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RESUMEN

El principal propésito de este plan estratégicé esfocado hacia la realizacion de la
planeacion estratégica de PREMIZE, una empresan jdeé sector de Tecnologias de la

Informacion y la Comunicacion.

La propuesta de valor de PREMIZE esta orientadaeger servicios de desarrollo de
software a empresas que necesitan inversion peaazar eficiencia operativa, que a su
vez no les interesa hacerlo por si mismas debidivexsos factores. Para esto, la logica
econdémica demuestra que un alto porcentaje de sapgrandes esta dispuesta a invertir

en este tipo de rubros.

Haciendo un estudio del analisis del ambiente géyedela industria, se encontraron
oportunidades tales como: Crecimiento de la ecoa@mniColombia, crecimiento del gasto
de TI, incremento de iniciativas por parte del goho y otras entidades que fortalecen al
sector TIC, ademéas de la viabilidad de realizamalas estratégicas. De igual manera, con
este andlisis externo se identificaron amenazass tabmo: Posible desapariciéon de
Coomeva EPS, principal cliente de la empresa, f&tenversion en Tl de las PYMES, falta

de profesionales en el ramo, alta competencia YywaEntonstantes que tiene la tecnologia.

Por otra parte, del andlisis interno tenemos coesnltado que las fortalezas que
tiene la empresa son: Empleo de metodologias agitescimiento del cliente, recurso

humano altamente capacitado y buenos indicadomsndieros (razon corriente y



endeudamiento). Y a su vez, debilidades tales cdratia de inversion en 1&D, poca

gestion comercial, alta razén de dias de cartera.

Para conocer el estado actual de la empresa cpectesa la competencia, se realizé
el analisis de competitividad, apoyandose en ltladgos de los analisis interno y externo
mencionados anteriormente. De esto se obtuvo quengpetencia que a pesar de tener
debilidades frente a PREMIZE, tiene fortalezas gpeatos claves como la 1&D y gestion
comercial que hacen que su propuesta de valor asaatractiva para los clientes, siendo
este un factor decisivo al momento de elegir copresa contratar. Lo anterior reitera que
PREMIZE debe mejorar en dichos aspectos, ademé&s giee se menciono en el analisis

interno.

Posterior al analisis de competitividad, se constia matriz DOFA ampliada para
plantear las estrategias que nos permitan aprovemp@tunidades y fortalezas para
atender las amenazas y debilidades. Esta matriz suggere aprovechar el poco
endeudamiento (40%) para invertir en fortalecedksilidades encontradas en los aspectos
de gestion comercial e 1&D, dado el potencial dicniento tanto de la industria, asi como

el crecimiento de la economia en general.



ABSTRACT

The main purpose of this strategic plan is focustl® accomplishment of the
strategic planning for PREMIZE, a young company telongs to the Communication and

Information Technologies Sector.

PREMIZE value proposition is looking forward to eff services of software
development toward companies that need invest deroto reach operative efficient,
although they are not interested in doing it byirtreelves due to different reasons.
Therefore, the economical logic shows a high peroérihe big companies is willing to

invest in this kind of entry.

With the general environment and industry analyhisye were found opportunities
such as: Economical growth in Colombia, growthhaf €xpenses in IT entries, government
initiative increment that strengthen the IT sectmsides the viability of perform strategic
alliance. Similarly, with the external analysisgith were found threats such as: the possible
disappearance of COOMEVA EPS which is the maimtled PREMIZE, lack of invest of
small companies in IT entry, lack of IT professisnahigh competition and constant

changes of the technology.

Otherwise, the internal analysis shows the newhgtiolds for the company: Use of
agile methodologies, knowledge of the client, humesource highly trained and good

financial indicators (Current ratio and indebted)esOn the other hand, there are



weaknesses such as: Lack of invest in R&D, litdtenmercial management and high days

accounts receivable

In order to know the actual position of the compamyront of the competency, a
competitiveness analysis was made holding withanfitidings of the internal and external
analysis above. This analysis shows that in spiteeoweakness of the competency in front
of PREMIZE, they have strengthens in main aspeath sas R&D and commercial
management, that make their value proposition nattractive for the clients, a decisive
aspect at the moment of hiring this kind of sersicehe foregoing reaffirm that PREMIZE

must improve in these aspects, within the outpats fthe internal analysis.

Following, a SWOT extended matrix was built in artie planning the strategies that
will allow to take advantage of the opportunitiesl sstrengths and to tend the threats and
weaknesses. This matrix suggests use the low iedebss (40%) to invest in the
strengthening of the weaknesses found in aspect®rafmercial management and R&D,

due to the potential growth of the industry andebenomy in general.

PALABRAS CLAVE

Plan estratégico, PYME, sector TIC.



INTRODUCCION

PREMIZE es una empresa del sector de Tecnologiksld®rmacion y la
Comunicacion (TIC), con mas de 4 afios de expeaesitia prestacion de servicios de
consultoria y tercerizacién, principalmente enedairollo de software. En la actualidad la
empresa cuenta con el Grupo COOMEVA como su prahcilente, el cual representa el
80% de sus ingresos. Por lo anterior, es imper&ibasqueda de estrategias que permitan
diversificar el portafolio de clientes, ampliar laentas y mejorar el flujo de caja de la
empresa.

Este proyecto de grado por ende, tiene como primpldacer la planeacion estratégica
de PREMIZE y estad compuesto por las siguienteggafinalisis del modelo de negocio,
analisis externo, analisis interno, analisis coitigef matriz DOFA ampliada, formulacion

estratégica, cuadro de mando y conclusiones.

1. ANALISIS DE MODELO DE NEGOCIO

En este andlisis se presenta la sintesis del foaciento de la organizacion vy el

negocio subyacente de PREMIZE, las razones paules los servicios que presta son

atractivos para los clientes y por ultimo, la radérser de la empresa.

La propuesta de valor de PREMIZE es ofrecer sexwide tecnologia de desarrollo

de software, a través del uso de las Ultimas temaeel mercado a empresas a las que por



Su naturaleza, hacer este tipo de actualizacieweslbgicas no les interesa y/o les sale
muy Ccostoso.

