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RESUMEN

CONCISAN SA.S. es una empresa dedicada a la prestacion de servicios de
construccion y consultoria en proyectos de ingenieriacivil y sanitariaa empresas publicas y
privadas. El presente documento muestra los resultados del proceso de planeacion
estratégica realizado para los proximos cinco afos de la empresa, para lo cua se ha
realizado un andlisis externo e interno, identificando las actividades internas claves
incluyendo una vaoracion de la condicion financiera de la organizacion, con dicha
informacion se establecen las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas actuales
para la empresa con las cuales se definen las estrategias que permitan un mMaximo
aprovechamiento de las oportunidades y transformar las amenazas en oportunidades
potenciales. Los objetivos estratégicos planteados se enfocan en dos g es, la satisfaccion del
cliente y la responsabilidad socia y ambiental, priorizando € bienestar de los

colaboradores de |a organizacion.

PALABRASCLAVES

Planeacion estratégica, construccion y consultoria, servicio a cliente, compromiso

social.



ABSTRACT

CONCISAN S.A.S. provides services in construction and consulting in civil and
health engineering projects, to public and private companies. This paper proposes a 5-year
strategic plan for CONCISAN SA.S. To do so, externa and internal analysis were
conducted, identifying key internal activities, including an assessment of the financial
condition of the organization, and identifying current weaknesses, opportunities, strengths
and threats. Building on these, strategies were formulated to exploit opportunities and turn
potential threats into new opportunities. The strategic objectives focus on two axes,
customer satisfaction and social and environmental responsibility, prioritizing the welfare

of the employees of the organization.

KEYWORDS

Strategic planning, construction and consulting, customer service, socia

commitment.

INTRODUCCION

Segin un informe econdémico de la Camara Colombiana de la Construccion
(CAMACOL, 2013), la industria de la construccion en Colombia presentd un crecimiento
en € ultimo afo del 16,5%, siendo los subsectores con mayor crecimiento e de

edificaciones con un 16% y € de obras civiles con € 17,5% anual, estas cifras reflgjan las



inversiones estatales realizadas a través del Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio por
medio de su programa de las 100.000 viviendas gratis y Aguas para la prosperidad, los
cuales tienen impacto a nivel nacional en todas las regiones del pais. Estas politicas
posibilitan una oferta importante para la g ecucion de proyectos de |os sectores de interés de
CONCISAN.

De igual manera las politicas del gobierno naciona a través de los tratados de libre
comercio firmados con diferentes paises, del decreto 1510 del 17 de julio de 2013 que
reglamenta € sistema de compras y contratacion estatal y otros documentos
complementarios, establece condiciones que resultan desfavorables para la industria en
general a permitir la participacion de empresas extranjeras con grandes capitales y
experiencia en la gecucion de proyectos de ingenieria civil y sanitaria y a establecer
condiciones exigentes desde e punto de vista financiero para la participacion en las
licitaciones publicas del sector, lo cual dificultael crecimiento de las empresas pequefias y
medianas y favorece la participacion de las empresas grandes con mayor poder financiero.

La empresa CONCISAN y su organizacion han logrado, durante sus afios de
gjercicio, demostrar una capacidad de gestion y organizacion reconocida por las empresas
del sector através de la g ecucion optima de sus proyectos, una adecuada gestion financiera
y un uso eficiente de los recursos economicos, o cual le permite contar con empresas
aliadas con las cuales desarrolla proyectos en calidad de joint venture, con la conformacion
de consorcios gque le han posibilitado participar en proyectos licitatorios a nivel nacional
contando con la experiencia y capacidad financiera de los aliados estratégicos. Asi mismo,
la gerencia de CONCISAN ha adelantado gestiones para establecer alianzas estratégicas

con empresas extranjeras interesadas en incursionar en el mercado colombiano.



1. ANALISISDEL MODELO DE NEGOCIO

Para analizar e modelo de negocio de la organizacion se empled la metodologia

CANVAS de Osterwalder y Pigneur (2.009), obteniendo |os siguientes resultados.

1.1 SEGMENTO DE CLIENTES

Los clientes de CONCISAN son todos los entes territoriales a nivel naciond,
incluyendo alcaldias y gobernaciones, entidades prestadoras de servicios publicos de origen
publico, privado o mixto y en general cualquier persona natural y/o empresa publica o
privada que requiera implementar soluciones en ingenieria civil o sanitaria, a problemas
gue afectan su funcionamiento o € correcto cumplimiento de sus misiones y que cuentan
con los recursos econdmicos y la autonomia para contratar con un tercero la solucién de la
problematica padecida. En ocasiones los clientes de CONCISAN tienen establecidas
claramente cudles son las soluciones a implementar y solo requieren quien las gecute y en
otras requieren que se les plantee la mejor aternativa para resolver la dificultad que se
tiene.

