades Del Mercado Segun Los Resultados Del Estudio De Mercadeo Y Condiciones De La Emprasa Consultora.

Investigar Sobre Modelos ¥ Metodologias De Consultoria De Acuerdo Con Las Oportunidades Del Estudio De Mercado.

Plantear ldeas De Servicio De Consultoria Segun Oportunidades Del Mercado Para La Emprasa Consultora.

Evaluar Las Alternativas De Prestacion Del Servicio De Consultoria Que Satisfagan Los Requerimientos Del Mercado.

Definir Las Especificaciones Del Servicio De Consultoria De Acuerdo Con Los Requerimientos Del Mercado ¥ Los Cambios Del Entorno.

Construir  Alternativas De Prestacion Del Servicio De Consultoria Segun Necesidades Del Mercado Y En Concordancia Con La Normativa Vigente.
Seleccionar La Alternativa De Prestacion Del Servicio De Consultoria Que Satisfaga Los Requerimientos Del Mercado.

Estudiar La Viabilidad Técnica De Las Alternativas De Servicio De Consultoria De Acuerdo Con Las Condiciones De La Empresa Consultora.

Elaborar El Plan De Negocio Del Servicio De Consultoria Segin Alternativas Planteadas.

Normalizar El Servicio De Consultoria De Acuerdo Con Los Requerimientos Del Servicio Y Las Condiciones De La Empresa Consultora.

Definir Los Procedimientos Macros De Acuerdo Con Las Necesidades De Los Clientes.

Aplicar Los Procedimientos Macros De Acuerdo Con Los Parametros Fijados.

Ajustar Los Procesos De Prestacion Del Servicio De Consultoria De Acuerdo Con Los Resultados Obtenidos.

Proteger Los Derechos Del Servicio De Acuerdo Con La Normativa Vigente.

Solicitar La Proteccién De Los Desarrollos Intelectuales Obtenidos En La Prestacion Del Servicio De Consultoria De Acuerdo Con La Normativa Vigente.
Solicitar EI Registro Del Nombre Y La Marca Del Servicio De Consultoria De Acuerdo Con La Normativa Vigente.

Determinar La Permanencia De Los Productos Y Servicios En El Mercado, Con Base En Los Beneficios Que Aportan A Los Clientes.

Caracterizar Los Problemas Detectados Frente A Los Sintomas Manifestados Por El Cliente Y Los Hallazgos.

Diagnosticar La Situacién De Las Organizaciones O Ingtituciones Clientes, Seglin Sus Necesidades

Determinar Los Requerimientos Del Cliente Frente A La Problematica ¥ Condiciones Encontradas En La Organizacion.

Detectar Las Oportunidades De Mejeramiente De Las Organizaciones O Instituciones Clientes A Partir De Evidencias Encontradas.

Plantear Las Mecesidades De Mejoramiento ¥ Oportunidades Futuras Del Cliente De Acuerdo Con Las Condiciones Del Mercado Y Del Entorno.
Acordar El Modelo De Intervencion Seglin Problematica Existente En Las Organizaciones O Institucionas Clientes

Priorizar La Incidencia De Los Procesos Frente Al Logro De Los Objetivos De La Organizacion.

Estructurar El Servicio De Consultoria De Acuerdo Con Las Posibilidades De La Empresa Consultora Y Los Requerimientos De Las Organizaciones O Instituciones Clientes
Disefiar La Propuesta Del Servicio De Consultoria Que Satisfaga Las Necesidades Y Requerimientos Del Cliente ¥ Las Condiciones De La Empresa Consultora

Definir EI (Los) Escenario(S) De Aplicacion De La Consultoria De Acuerdo Con La Situacion Actual Del Cliente.

Determinar Las Metodologias De Trabajo  Frente A Las Caracteristicas Del (Los) Problema(S) ¥ La Capacidad Del Cliente.

Acordar Los Términos De Referencia De La Contratacion Del Servicio De Consultoria Segin Necesidades De Las Organizacionas O Instituciones Clientes.

Contratar EI Servicio De Consultoria Con El Cliente Segln Acuerdos Establecidos.