Los clientes de PREMIZE son empresas que necasitertir en servicios de
desarrollo y mantenimiento de software para alaagfieiencia operativa, que les permita
dedicarse a su razon de ser. Actualmente, denitimod@folio de clientes de PREMIZE se
encuentran las empresas del Grupo COOMEVA, Unidadsdaveriana, TERMOVALLE,

entre otros.

Los ingresos de PREMIZE se distribuyen en un 70%ah@rarios por servicios de
tercerizacion y un 30% de honorarios por proyedtsscuales generan utilidades
operacionales del 20% en promedio para la emp@esarelacion a los costos se puede
decir que en su gran mayoria estan relacionadesaso humano, ademas de los costos

relacionados al alquiler de equipos de computo.

Por otra parte la l6gica econdmica plantea unaaibn favorable como lo muestran
diferentes estudios, como el de Spicework de disrerde 2012, que muestra como el
presupuesto destinado a las tecnologias de lassagpequefias y medianas en promedio
sera de Trescientos Millones de pesos, 13% maslqi® anterior, y solo el 30% de estas
empresas estan dispuestas a invertir en este bemas, el 100% de las empresas
grandes invierten en tecnologia informatica, lo qog lleva a pensar que PREMIZE podria
tener ingresos por parte del potencial de cliem&scionados, sabiendo que la inversion

tecnoldgica incluye hardware, software genéricepeeializado. (1)



Todo lo anterior lleva a concluir que este modeloptira a PREMIZE transformar
una idea de negocio en una oportunidad que le ¢tragar de manera rentable y sostenible,
aprovechando las capacidades internas y que aléipegocio le brinda. También hay que
tener presente que este modelo de negocio seesivask para pensar en las estrategias y

los analisis que se desarrollan en este trabajo.

2. ANALISIS EXTERNO

El siguiente analisis externo busca conocer ladeiecias actuales y futuras que
pueden afectar el negocio de PREMIZE, asi comartanazas y oportunidades que puede
tener en cuenta la empresa para la realizacidplaelestratégico. En este orden de ideas,
se decidio recurrir a dos herramientas de and@igerno, una para el ambiente general y
otra para el analisis de la industria de tecnolog@matica, como se muestra a

continuacion.

2.1 Andlisis del Ambiente general

Dentro de las herramientas que existen para aeaizanalisis del ambiente general
de una empresa, el PESTAL (Analisis de los factpodisicos, econémicos, sociales,
tecnoldgicos, ambientales y legales)es la magadidi porque permite conocer el entorno
local y nacional, dentro del contexto en el quentresa va a realizar sus actividades. Para
efectos practicos, se encuentra que los factolégcps, econdmicos y tecnoldgicos son los

mas relevantes y por lo tanto, los demés, no fueauaidos en este trabajo.
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Andlisis politico

La tecnologia informatica no fue parte relevantéaeagenda de gobierno de los
ultimos 40 afios. Desde el gobierno del Presideiard Uribe Vélez (2.002-2.010) se
trato de fortalecer el sector TIC en Colombia. & @in programa de computadores para
educar, ademas de la inversion en infraestructana germitir la conexion a internet a mas

ciudadanos.

En el actual gobierno del Presidente Juan ManugbSaCalderon (2012-Presente),
la inversion ha sido aun mayor, ya que el Ministele Tecnologias de Informacion y la
comunicacion (MInTIC) esta en la labor de comprairede equipos moviles para los
estudiantes. También se aprobd el Decreto 261842, permitiendo con el mismo, gestar
iniciativas tales como Mipyme Digital, Fortalecimie de la Industria de Tecnologias de

Informacion (FITI) y puntos Vive Digital para acoegratuito a internet.(2).

Ademas de lo anterior, el Ministerio cre6 una iisia llamada “apps.co”, con la
cual pretende promover y potenciar la creacionadmaios a partir del uso de las TIC,
poniendo especial interés en el desarrollo deapboes méviles, software y contenidos.
Con esta iniciativa, el Ministerio trata de propidia conexion entre ideas, talento y
mercado, ofreciendo trabajo colaborativo con lopremdedores para convertir las ideas en
negocios (3). Lo anterior puede verse como unatopiolad para PREMIZE, ya que estas

iniciativas estan orientadas a los servicios qoecefy servirian de catalizador, en el
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sentido que le permitan formalizar las propuestalasl empresas acercandolos a los

futuros clientes.

Por otra parte, en la actualidad esta en procesoaiorma importante en el sector
salud, mediante una iniciativa que modifica el fanamiento del Plan Obligatorio de
Salud (POS). Dentro de los cambios de esta refeemantea la desaparicion de la figura
de las Entidades Promotoras de Salud (E.P.S.) semsonoce en la actualidad, pues la
administracion de recursos seria por parte dedBstaon esto, es posible que muchas de
estas entidades desaparezcan entre ellas COOMBR.A.Kjue es uno de los principales

clientes de PREMIZE (4).

Si bien las anteriores oportunidades y amenazatepueplicar herramientas para el
apalancamiento econémico de PREMIZE, cabe regplatodo hace parte de las actuales
politicas de gobierno, y es importante tener ptesgne en el afio 2014 hay elecciones
presidenciales. Como resultado de lo anterior, @sddisis podria cambiar de acuerdo a las

nuevas reglas de juego que dependeran del camipialitieas del nuevo gobierno.

Anélisis econémico

En los ultimos afios el pais ha tenido un crecirnienhstante hasta el punto de ser la

tercera economia de Latinoamérica. Tratados de IGlmmercio, alianzas con otros paises,

estabilidad de la moneda, confianza en la invergintre otros factores, han ayudado a que
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este crecimiento sea constante y permita al psiicitir de una bonanza en medio de la

crisis global que azota al planeta (5).

Segun estudio de la ANDI, al cierre de 2012, sien@kta un crecimiento importante a
nivel nacional en los sectores Energia y Gas, Eirem Educacion, Turismo, Correo,
Ingenios, Productos Farmacéuticos, Consumo, Comegara el afio 2013 (6). Teniendo en
cuenta que PREMIZE no atiende estos sectores,s®iaportunidad incursionar en

clientes que pertenezcan a estos sectores.