Se han clasificado |os clientes en dos segmentos:

e Sector publico: Empresas Prestadoras de Servicios Publicos, entidades
territoriales municipales y departamentales, entidades gubernamentales con
contratacion publica

* Industriay sector privado.



Actualmente, CONCISAN factura el 80% del total de sus ventas a los clientes del
sector publico y € 20% restante a los clientes del sector privado, segun la informacion

consolidada de ventas de laempresa para e afio 2.012.

1.2 PROPUESTA DE VALOR

CONCISAN ofrece soluciones de ingenieria civil y sanitaria en proyectos de
saneamiento basico, infraestructura vial y de edificaciones, con e cumplimiento de todas
las especificaciones técnicas, desarrollando sus actividades con procesos estandarizados
con el méximo cuidado en la seguridad industrial y salud ocupacional de sus colaboradores.
La empresa esta orientada a la atencion y satisfaccion de sus clientes ofreciendo € menor
tiempo de respuesta, tanto para la elaboracion de propuestas como durante €l desarrollo de
los proyectos para la resolucion de quejas y reclamos; adicionamente, CONCISAN se
enfoca en su servicio postventa realizando un acompafiamiento a sus clientes hasta que
éstos incorporan a su cadena productiva los productos entregados buscando siempre superar

SUS expectativas.

1.3 CANALES

El contacto inicial con los clientes se realiza cominmente de forma diferente

dependiendo del segmento, en el caso del sector publico se redliza a través de |os portales

electronicos de dichas entidades y € portal de contratacion estatal; de otra parte, para los



clientes del sector privado se realiza una gestion comercial directa con € persona de

mantenimiento y |os ordenadores del gasto.

1.4 RELACION CONLOSCLIENTES

Durante la gjecucion de los proyectos se tiene un contacto directo entre el personal de
la empresa y € cliente, a través de un representante permanente de la empresa en las
instalaciones del cliente y comunicacion directa via telefonia celular, correo electrénico
ingtitucional, telefonia fijay a través de la pagina web de la empresa. Adicionalmente, los
clientes pueden establecer contacto con la empresa a través de la guia telefonica local, por
las paginas amarillas en internet y por |a paginaweb de laempresa.

La Figura 1 muestra los principios rectores de la organizacion en busca de consolidar

unarelacion de Confianza con los clientes.

COMPROMISO

CUMPLIMIENTO CALIDAD

FIGURA 1. Principios rectores pararelacion con los clientes.
Fuente: El autor.



1.5 FUENTESDE INGRESOS

La organizacion obtiene sus ingresos por venta de servicios de construccion y
consultoria, concepto por e cua durante € afio 2.012 presentd una facturacion de
$4.562.318.000. (CONCISAN S.A.S., 2.012). Dependiendo del segmento la forma de pago
cambia, de la siguiente manera:

Sector privado: habitualmente, para proyectos de menos de 150 millones de pesos no
se hace ninguin anticipo y realiza un unico pago entre 60 y 90 dias después de que € cliente
ha recibido a satisfaccion todas las actividades. Para proyectos de mayor cuantia se
establece el pago de un anticipo y €l valor restante se cancela en pagos parciales mensuales
segun € grado de avance en la gjecucion.

Sector publico: en la mayoria de los casos se cuenta con un anticipo que varia entre
20% y 50% del valor total del contrato y para el valor restante se hacen pagos parciales

segun mediciones periddicas de avance en la gjecucion del proyecto.

1.6 RECURSOSCLAVES

En CONCISAN se emplean recursos técnicos como maguinaria, herramientas,
software especializados, entre otros, pero €l recurso mas importante es el humano, dado que
se tiene personal con la experiencia e idoneidad necesarias para lograr la propuesta de
valor, especiamente con las competencias de trabajo en equipo y un enfoque de servicio
con satisfaccion a cliente. A continuacién se presenta una relacion de los recursos

empleados alo largo de la cadena productiva de la organizacion.



» Personal profesional y técnico idéneo y de extrema confianza.

» Personal operativo capacitado, responsable y con sentido de pertenencia por la
empresa.

* Herramientas y equipo menor en Gptimas condiciones.

* Maguinaria pesada - outsourcing.

* Fuentes de financiacion.

* Plantaadministrativay oficinas propias.

» Sistemas de comunicacion.

* Bodegas - aquiler.