Negociar Las Condicionas Técnicas ¥ Econdmicas Con El Cliente Segin Alcance Del Proceso De Consultoria

Elaborar Los Términos Del Contrato De Acuerdo Con La Normativa Vigente Y Carta De Aprobacion Del Cliente.
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D,

D,01,
D,01,01,
D,01,02,
D,01,03,
D,01,04,
D,02,
D,02,01,
D,02,02,
D,02,03,
D,03,
D,03,01,
D,03,02,
D,04,
D,04,01,
D,04,02,

E,

E.01,
E.01.01,
E.01.02,
E.01,03,
E.02,
E.02,01,
E.02,01,01,
E.02,01,02,
E.02,01,03,
E.02,02,
E.02,02,01,
E.02,02,02,
E.02,02,03,
E.02,02,04,
E.02.03,
E.02,03,01,
E.02,03,02,
E.02,04,
E.02,04,01,

Prestar Servicios De Consultoria A Clientes, De Acuerdo Con Sus Requerimientos Y Los Del Mercado, Contribuyendo Al Logro De Sus Objetivos.

Asesorar A Los Clientes En La Generacion E Innovacion De Procesos De Acuerdo Con Los Requerimientos De Valor Exigidos Por El Mercado
Desarrollar Las Acciones De La Consultoria Segun Acuerdos Establecidos Con El Cliente.

Programar Las Acciones De Consultoria Segln Contrato Suscrito Con El Cliente

Guiar El Desarrollo De Las Acciones De Intervencion Segln EI QO (Los) Escenario(S) Escogido(S) Por EI Cliente

Capacitar El Talento Humano De Las Crganizaciones O Instituciones Clientes Segun Necesidades Detectadas ¥ Alcance De La Consultoria
Caontrolar El Desarmollo Del Proceso De Consultoria Segin Cronograma Acordado E Indicadores Propuestos.

Auditar Procesos En Las Organizaciones De Acuerdo Con Los Principios Rectores ¥ Mormativa Vigente.

Verificar La Ejecucion Frente A Las Normas Y Procedimientos Establecidos

Evaluar Los Hallazgos Frente A Los Criterios Establecidos

Informar Los Resultados De La Auditoria De Acuerdo Con Las Normas Y Los Procedimientos Establecidos

Intervenir La Ejecucion De Un Proyecto De Acuerdo Con Las Condiciones Establecidas En El Mismo

Validar La Planificacion, Ejecucion ¥ Resultados Del Proyecto Frente A Los Requerimientos Del Contrato Y Mormativa Vigente.

Aprobar © Reprobar Los Resultados, En Las Diferentes Etapas Del Proyecto, De Acuerdo Con Las Condiciones Establecidas En El Contrato ¥ La Normativa Vigents.
Evaluar La Satisfaccion Del Cliente Frente A Los Reguerimientos Definidos ¥ Los Resultados Obtenidos

Aplicar El Modelo De Evaluacion Del Servicio De Consultoria Segin Lo Pactado

Realimentar Los Procasos De Consultoria A Partir De Los Resultados De La Satisfaccién Del Cliente.

Gestionar Los Recursos Requeridos Por La Empresa Consultora De Acuerdo Con Su Direccionamiento Estratégico

Definir La Estructura Legal De La Empresa Segin Su Direccionamiento Estratégico.

Definir £l Tipo De Sociedad De Acuerdo Con Los Intereses ¥ Condiciones De Los Socios.

Registrar La Sociedad Ante Las Entidades Gubernamentales De Acuerdo Con La Mormativa Vigente

Cumplir Con Las Regulaciones De Tasas, Gravamenes, Contribuciones E Impuestos De Acuerdo Con La Normativa Vigente.
Estahlecer La Estructura Organizacional De La Emprasa Segun Direccionamiento Estratégico

Seleccionar El Personal De Acuerdo Con El Perfil Establecido Para Cada Proceso.