A pesar de lo anterior, para los proximos aflosi\ge@a una desaceleracion en el
crecimiento econOmico; en afos anteriores la tasaatimiento econdmico estaba
alrededor del 5%, y para el afio 2013 el pronogt#ta alrededor del 4,5% y aun menor en
los préximos afios. No obstante, Colombia se prayecta proxima década a ser un
referente en Latinoamérica, lo que augura estaloil@atondmica por un buen tiempo,
mientras las condiciones se mantengan establegooemé7). Lo anterior evidencia las

oportunidades de crecimiento de las empresas enajeantre ellas PREMIZE.

Andlisis Tecnoldgico

A nivel Internacional la inversion en tecnologim®\rmatica se ha incrementado en
las ultimas décadas, el gasto mundial en Tl pat8 26 estima en US$3.7 trillones, lo cual
es un crecimiento de 4.2% frente a los US$3.06mnek del 2012. De hecho, para 2015 se

espera que el gasto sea de US$4 Trillones (8).iffstanacion es relevante para
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PREMIZE, pues se esperaria que los clientes patiescrayan a estar mas dispuestos a
invertir en tecnologia para sus operaciones, dolieen lo que se refiere al desarrollo de

software.

En conclusion, del analisis de ambiente generpliseen destacar oportunidades
tales como el aprovechamiento de las iniciativdsegiamentales para el sector TIC, el
crecimiento economico del pais en diferentes sestgrla inversion mundial en tecnologia
para las empresas; por otro lado, se encontré eonemaza, la posible reforma a la salud y

con esto la probable desaparicion de las E.P.S..

2.2 Analisis de Industria

El presente andlisis de la industria se realizaypeatio del modelo de las cinco
fuerzas de Porter y tiene como objetivo analizanébrno empresarial, mostrando como
las fuerzas que lo componen condicionan frecuenttnias estrategias de la empresa e

influyen en su rentabilidad.

Con respecto al poder de negociacion, los cliesdasel principal actor en las
operaciones de PREMIZE, por lo que su incidencialeccion al momento de compra
representaria oportunidades y/o amenazas, espeatamon el factor de la actualizaciéon
tecnoldgica, teniendo un gran peso al momentoalgred la empresa con la que piensan

contratar este tipo de servicios.
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Dada la naturaleza del sector TIC y los servicesahsultoria de software, el
principal insumo o producto es el recurso humampaciéado para esta labor. El poder de
negociacion, en este caso, se convierte en unaaamé@npuesta sobre el sector por parte
de los profesionales de Tl, a causa de la ventegagtos disponen, por la escasez de
oferta de este tipo de profesionales, creandoagsemazas como: Percepcion del nivel de
diferenciacion de los profesionales, profesiondkesalidad inferior, nUmero insuficiente

de profesionales disponibles en el mercado (10).

Para el sector TIC, las amenazas de nuevos ergrgueese presentan son la curva de
aprendizaje de acuerdo con los rapidos cambios@uepresentan en actualizaciones en

los servicios y productos ofrecidos a los clientes.

Por otra parte, con respecto a los productos stasjtespecificamente en la industria
de desarrollo de software, se presentan amendeasmes a la prestacion de los servicios
debido a los frecuentes cambios a nivel tecnol¢gicecios relativos de los servicios

sustitutos y su facil accesibilidad.

En general la rivalidad en el sector de Tl es dkbjdo a la escasez de mano de obra
calificada, a los constantes cambios en la teciamlggal poder que tienen los grandes
competidores, como Carvajal Informacién, al momelg@frecer y prestar los servicios.
Por otra parte, debido al creciente consumo dediasitria por este tipo de servicios, existen
oportunidades de ampliacion, tanto para empresafieyan tiempo ofreciendo sus

servicios, como para nuevas empresas, tal comaéstma el reporte de Spicework (1).
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Cabe concluir que para PREMIZE es importante tenaruenta todos los factores
citados en el anterior analisis, pero se debe &spcial atencion en las amenazas tales
como la alta inversion de los grandes competiddoss;onstantes cambios en la tecnologia

y la falta de profesionales TI.

2.3 Conclusiones del analisis externo: Factores ExtersdClave

Con base en los analisis anteriores, se identificks oportunidades y amenazas de
los factores externos y con ellas se creé la mafE (Tabla 1), donde se esta ponderando
la importancia relativa de cada oportunidad y amema relacion con las otras,
dependiendo de que tanto la empresa esta enfrentaagorovechando las amenazas u
oportunidades, donde 1 es poco importante y 4 gsimmuortante. Con respecto a las
oportunidades pudimos notar que el crecimient@ambnomia y el gasto en Tl, ademas
del incremento de iniciativas y posibles alianp&smiten a la empresa involucrarse mas en
la dinAmica que a su sector le compete y por €80 esejor ponderadas que las otras
oportunidades. Ahora, cabe destacar en las amelaazderma a la salud y el constante
cambio en tecnologias y el sector TI como factorés importantes en la ponderacion,
inclusive por encima de las oportunidades, pu#s tana desaparicion de las E.P.S.(con
ellas COOMEVA E.P.S.), como con la imposibilidadadiaptarse rapidamente a los
cambios tecnoldgicos, pondrian llevar a PREMIZEawvgs problemas econdmicos,
afectando sus ingresos y llevandolo a una insolaenee practicamente acabaria con su

operacion.
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Matriz EFE
Oportunidades Ponderacién| Clasificacion | Puntuacion
Importante crecimiento del 4,5% en los sectores 0,10 2 0,20
de la Economia Colombiana
Crecimiento del 4,2% en gasto mundial de TI 0,10 0,30
Incremento de 13% en el Presupuesto de 0,08 1 0,08
tecnologia de las Pyme
95% de las empresas grandes del pais utilizan 0,03 3 0,09
computacién en la nube en 2013
Incremento de iniciativas TIC (apps.co, FITI, 0,10 1 0,10
Colciencias, INNpulsa)
Alianzas estratégicas con Universidades, Clientes, 0,10 3 0,30
Empresas del Sector y Gobierno
Amenazas
Reforma a la salud (desaparicién de E.P.S.) 0,17 0,34
Poca inversion de las Pymes en Tecnologia, splo 0,06 1 0,06
un 30%.
Falta de Profesionales de TI 0,08 0,32
Alta Inversion de los competidores grandes 0,05 0,10
Constantes cambios en el Sector IT, la Industrjay 0,13 1 0,13
los Clientes
Total 1,00 2,02