1.7 ACTIVIDADESCLAVES

La cadena productiva de la organizacion incluye la gestion comercial, gestion
financiera, planeacion de proyectos, gestion de materiales, gecucion de proyectos y
servicio postventa, sin embargo, las actividades méas importantes para lograr |a oferta de
valor y diferenciarse frente ala competencia son:

» Planeacion de proyectos. En esta etapa se busca €ecutar los proyectos de
manera eficiente optimizando el tiempo de gjecucién y € uso de los recursos,
de ta manera que se presentan a los clientes propuestas con economias
financieras y menores tiempos de gecucion que redundan en beneficios por
poder utilizar la infraestructura en menor tiempo a esperado, incrementando

sus periodos productivos.



» Ejecucion de proyectos: Durante el desarrollo de cada actividad, el equipo de
trabgjo de CONCISAN da respuesta oportuna a las situaciones imprevistas,
reaizando disefios e implementando acciones complementarias a las
inicialmente pactadas, informando permanente a cliente del avance de cada
actividad e involucrandolo en la toma de decisiones sobre situaciones
imprevistas.

» Servicio postventa: El personal hace acompafiamiento al cliente en el uso de
los productos entregados hasta que se logra una apropiacion e inclusion a la
cadena productiva del cliente, resolviendo cualquier solicitud e interviniendo
con actividades complementarias a las gecutadas durante e desarrollo del

proyecto cuando es necesario.

1.8 SOCIOSCLAVES

CONCISAN cuenta con una red de aliados estratégicos, empresas constructoras con
mayor capacidad financiera y afios de experiencia en e sector, con quienes se asocia
frecuentemente mediante la figura de consorcios para la gecucién de proyectos que
requieren condiciones financieras y de experiencia adicionales a las que tiene la
organizacion. Estas relaciones son posibles gracias a reconocimiento de dichos aliados por
la calidad, responsabilidad y cumplimiento de la empresa en el desarrollo de sus proyectos,
asi como por la capacidad de gestion y organizacion de la misma. Entre dichos aliados se

cuentan empresas nacionales como CONINGENIERIA S.A.; Eduardo Gironza Ingenieria
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Civil; Ingeniero Algandro Cifuentes, Mediciones, Obras y Suministros S.A.; CENTRA
S.A. y con empresas extranjeras como FAGAR 97 SL Sucursal Colombiae INGENSA.
Ademas de las empresas constructoras aliadas, CONCISAN cuenta con empresas
amigas que no son constructoras, sino que ofrecen insumos para el sector de la construccion
y servicios en actividades conexas, con las cuales se estan realizando gestiones para
establecer alianzas que permitan fortalecer la gestion comercial de la empresay lograr una

mayor penetracion de mercado.

19 ESTRUCTURA DE COSTOS

Los rubros mas significativos dentro del flujo de caja de la empresa corresponden
principamente a costos variables asociados a la gjecucion de cada uno de los proyectos
tales como; & pago de mano de obra, compra de materiales e insumos y alquiler de
maguinaria para cada actividad, los cuales se listan a continuacion.

* Maquinaria pesada y materiales, representan € 84,5% de los gastos totales
segln e estado de resultados de la organizacion para e afio 2.012.
(CONCISAN SA.S, 2.012).

» Personal administrativo y operativo: ingenieros proyectistas, asistentes
administrativos, personal de seguridad industrial, personal encargado del
sistema de calidad, personal encargado de logistica y transporte de materiales
y personal, persona de aseo, maestros de obra, oficiales, ayudantes, persona

de seguridad. Representa &l 14,4% de |os gastos totales. (Idem)
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» Costos financieros, los cuales representan e 1,1% de los gastos totales segin

€l estado de resultados del afo 2.012. (Idem).

2. ANALISISY DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

2.1 ANALISISEXTERNO

Para el andlisis externo se utilizaron las herramientas PESTAL, andlisis de cinco
fuerzas y matriz EFE personalizada (Borrero, 2.013), obteniendo las oportunidades y
amenazas generales de laindustria, cuyos resultados se presentan a continuacion.

El andlisis PESTAL permite establecer que aungue hay factores positivos y negativos
en el ambiente general, las condiciones son favorables a obtener un resultado de 3,3
positivo; en este sentido la politica de 100.000 viviendas gratis del ministerio de vivienda,
ciudad y territorio, y el subsidio a latasa de interés para créditos hipotecarios brindan una
valiosa oportunidad no solamente a aquellas empresas especializadas en la construccion de
vivienda, sino que dichos proyectos también necesitan desarrollar las obras de urbanismo,
como redes de acueducto, alcantarillado y electricidad, asi como vias, andenes, y otras
edificaciones, lineas de trabajo en las que concentra sus esfuerzos CONCISAN.