Definir Perfiles De Competencias Especificas ¥ Organizacionales Segin Los Requerimientos De Los Procesos

Buscar El Personal Requerido De Acuerdo Con Los Perfiles Establecidos Y Las Politicas De La Empresa Consultora.
Evaluar Los Candidatos Frente A Las Competencias Establecidas

Wincular EI Personal De Acuerdo Con La Normativa Legal Vigente ¥ Los Requenmigntos Del Servicio

Elaborar Proformas De Contratos Segin Tipo De Vinculacién Y Normativa  Vigente

Werificar La Documentacion Del Candidato De Acuerdo Con Los Requisitos Establecidos

Verificar La Afiliacidn Al Sistema De Seguridad Social Segun Tipo De Vinculacion

Realizar La Induccion Al Personal Vinculado Segin Cargo A Desempefiar

Evaluar El Desempeiio De Los Colaboradores De Acuerdo Con El Direccionamiento Estratégico De La Empresa Consultora.
Establecer Sistema De Evaluacion De Las Competencias De Acuerdo Con La Normativa Vigente

Definir Las Mecesidades De Cambio En Los Desempefios De Los Colaboradores Frente Al Direccionamiento Estratégico
Desarrollar El Talento Humano Seglin Nuevos Requerimientos De La Empresa Consultora Y Exigencias Del Entorno.
Concertar Los Planes De Desarrollo Del Talento Humano De Acuerdo Con Las Necesidades De La Emprasa Consuliora Y De Sus Colaboradoras
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E.02,04,02,
E.02,04,03,
E,02,05,
E,02,05,01,
E.02,05,02,
E,03,
E,03,01,
E,03,01,01,
E.03,01,02,
E.03,01,03,
E.03,01,04,
E,03,02,
E,03,02,01,
E.03,02,02,
E,03,03,
E.03,03,01,
E.03,03,02,
E.04,
E,04,01,
E.04,01,01,
E.04,01,02,
E,04,01,03,
E,04,02,
E,04,02,01,
E,04,02,02,
E.04,02,03,
E.04,02,04,
E,04,03,
E.04,03,01,
E.04,03,02,
E,04,04,
E,04,04,01,
E,04,04,02,
E,04,04,03,
E.04,04,04,

F,

Capacitar &4 Los Consultores ¥ Demas Personal Segun Reguerimientos De Desarrolio De La Empresa Consultora.

Evaluar La Eficacia De Las Acciones De Desarrollo De Acuerdo Con Los Ohjetivos Previstos

Administrar Las Compensaciones Y Salarios De Acuerdo Con Las Politicas De La Empresa Consultora

Disefiar La Estructura De Salarios Y Politicas De Beneficios De Acuerdo Con Las Metodologias Y Estrategias Adoptadas

Generar La Nomina De Salarios Y Compensacionas De Acuerdo Con Las Movedades Presentadas Y Las Normativa Vigentes

Proveer Los Recursos Fisicos Técnicos Y De Infraestructura Necesarios Segln Servicios A Prestar ¥ Reguerimientos De La Empresa Consultora.
Conseguir Los Recursos Técnicos ¥ Fisicos Requeridos For La Empresa Consultora Segin Solicitudes ¥ Especificaciones Dadas
Definir Los Recursos Técnicos Y Fisicos Requeridos Por La Empresa Consuliora Segun Servicios De Consultoria Que Presta
Seleccionar Los Proveedores De Acuerdo Con Las Mormas Establecidas Por La Empresa Consultora

Definir Téminos De Negociacién Y De Consecucion Segin Las Necesidades De La Empresa Consultora.

Asignar Los Recursos Fisicos Segin Requerimientos De Los Procesos De La Empresa Consultora.