Tabla 1: Matriz de evaluacion de factores externos

De acuerdo con la calificacion obtenida por PREMé&Ha matriz EFE (2,02 sobre

4,00), se puede inferir que es necesario tomardaedpues esta por debajo de las

expectativas. Para este caso se tiene amenazadegtales como la reforma a la salud y la

falta de profesionales Tl, a su vez se tiene opatades muy importantes que no estan

siendo aprovechadas, tales como el incrementcadtd gle las empresas en Tl y las

alianzas. Es importante tener muy presente estomés al momento de hacer los analisis

posteriores ya que ellos llevaran a deducir lasiegfias que necesita la empresa.
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3. ANALISIS INTERNO

Con el siguiente analisis interno, se pretende @ema fondo el funcionamiento
operativo de la empresa y con esto poder conotdiidizles y fortalezas claves para
usarlas en las estrategias junto con lo estudiadd Analisis Externo. Para poder
realizarlo se recurrié a herramientas tales comdligis de Recursos, capacidades y

competencias distintivas, Analisis Financiero y lizate evaluacion de factores internos.

3.1Andlisis de Recursos y Capacidades en la practica.

Para realizar el siguiente analisis de los recAbsapacidades, se tuvo en cuenta
herramientas claves tales como las encuestasigiasabn a los clientes, examenes
internos de conocimientos y habilidades, certifi@acel sistema de gestion de calidad con
la norma ISO 9001:2008, certificaciones técnicalmemliferentes tecnologias, ademas de
entrenamientos en la parte técnica, que llevo enebtios siguientes factores: Empleo de
metodologias agiles, conocimiento del cliente (§peeial clientes del sector
Salud),recurso humano altamente capacitado, irdreesi investigacion y desarrollo,
necesidad de Alianzas estratégicas, Gestion Coahefcabajo en Equipo, certificacion de

calidad en prestacion del servicio.

El empleo de metodologias agiles es de vital ingpaii para la adecuada atencion
del cliente y su satisfaccion referente al estadlms proyectos y/o entregables, pues

permite al cliente estar todo el tiempo enterad@areso. Por experiencia, PREMIZE ha
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identificado que los clientes prefieren tener uogomas de control sobre los entregables

asi esto implique un esfuerzo adicional.

Con respecto al conocimiento del cliente, se paede que debido al tipo de
servicio de tercerizacion, es vital conocer lagagenes que el cliente desea subcontratar,
puesto que de no ser asi, no seria atractivo ¢cantt@ho servicio con PREMIZE. En el
caso de COOMEVA, por ejemplo, PREMIZE ha acumukadesarrollado conocimiento
en diferentes sectores tales como banca, segoimgralad, y ademas de cooperativismo,
con lo cual tiene abonado buen camino con res@ectmos proveedores. En el caso del
sector salud, PREMIZE se ha especializado en eldoamiento de la operacién en lo
relacionado en la operacién, prestacion y cobraeelicio en este ambito, y es importante

tenerlo muy presente para el presente analisis.

Es importante contar con recurso humano altamep&cttado, para ofrecer servicios
especializados y suplir las necesidades que @lteliequiera y no esté dispuesto a asumir
por su naturaleza. Para el caso de PREMIZE se plesleque se cuenta con un recurso
altamente capacitado puesto que mas del 90% dagusados ha culminado sus estudios
profesionales, ademas mas del 50% de los Anali$tesn certificados en diferentes
tecnologias. Esto junto con la experiencia y exgiarhecesaria hacen que los clientes
estén dispuesto a confiarle a PREMIZE estas operesj sabiendo que ellos mismos no

pueden entregar valor agregado por no ser esyzecab en ello.
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Adicionalmente, la inversion en investigacion yatesllo es vital relevancia para
encontrar respuestas a lo que los clientes busteanas de generar necesidades nuevas en
el mercado y ser pioneros en esta labor. Con esjod se pretende es que los clientes
puedan agregar valor a sus operaciones y tenajasmmompetitivas en el mercado con

respecto a la competencia.

Las necesidades de alianzas estratégicas se Imatgrensables al momento de
ofrecer productos y servicios complementariosyaleajar con empresas y entidades
educativas para reclutamiento y capacitacion aelrs® humano para asi estar actualizado
con las nuevas tendencias del mercado. Este festi@ipoco o nada desarrollado en
PREMIZE y es importante incluirlo en este andlpasa atenderlo y buscar desarrollar una

estrategia asociada a él.

La gestibn comerciales clave para la consecuciamdmrtafolio de clientes mas
amplio y diversificar los ingresos de la empresporyeso para todo tipo de industria
siempre es importante contar con una muy buenadwemercial. En PREMIZE la gestién
comercial debe fortalecerse, pues no se cuentarcequipo dedicado a la consecucién y
retencién de nuevos clientes y depende en graa gar€COOMEVA como su Unico

cliente.

El trabajo en equipo es importante puesto que kfideencia a los procesos, mejora
la comunicacién y permite generar unos estandareslilad altos y competitivos en la

industria.
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Las certificaciones del sistema de gestion de @dlabn la norma ISO 9001:2008 y
en las tecnologias usadas en la prestacion detiseqermiten ofrecer a los clientes unos
estandares minimos de calidad en el servicio quesentan una garantia para los clientes

y en ultimas sirven de factor diferenciador.

En la tabla 2. Se hace un listado de los recursapacidades, ponderando la

importancia de cada uno y la fortaleza relativa edmpetencia.

Recurso/Capacidad Importancia| Fortaleza
Empleo de metodologias agiles 6 7
Conocimiento del cliente (Sector salud) 7 8
Recurso humano altamente capacitado 9 9
Inversion en Investigacion y Desarrollo 9 1
Alianzas estratégicas 8 2
Gestion Comercial 10 3
Trabajo en Equipo 4 9
Certificacion de calidad y en tecnologias 9 9

Tabla 2: Analisis de recursos y capacidades deipaac

Con base en la informacién consignada en la tatda Bealiza el grafico 1, utilizando

la calificacion de la fortaleza en el eje Y y ldifazacion de la importancia en el eje X:
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Grafico 1: Andlisis de recursos y capacidades detiga

Analizando el grafico 1, se pudo observar que ema&tirante superior izquierdo solo
se ubica el Trabajo en Equipo, lo que significa gsieuna fortaleza superficial, esto debido
a que a pesar de ser un recurso/capacidad muyalksdoy valioso para la empresa, no es
importante en términos de competitividad, pueslametencia puede tenerlo también o

desarrollarlo.