La herramienta de las cinco fuerzas de Porter permite apreciar una condicién
favorable para la industria con un resultado consolidado de 1,2 positivo, con un poder de
negociacion de los proveedores favorable a pesar del gran poder de algunos proveedores de

insumos fundamentales para la construccion de obras civiles, como e cemento, que
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responde a un mercado oligopdlico, efecto que se contrarresta por la baja en precios de
insumos como €l acero e incluso las tasas de interés para créditos de apalancamiento
financiero como resultado de la fuerte competencia en dichos sectores. De igual manera, €l
poder de negociacion de los compradores también es favorable para la industria pues
aunque €l cliente méas importante que es el estado, sector publico, tiene precios establecidos
y presenta un alto nivel de corrupcion, también cuenta actualmente con politicas de
inversion como “aguas para la prosperidad” y *autopistas para la prosperidad” para
proyectos de saneamiento basico e infraestructura vial que generan una gran demanda de
servicios de construccion en sectores de interés especifico para CONCISAN. La mayor
amenaza la representan |os nuevos competidores que ven en la economia colombianay los
importantes planes de inverson del estado una oportunidad para superar la crisis
econdémica global, situacion que se incrementa como consecuencia de la posibilidad para
participar abiertamente que permiten los tratados de libre comercio internacionales.
Finalmente, aunque existe competencia desleal en la industria como resultado de algunas
empresas que trabgjan a pérdida por lavar dinero de origen ilegal, también hay que
considerar una oportunidad importante debido a que la mayoria de las empresas
constructoras se enfocan en clientes del sector publico dgjando en un nimero reducido de
empresas la atencion del sector privado e industrial que reconoce un mayor valor por los
servicios de construccion y contrata con precios més altos a los que se encuentran en el
sector publico.

El andlisis de la matriz EFE permite identificar oportunidades importantes que estan
siendo bien aprovechadas como las politicas de inversién en saneamiento bésico, de igual

manera hay oportunidades que deben ser mejor abordadas por la organizacion como el
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enfoque en el segmento del sector privado e industrial, en € cua se pueden incluir las
grandes empresas de desarrollos inmobiliarios que pueden aprovechar de manera directa la
politica de 100.000 viviendas gratis y € subsidio a la tasa de interés, con necesidades
expresas en obras complementarias de saneamiento basico e infraestructura via para dichos
proyectos. En general € resultado de la matriz EFE, con un valor de 2,63 positivo, pone de
manifiesto que CONCISAN esta respondiendo a las condiciones del sector de manera
favorable apenas por encima del promedio, 10 que representa la existencia de oportunidades

gue deben ser mejor atendidas.

2.2 ANALISISINTERNO

Para e andlisis interno se emplearon las herramientas de andlisis de la cadena de
valor, matriz EFl y evauacion del perfil competitivo (Borrero, 2.013), realizando un
paraelo con dos empresas conocidas del sector de las cuales se tiene informacion y
conocimiento suficiente de su desempefio e informacion financiera. Los resultados
obtenidos se presentan a continuacion.

El andlisis de la cadena de valor permite establecer fortalezas relativas en actividades
calificadas con ata importancia relacionadas con los procesos internos, capacidad de
organizacion y satisfaccion del cliente, tales como la actualizacion en conocimientos del
personal, €l desarrollo de un software para la integracion de los procesos internos, y la
elaboracion de comités mensuales con todos los coordinadores de procesos de la
organizacion, de igual manera ocurre con la capacidad para establecer alianzas estratégicas,

gracias a buen nombre y a la confianza de los socios. De otro lado, se identifican
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debilidades en actividades de importancia relacionadas con e capital de trabajo,
experiencia especifica y la ausencia de personal encargado de la gestion comercia en e
sector industrial y privado. No obstante las debilidades identificadas, €l analisis de lamatriz
EFI reflga que la gestion de la organizacion y su respuesta frente a las debilidades es
adecuada, por encima del promedio, con un resultado ponderado de 3,44.

Como resultado del andlisis externo e interno se identificaron actividades claves y
factores del entorno, algunas de las cuales se han agrupado por tener aspectos en comun y
todas representan en conjunto las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas para
la organizacion, con base en las cuales se realizd e andisis de la matriz DOFA ampliada,

de donde se extraen | as siguientes actividades estratégicas.

221 EdrategiasFO

» Consolidar alianzas estratégicas con las empresas del sector y proveedores de
actividades conexas para lograr participacion en proyectos de interés en €
segmento que quiere consolidarse la organizacion y aprovechar las relaciones
comerciales y penetracion del mercado preexistentes de los aliados.