Disponer La Infraestructura Requerida De Acuerdo Con Las Especificacionss Técnicas Y Los Servicios De Consulforia Que Se Ofrecen
Evaluar Las Necesidades De Infraestructura De La Empresa Consultora Segun Requerimientos Del Las Estrategias Planteadas

Precisar Las Necesidades De Infragstructura De Acuerdo Con La Estructura Organizacional Y Los Proyectos De Consultoria

Mantener En Funcionamiento Los Recursos Técnicos Y La Infraestructura De Acuerdo Con Las Condicionas Establecidas

Elaborar Plan De Mantenimiento Segin Requermients De Los Recursos Técnicos ¥ La Infraestructura

Ejecutar Mantenimignto De Los Recursos Técnicos Y La Infraestructura Segun Plan De Mantenimiento

Suministrar Los Recursos Financieros Necesarios Segin Direccionamiento Estratégico De La Empresa Consultora

Determinar Las Necesidades Financieras De Acuerdo Con Los Servicios Y Con Los Requerimientos De Los Diferentes Procesos.
Evaluar Las Necesidades De Recursos Financieros Segun El Direccionamiento Estratégico De La Empresa Consultora

Ordenar Los Requerimientos De Recursos Financieros Segln Necesidades ¥ Capacidad De La Organizacion.

Elaborar EI Plan Presupuestal Segdn Direccionamiento Estratégico

Administrar Los Recursos Financieros Generados U Obtenidos Por La Empresa Consultora De Acuerdo Con Su Direccionamiento Estratégico
Facturar Los Servicios Teniendo En Cuenta Los Acuerdos Establecidos Con Las Organizaciones O Instituciones Clientes

Recaudar La Cartera De Acuerdo Con Los Plazos De Pago Acordados En EI Contrato.

Asignar Los Recursos Financieros Segin Reguerimientos De Los Procesos Y Direccionamiento Estratégico

Rentabilizar Los Excedentes De Tesoreria Segun Las Oportunidades Del Mercado.

Conseguir Los Recursos Financieros Externos Segln Las Necesidades De Recursos Adicionales.

Definir Las Fuentes ¥ Distribucion De Los Recursos Financieros Adicionales De Acuerdo Con El Alcance De Los Servicios Demandados
Estructurar Los Instrumentos Juridicos Segin Fuente De Financiacion

Planificar Escenarios ¥ Ajustar Presupusstos Segln Direccionamiento Estratégico

Estahlecer Un Sistema De Informacion Contable Y Financiera De Acuerdo Con Las Mecesidades De Informacion ¥ Con La Mormativa Legal Vigente
Elahorar Los Informes Financieros De Acuerde Con Los Requerimienios De Internos Y Con La Normativa Vigente

Controlar La Ejecucion Presupuestal De Acuerdo Con El Presupussto Asignado

Tomar Decisiones Financieras A Partir De Los Resultados ¥ Contables De La Empresa Y Su Direccionamiento Estratégico.

Mercadear Los Servicios De Consultoria De Acuerdo Con Los Requerimientos De La Demanda
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F.01,
F,01.01,
F,01,01,01,
F,01,01,02,
F,01,01,03,
F.01,02,
F.01.02,01,
F.01,02,02,
F.01.02,03,
F,01,03,

F,01,03,01,
F,01.03,02,
F,01,03,03,
F,02,
F,02,01,

F.02,01,01,
F.02,01,02,
F.02.01,03,
F,02,02,
F.02,02,01,
F,02,02,02,
F,02,03,
F,02,03,01,
F,02,03,02,
F,02,03,03,
F,02,04,
F.02,04,01,
F.02,04,02,
F.03,
F,03,01,
F.03,01,01,
F.03,01,02,
F,03,02,
F.03,02,01,
F.03,02,02,

Proyectar El Mercado Del Servicio De Consultoria De Acuerdo Con Sus Caracteristicas Y Los Requerimientos De Las Organizaciones O Instituciones Clientes.
Segmentar El Mercado De Acuerdo Con Las Politicas Y Objetivos De La Empresa Y Las Caracteristicas Y Necesidades De Las Organizaciones O Instituciones Clientes.
Uhicar Clientes Potenciales Segin Condiciones Del Entorno ¥ Tendencias Del Mercado.