Por otra parte, en el cuadrante inferior dereckinda Gestion Comercial, la
Inversidn en Investigacion y Desarrollo y las Aliam estratégicas, se encuentran las
debilidades claves para la empresa que debenrtaetidas para poder utilizarlas como
competencias distintivas. Es indispensable teneuenta que a pesar que no estan muy

desarrollados, son importantes para la estrategia eémpresa y hay que mejorarlos.
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Por ultimo, en el cuadrante superior derecho, gqdiea las fortalezas claves,
podemos ubicar el Recurso humano altamente cagacitartificacion en calidad y
tecnologias, el Conocimiento del cliente (Secttrdjay el Empleo de metodologias agiles,
los cuales son candidatos a convertirse en compatedistintivas. Para lo anterior es
importante hacer un Analisis Competitivo (Numeral4jer si cada uno de estos
componentes es valioso, unico, inimitable e ingibte, de ser asi, esto se podria utilizar a

favor como una ventaja competitiva para la empresa.

3.2 Andlisis financiero

Para realizar el analisis financiero de PREMIZEasalizan los indicadores

financieros mas representativos resumidos en la 8bcon sus respectivas férmulas de

calculo. Es importante anotar que dichas cifrasteoradas del balance general al cierre

del afio 2012.

Indicadores de Liquidez

Raz6n Corriente Activo Corriente / Pasivo Corrent 1,88
Indicadores de Rotacion

Rotacion de Cartera Ventas / Cartera Clientes 4,05

Dias de Cartera Dias Periodo/ Rotacién Cartera 988,8

Indicadores de Apalancamiento
Endeudamiento Total Pasivo / Total Activos 40,66%
Indicadores de Rentabilidad
Margen Bruto Total Utilidad Bruta / Ventas 45,26%
Margen Operacional Utilidad Operacional / Ventas ,30%

Tabla 3: Indicadores financieros
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Entre los anteriores indicadores se puede dedtacazon corriente que indica la
capacidad que tiene la empresa para cumplir conldigmciones financieras, deudas o
pasivos a corto plazo. Para este caso, PREMIZEguta peso que debe, tiene 1,88 pesos

para pagar o respaldar esa deuda.

Ademas de la razon corriente, otro indicador dehaumportancia es la razén de
endeudamiento que en este caso es del 40,66%sigsifica que la empresa esta en la
posibilidad de endeudarse para invertir, pues caloa del 40% de los activos que estan

financiados por terceros.

Por otra parte, el indicador de dias de cartemadiantos dias en promedio tarda la
empresa en recuperar su cartera. Este indicad@a@da dividiendo los dias del afio sobre
el indicador de rotacion de cartera. Para el cad98REMIZE, se obtuvo un indicador de
dias de cartera de 88,89, y sabiendo que paréipside negocio se espera entre 30 y 60
dias de recuperacién de cartera, seria recomenagidmtear la operacion, puesto que esto

esta afectando la liquidez de la empresa.

El Margen Bruto mide el porcentaje de utilidad b por las ventas solo teniendo
en cuenta el costo que se incurre por la presta@bservicio como tal, mientras el Margen
Operacional indica el porcentaje de utilidad quelsteene con cada venta y para ello se
resta ademas del costo de venta, los gatos fimasdiecurridos. Para este caso se tiene un
45,26% y un 29,30% de margen respectivamente pistn a la expectativa de los grupos

de interés de la empresa segun la naturaleza getioe
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Lo anterior lleva a inferir que tanto los indicag® de razon corriente y margenes
bruto y operacional cumplen con las expectativadsa @enpresa. Ademas, el bajo
endeudamiento permite pensar en una inversiorueofytes importante incluirlo como una
fortaleza. Con respecto al indicador de dias deregrse debe incluir dentro de las

debilidades para asi buscar mejorarlo.

3.3 Conclusiones del analisis interno: Factores ExterrsoClave

Con base en los andlisis anteriores se identifick® Fortalezas y Debilidades de los
Factores Internos y con ellos se cre6 la matriz(E&bla 4), donde se esta ponderando la
importancia relativa de una fortaleza o debilidahfe a los demas factores y su peso
calificado de 1 a 4 dependiendo del impacto, déadebilidad mayor (1), una debilidad
menor (2), una fortaleza menor (3) o una fortateasor (4), son los componentes de la

clasificacion.

Para el caso de fortalezas es sustancial resalt@pbrtancia que significa el
endeudamiento en una empresa en crecimiento, pteepaermite la busqueda de mas
financiamiento e inversién en los otros factorgmieso tiene una ponderacion mas alta.
Con respecto a las debilidades se tiene a la GeStinercial, Investigacion y desarrollo
como puntos algidos y mayor ponderados, debidmmadasidad de blusqueda de nuevos

clientes y productos que permitan crecer y ofrgaéor.
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Matriz EFI

Fortalezas Ponderacid| Clasificacion | Puntuacion
n

Empleo de metodologias agiles 0,04 3 0,12
Conocimiento del cliente (Sector Salud) 0,10 4 0,40
Recurso humano altamente capacitado 0,10 4 0,4(
Razon Corriente del 1,88 0,10 3 0,30
Endeudamiento solo del 40,66% 0,13 4 0,52
Certificacion de calidad y tecnologias 0,10 4 0,40
Debilidades
Inversion en Investigacion y Desarrollo 0,13 1 0,13
Necesidad de alianzas estratégicas 0,11 2 0,22
Gestion Comercial 0,15 1 0,15
razén de los dias de cartera es de 88,89|dias 0,0 2 0,08
Total 1,00 2,72

Tabla 4: Matriz de evaluacion de factores internos

De acuerdo con la calificaciéon obtenida en la md&#f|, PREMIZE se encuentra con

un puntaje aceptable (2,72 sobre 4,0), lo quefsigmjue tiene fortalezas que estan siendo

bien aprovechadas, tales como el bajo nivel dewstaheiento, el conocimiento del cliente

(Sector Salud), personal altamente capacitadagriicacion en calidad y tecnologias;

por otro lado estan las debilidades que su altdgracion tienen que ser fortalecidas, tales

como la gestion comercial y la inversion en inggstion y desarrollo.

4. ANALISIS COMPETITIVO

De acuerdo con el analisis de recursos y capaddadda tabla 2 se tomaron los

mismos factores para evaluar los recursos y capdesdde dos rivales representativos, los

cuales se describen a continuacion:
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OL Software opera en muchos de los mismos negdeiogrupo COOMEVA, posee
recursos igualmente capacitados a los de PREMId&mas de ser una Pyme de tamafio
similar. Por otra parte, Carvajal Informacioén ea empresa con un portafolio de servicios
similar, posee mas experiencia en el mercado addenas musculo financiero mucho
mayor por pertenecer a un grupo empresarial gramdgie le permite invertir recursos en

Investigacion y desarrollo.

En la tabla 5 se presentan las calificaciones @aahuar el perfil competitivo en

cuanto a las fortalezas de estas empresas y senaoith:

Factor/Medicion de la . OL Carvajalll,
fortaleza Importancia | PREMIZE | Software | Informacion
FR | FP | FR | FP | FR FP
Empleo de metodologias 0.07 21 049 5 |03 5 035
agiles ' ' ' '
Conocimiento del cliente 015 s | 120 8 | 120 6 0.90
(Sector salud) ' ' ' '
Recurso humano altamente 022 9! 198 8 | 176! s 176
capacitado ' ' ' '
Inversion en Investigacion y 0.18 11018 1 |o1sl s 144
Desarrollo ' ' ' '
Alianzas estratégicas 0,13 2 0,63 | 039 9 1,17
Gestion Comercial 0,16 3] 0484 | 064 9 1,44
Certificacion de Calidad y
tecnologias 0,09 9108y 6 |054 9 0,81
Suma de ponderaciones 1,00
Clasificacion de fortaleza 5 40 506 7 87
general ponderada ’ ’ ’

FR: Fortaleza relativa
FP: Fortaleza ponderada
Tabla 5: Andlisis competitivo
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En general, se puede notar como entre PREMIZE $@itware no hay una
diferencia significativa en la calificacion totanderada y es por su similitud a nivel del
servicio prestado. Se observa la necesidad de anejnraspectos tales como: Gestion

comercial e Investigacion y Desarrollo.

Con respecto a Carvajal Informacién, se puede nardiferencia amplia a pesar que
la ponderacion en conocimiento del cliente es majesto que en factores claves como
labor comercial, alianzas estratégicas, investigagidesarrollo, la inversion es mucho mas

alta que la de PREMIZE.

Con respecto a sus dos competidores, PREMIZEregjer en los tres primeros
factores evaluados en la tabla 5 (Empleo de metgdhs agiles, Conocimiento del cliente
(Sector Salud), Recurso humano altamente capagitaientras que su puntuacion en los
tres ultimos factores es el peor (Inversién endtigacion y Desarrollo, Alianzas

estratégicas, Gestion Comercial).

Por ultimo cabe sefalar que ya habiendo hechai@igses interno, externo y de
competitividad se tiene un plano general de lagi@side PREMIZE y con ello se podra
empezar a trabajar sobre las estrategias, conutbaale una matriz DOFA que se

desarrollara en el siguiente numeral.
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5. MATRIZ DOFA AMPLIADA

A continuacion, en la matriz DOFA ampliada (Ta®)ae plasman las Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas encontradas analisis interno y externo que se
resumen en las matrices EFE (Tabla 1) y EFI (T4plaon las cuales se plantean las

estrategias con el cruce de los cuatro cuadrantes:
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FORTALEZAS DEBILIDADES

-Empleo de metodologias agiles -Inversion en Investigacién y Desarrollo

-Conocimiento del cliente (Sector sal. -Necesidad de alianzas estratégicas

-Recurso humano altamente capacita -Gestién Comercial

-Razon Corriente del 1,88 -La razén de los dias de cartera es de

-Endeudamiento solo del 40,66% 88,89 dias

-Certificacion calidad y tecnologias

OPORTUNIDADES Estrategias FO Estrategias DO

-Importante crecimiento dt FO1. Utilizar los conocimientos de DO1. Aprovechar las Iniciativas TIC del

4,5% en los sectores de cliente (Sector salud), recursos Gobierno y sector privado para poder

Economia Colombiana herramientas especializados y calic estar al tanto de las nuevas tendencias y
como un valor que permita atre de esta manera participar en el desarrollo

-Crecimiento del 4,2% e aliados estratégicos. de las mismas.

gasto mundial de TI

ESTRATEGIAS
TACTICAS
ACCIONES

FO2. Dedicar recursos financieros a DO2. Buscar alianzas estratégicas con
-Incremento de 13% en participacion de las iniciativas del sec Clientes, Universidades, Empresas del
Presupuesto de tecnolo¢ tales como ruedas de negoc Sectory Gobierno.

de las Pyme sSimposios, seminarios

emprendimientos del gobierno  DO3. Fortalecer la fuerza comercial
-95% de las empresirelacion a este tema. aprovechando las oportunidades de
grandes del pais utilize crecimiento en los sectores de la
computacion en la nube ¢ FO3. Estar preparado con economia nacional y mundial, tanto en
2013 conocimiento de los clientes de sectc Pymes s como en grandes empresa.

gue no estadn siendo atendidos y ' Ademas poder mejorar la razén de dias de
-Incremento de iniciativa tienen un prondstico de crecimiento p cartera con la consecuciéon de estos
TIC (apps.co, FITI el 2013. nuevos clientes.
Colciencias, INNpulsa)

FO4. Estar actualizado en
-Alianzas estratégicas cc¢ conocimiento  relacionado a

Universidades, Cliente: computacién en la nube con el propo:

Empresas del Sector de poder ofrecer servicios adicionale

Gobierno los clientes grandes.