Determinar Los Servicios De La Competencia De Acuerde Con Los Requerimientos Del Mercado

Reconocer Las Caracteristicas ¥ Necesidades De Las Organizacionas O Instituciones Clientes De Acuerdo Con Las Condiciones De La Emprasa Consultora

Determinar Las Oportunidades De Mercado De Los Servicios De Consultoria De Acuerdo Con Las Tendencias Del Entomo Y Los Ohbjetivos De La Empresa Consultoria.
Caracterizar El Comportamiento De Compra De Las Organizaciones O Instituciones Clientes, De Acuerdo Con Las Tendencias Del Mercado

Proyectar La Demanda Del Servicio De Consultoria Segun Las Mecesidades Del Mercado

Elaborar Prondsticos ¥ Presupuestos De Wentas De Acuerdo Con Los Objetivos Estratégicos De La Empresa Consultora.

Determinar La Rentabilidad Econdmica Del Servicio De Consultoria De Conformidad Con Los Requerimigntos Del La Organizacion Cliente Y Las Condiciones De La Empresa
Consultora

Cuantificar El Tamafio Del Mercado Del Servicio De Acuerdo Con Los Tipos De Clisntes

Realizar Prughas De Mercado Con Base En Los Requerimientos Del Cliente Y Las Caracteristicas Del Senvicio.

Ewvaluar El Ciclo De Vida Del Servicio De Acuerdo Con Las Variables Del Mercado ¥ Tipos De Clientes.

Trazar El Plan De Mercadeo De Los Servicios De Consultoria De Acuerdo Con Las Necesidades Del Mercado ¥ Condiciones De La Empresa Consultora
Establzcer Las Estrategias De Penetracién Del Producto O Servicio En El Mercado De Acuerdo Con Las Condiciones Del Mismo Y El Direccionamiento Estratégico De La Emprasa De
Consultoria

Definir El Servicio A Vender ¥ Su Precio De Acuerdo Con Las Caracteristicas ¥ Reguerimientos Del Mercado Objetivo

Seleccionar Prospectos De Clientes De Acuerdo Con El Producto O Servicio Ofrecido Y Los Objetivos De Ventas.

Establzcer Las Estrategias De Contacto Segun Caracteristicas De Los Clientes

Coordinar La Accidn De Ventas De Acuerdo Con Los Objetivos De Ventas Y El Plan De Mercadso

Estructurar La Fuerza De Ventas Con Base En Los Objetivos ¥ Metas De Ventas

Fijar Las Cuotas De Yentas De Acuerdo Con Los Objetives Asignados A Cada Distrito © Area De Responsabilidad

‘ender Los Servicios De Consultoria Con Base En Los Presupuestos De Ventas

Establecer Términos De Megociacion Y Condiciones Comerciales Segun Ohjetivos, Estrategias ¥ Legislacion Comearcial

Cerrar La Venta Del Servicio Conforme A Las Politicas De Ventas Y Los Términos De Negociacién.

Administrar La Cartera De Clientes De Acuerdo Con Las Condiciones Financieras ¥ De Negociacién De La Empresa Consultora

Asegurar La Satisfaccion De Los Clientes Frentz Al Servicio, Con Base En Los Acuerdos Comerciales ¥ Objetivos Establecidos

Atender A Las Organizaciones O Instituciones Clientes De Acuerdo Con La Politica De Servicio Al Cliente.

Monitorear Los Procesos Y La Satisfaccion Del Cliente Con Base En Los Indicadores Establecidos Por La Empresa Consultora.

Posicionar La Imagen Corporativa De La Empresa Consultora Con Base En Los Objetivos De Comunicacion

Disefiar Estrategias De Comunicacion Con Base En Las Caracteristicas Del Servicio Y Del Mercado

Contratar Espacios Y Medios De Apoyo Para Eventos Comerciales Teniendo En Cuenta Los Requermientos Del Servicio ¥ Los Objetivos De La Organizacion
Elaborar EI Plan De Medios Publicitarios Con Base En El Servicio ¥ El Presupuesto Establecido

Desarrollar Las Campafias Publicitarias Que Respondan A La Estrategia De Comunicacion Y Al Medio

Disefiar Anuncios Y Comerciales Con Base En La Propuesta De Comunicacion ¥ Las Técnicas De Publicidad Existentes.

Acordar La Pauta Con Los Medios De Acuerdo Con La Estrategia De Comunicacion Y Tipo De Medio Publicitario.
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