AMENAZAS Estrategias FA Estrategias DA

-Reforma a la salu FALl. Inversion en reclutamiento DAL. Fortalecer el equipo comercial para
(desaparicion de e.p.s.)  entrenamiento de personal de TI. atraer nuevos clientes diferentes al Salud.,

gue ademas permitan mejorar el indice de
-Poca inversion de le FA2. Uso del conocimiento del client recuperacion de cartera.
Pymes en TI, solo un 30% recurso humano altamente califica
metodologias de servicio especialize DA2. Dedicar recursos significativos a la
-Falta de Profesionales (y calidad para poder competir con la ¢ Investigacion, Desarrollo e Innovacion,

TI. inversién de los competidores. con el propésito de adaptarse rapidamente
a los cambios del sector y poder hacer
-Alta Inversion de los frente a los grandes competidores.

competidores grandes.
DA3. Buscar alianzas estratégicas con

- Constantes cambios en Universidades y de esta manera ayudar al
Sector IT, la Industria y lo reclutamiento de profesionales Tl con las
Clientes competencias necesarias para las

expectativas de la empresa.

Tabla 6: Matriz DOFA ampliada
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Revisando los indicadores financieros de la empsespuede notar que se cuenta
con solvencia, ademas de poseer una deuda del d@iheA pesar de ello es importante
remitirse al analisis del entorno para resaltairesgo que implicaria la desaparicion de
COOMEVAE.P.S. como cliente mas representativo esnrigresos de PREMIZE. Esto
junto con la gran oportunidad de crecimiento desosectores diferentes al sector salud,
sugieren una inversion en fuerza comercial que peetenconsecucion de nuevos clientes y
lograr con esto, no solo el sostenimiento de lareggpante una posible amenaza, sino

también su crecimiento.

Por otra parte, se encontraron amenazas tales leoalta inversion que realizan la
competencia y la tardia respuesta de PREMIZE maptarse a los cambios; estas
amenazas pudieran ser contrarrestadas una invelesig@tursos para la Investigacion,
Desarrollo e Innovacion que permitan estar a lguardia y ser participe activo de lo que

al sector TIC compete.

Por ultimo, cabe resaltar como el talento humarftaseuelto un elemento clave en el
negocio de la prestacion de servicios de tecnalpgi@ a su vez, la oferta de consultores
Tl tiende a reducirse. Por lo anterior es impoddntscar alianzas estratégicas no solo con
empresas del sector y el gobierno, sino tambiérabniversidades, principal proveedor

del recurso humano calificado para esta labor.
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6. FORMULACION ESTRATEGICA

Con el fin de tener un horizonte marcado paraedgnte y futuro de la empresa, es
necesario contar con una formulacion encaminadgrad las estrategias analizadas en este

documento.

Mision: En PREMIZE ofrecemos servicios y productos teggials orientados a
transmitir valor a los negocios de los clientesdiaete el uso oportuno y flexible del

recurso humano altamente calificado y las tecnatodé punta.

Vision: Para el 2018, PREMIZE mantendra e incrementaposafolio de negocios,
obteniendo ingresos de mas del 150% de nuevodediegpresentativos, con relacion al

2013.

Objetivos:
1. Mantener o incrementar la rentabilidad de la engnesdiante la reduccion
de costos y la diversificacion de los ingresos.
2. Mejorar el flujo de caja por medio de la reducai@nla razon de dias de
cartera y la razon corriente.
3. Mejorar la propuesta de valor ofreciendo servigipsoductos actualizados a
las necesidades del mercado, manteniendo actualketgubrtafolio de

servicios y ofreciendo servicios complementarios
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4. Aumentar la fuerza comercial que permita diveraifie incrementar las
ventas de la empresa.

5. Fortalecer el proceso de Investigacion, Desarmlianovacion y nuevas
tecnologias, mediante el desarrollo de nuevos ptoduinvestigacion de
mercados y adquisicién de nuevas tecnologias.

6. Mejorar las competencias del recurso humano medai@nzas estratégicas

con instituciones educativas, incentivos y capeidta

Valores centrales de la organizacian

Servicio: Trabajamos enfocados a un concepto argaiginal comun, la satisfaccion

del cliente y las relaciones amables y efectivaieartiente y proveedor

Compromiso: Nuestro valor como organizacion esséestiado en cumplir con
nuestra promesa de servicio y trabajar de manerstanate y fuerte por procurar bienestar

en nuestros clientes y resultados que impulsereeinsiento y el posicionamiento.

Aprendizaje continuo: Facilitamos el aprendizajeagtios los miembros de la
organizacién, compartiendo globalmente la informagi experimentando en si misma una

transformacién continua.

Innovacion: Cada empleado de la empresa es ungiat@noveedor de nuevas ideas

generando las entradas para el proceso de la icidova
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7. BALANCED SCORECARD

A continuacién, se muestra el Balanced ScorecaRRIEMIZE, con lo cual se
despliega la estrategia hacia las diferentes @uamtegran la organizacion. En el mapa
estratégico (Grafico 2) se muestra la interrelaeidtre las perspectivas y los objetivos, el
cual se construy6 con base en las expectativasitefi@anciero de la empresa, cumplir la
vision antes los clientes, excelencia, eficacifigiencia en los procesos, y el aprendizaje

continuo para lograr la vision en el afio 2018.
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Grafico 2. Mapa estratégico balanced scorecard



34

Con base en el grafico 2 se construye el Balancete8ard (Tabla 7) el cual esta
disefiado para medir el desempefio corporativo erttéd con la formulacion estratégica,
mision, vision y objetivos, ademas de ser un siatdminformacion que sirve de apoyo al

sistema de control de gestion en su vision de rmegar nivel competitivo a largo plazo.

Es importante recordar que todo objetivo debelsanaable, medible y acatable en

un periodo de tiempo, por eso es importante regikis indicadores, metas y el periodo de

tiempo en el cual se van a realizar. A su vezpg®rtante indicar responsables e

iniciativas que nos permitiran alcanzar dichos tlaps para su posterior evaluacion.

PRy Objetivos Acciones Iniciativa Indicador Metas Responsable et Fin
ctivas o]
Incremental Reduccion de | Utilidad Director Genera
el margen costos Operacional / | >=29,3% |/ Encargado are| 2013| 2018
operacionall operacionales| Ventas comercial
AEIIETET @ Incremento| Incremento en | (Nue\\//:;\gntas > 20% Lidiier Ceaeis
METEmETED & de ventas | fuerza comercial actuales)/Venta] anual VIERGCHREGE Sl 20T 2L
rentabilidad comercial
actuales
. o Clientes Director Genera
D;Xg::ggzsr }Egﬁ?igﬁg;gi; nuevos/Clienteg Z:S:ﬁ’ / Encargado arel 2013 | 2018
actuales comercial
Disminuir . :
la razon de LiES Pe_r ',OdO/ .
p L Rotacion < 60 dias
los dias de| Negociacion de CErEr
e e cartera la fugrza Director Gengra
de caja Mantener la come(mal con . /Encargaqo are 2013| 2018
razén los clientes y Acyvo comercial
- proveedores Corriente / >=1,88
corriente Pasivo Corrients
estable
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Ofrecer
productos =
S roductos
especializag . 0
os de e o e 2013 2018
Productos anual .
acuerdo a : Coordinador de
Ofrecidos
Ia_s 1&D /
necesidade Investigacion d Encargadp i’:\rez
Actualizar ( merCff\ng Servicios comercia
el portafolio| (Necesidades |  vendidos / > 50%
de serviciog del cliente) y Servicios anual AL | A0
actual desarrollo de Ofrecidos
Mejorar la MU
propuesta del  Ofrecer productos
valor de
Premize p;%?\ljiitigz Y Nuevos clienteg Director Genera
diferenciad en el sector | >2 anual |/ Encargado are| 2013 | 2018
Salud comercial
os para el
sector Salud
Porcion de las
Suplir Alianzas ventas
necesidade; estratégicas e| representadas g ., Coordinador
complemen{ investigacion de servicios AL EXIIEL 1&D AU AL
arias mercados | complementariq
s de terceros
Definir roles y
responsabilidad NGmero de
Sse?:éggia' nuevos roles | > 2 anual | Director genera| 2013 | 2018
Incremento ony asignados
A e contratacion de
comercial personal
Proceso . Total Pasivo / 8 Junta directiva
comercial I Total Activos S (e Director genera AULY | AT
A?\iﬁlrt]g? ® | Nuevas alianza Director Genera
Allanzas | ticipacion en| SSUAIETICAS Qui 2 NUEVAS | /e oo g arel 2013| 2018
estratégicas particip contribuyan a | anuales gad
iniciativas del las ventas comercial
sector
Definir roles y
Consolidar resgc:jrgzt;gfad Numero de
Proceso de | el equipo dg Seleccién)’/ nuevos roles | > 2 anual | Director genera| 2013 | 2018
AP I&D& contratacion de RIS
nuevas personal
tecnologias
Investigacion de
Degeirells mercados Iniciativas Coordinador
de nuevos N idad D lad 4 anuales 1&D 2013| 2018
productos (Necesidades esarrolladas

del cliente)




Seguir
publicaciones
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Proceso de | Investigacid| especializadas, .
; ) Informe Completad Coordinador
1&D&i y nde realizar trimestral o R&D 2013 2018
nuevas mercados | encuestas a
tecnologias clientes
potenciales.
Asistencia a
eventos,
Investigacié| simposios y .
n de nuevag ruedas de m;%rsnlﬁ“ Com(E)Ietad Cocl){gllgador 2013| 2018
tecnologias| negocio. Seguir
publicaciones
especializadas
NI NI 2 nuevas 'I%I:i?(t:(())r/
tecnologias Inversién tecnologias anuales Coordinador 2013| 2018
adquiridas adquiridas R&D
Capacitacion
FETEENEL Personas
Alianzas .
estratégicas cof capacngdas N S 509 .
T el periodo / Director Genera| 2013 | 2018
instituciones Total del anual
Fortalecimi educativas, personal
Mejoramiento er;to de la | incentivos para|
de uerza el personal
competenciag EIMEITEY &
P 9 1&D&iy
calidad Certificacion y
TG Certificacion | Aprobada | Director General 2013 | 2018
en el SCG Iso
9001:2008
Inversion Total Pasivo / < 60% Junta directiva 2013| 2018

Total Activos

Director general

Tabla 7: Balanced Scorecard

Las acciones se definen a patrtir los objetivosnddo que con ellas se puedan

cumplir, a su vez los indicadores se seleccionaoonel propdsito de hacer seguimiento

constante de las acciones.
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CONCLUSIONES

Con el plan estratégico realizado en este trabajoosnprende la importancia de
definir una carta de navegacion de la empresa, lpgrar las metas trazadas a futuro, de
acuerdo con la mision, vision y objetivos definidBge espera que este plan estratégico se
convierta en una herramienta indispensable patane de decisiones por parte de la

gerencia que la lleven a generar valor dentro @éenpresa.

Al ser una empresa joven y pequefia PREMIZE no hakddizado un plan
estratégico antes, pues su operacion se centrabécamar el punto de equilibrio y en
estabilizar sus procesos internos. A partir defreidel afio 2012, la junta directiva de la
empresa decide realizar acciones encaminadaseméaagion de valor y crecimiento de la
empresa, y es ahi de donde surge la necesidadralifar el proceso de planeacion
estratégica. La esencia de la planeacion estratégitsiste en la identificacion sistemética
de las oportunidades y amenazas que pueden sargirfeturo, las cuales combinadas con
otros factores internos importantes, proporciorarbdse para que una empresa tome

mejores decisiones

Con el desarrollo de este trabajo, se evidenci&enaspectos mas importantes
dentro de las debilidades, fortalezas, oportunislgd@menazas que se consideraron claves
para el desarrollo del planteamiento de este waloljnde surgieron planteamientos tales

como: Inversiébn en 1&D, gestion comercial, busqueatia alianzas estratégicas para
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reclutamiento, capacitacion y actualizacion. Todwo ellevara a mejorar indicadores
financieros, incrementar el portafolio de clierfietes, y en general, a mejorar la propuesta

de valor de PREMIZE.

Por ultimo, es importante resaltar que el comprordes la gerencia es fundamental
en la implementacion del plan estratégico conrebl& obtener resultados de los objetivos

propuestos en el planteamiento de este trabajo.
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