» Consolidar la culturay politica de satisfaccion del cliente y servicio postventa

anivel organizacional.
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222 EstrategiasFA

» Concretar alianzas estratégicas con las empresas extranjeras interesadas en
participar en proyectos en Colombia, con las cuades ya se tienen

acercamientos.

2.2.3 EstrategiasDO

» Intensificar la gestién en proyectos publicos y privados de mayor envergadura
a los gecutados anteriormente para e€ecutar en CONSOrcio con empresas
diadas con mayor capacidad financiera y experiencia para apropiar e
incrementar dicha experienciaen favor de laempresa.

» Fortalecer lagestion comercial con € segmento industria y privado.

224 Esrategias DA

» Participar en los proyectos de licitaciones publicas en consorcio con otras
empresas para sumar las capacidades financieras y las experiencias especificas
en proyectos g ecutados con anterioridad.

» Hacer una gestion cuidadosa de los cupos de crédito y hacer inversiones en
activos fijos mediante leasing para emplear la capacidad de deuda en la

€jecucion de proyectos.
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En sintesis, CONCISAN debera consolidar y fortalecer las aianzas existentes en €l
mercado local y concretar las alianzas con |as empresas extranjeras en miras a hacer frente
a las amenazas que se presentan actualmente en la industria 'y sacar € mayor provecho de
las oportunidades que representa la actual politica de inversion en infraestructura que tiene
el estado colombiano y la baja oferta de empresas constructoras en € segmento industria y
privado, para lo cual adicionalmente se debe fortalecer la gestion comercia propia de la
organizacion y establecer alianzas con empresas que ofrecen productos y servicios
complementarios parael segmento.

Adicionalmente, el esfuerzo que ha hecho la organizacion para establecer una politica
de servicio comprometida en buscar la satisfaccion del cliente debe continuar, optimizando
los procesos internos que permitan generar economias en la gjecucion de los proyectos y
una mayor y mas &gil capacidad de reaccion ante los requerimientos de los clientes, asi
como la posibilidad para éstos de acompafar el desarrollo de sus proyectos 'y ser participes
de la construccion de soluciones a las dificultades identificadas durante dichas actividades,
todo esto con la intencion de consolidar a CONCISAN como una organizacion solida,
confiable y comprometida con sus clientes, para lograr una competencia distintiva con

respecto alas otras empresas del sector.

3. FORMULACION ESTRATEGICA

Con base en los resultados obtenidos en e diagndstico estratégico, se procedid a

realizar una actividad colectiva de andlisis de la situacion actual y futura de la organizacion

con la participacion de los coordinadores administrativo, logistico, de proyectos, de
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seguridad industrial y salud ocupacional y la gerencia. Dicha actividad partié de la
construccion grupal de la imagen con que dicho personal suefia ver a la empresa en un
horizonte de diez afios, como consecuencia de este gercicio se establecio la vision para un
periodo de cinco afios, plazo més acorde con la etapa de crecimiento y consolidacion que
atraviesa la empresa actual mente. Posteriormente, sobre la base del andlisisinterno previo 'y
considerando los ideales de oferta de valor y la experiencia diaria del personal, se construy6
lamision que define ala organizacion, estableciendo de paso |os val ores fundamentales que
rigen e proceder del persona en su gercicio diario. La informacion obtenida como

resultado de la actividad es lasiguiente.

3.1 MISION

Se propone la siguiente Mision:

CONCISAN es una empresa de ingenieria civil y sanitaria que busca
satisfacer las necesidades de sus clientes, €l bienestar de sus colaboradores
y la comunidad, desarrollando proyectos de construccion y consultoria
para el sector publico y privado, mediante el apoyo de un recurso humano
competente y calificado, una direccion gerencial dinamica, alianzas
estratégicas y sistemas de gestion de calidad y seguridad industrial
enfocados en & mgoramiento continuo y un claro sentido de

responsabilidad social y ambiental.
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La mision es adecuada porque establece claramente los grupos de interés para la
empresa, la actividad desarrollada y los recursos fundamentales para llevarla a cabo, de una

manera concreta.

3.2 VISION

Se propone la siguiente Vision:

CONCISAN sera reconocida en 5 afios como una empresa lider en € sector
de la construccion y consultoria a nivel regional, por su calidad y
compromiso con la satisfaccion de sus clientes y aliados estratégicos, con
un modelo empresarial a seguir gracias a su solidez, capacidad de gestion,
efectividad en la gecucion de sus proyectos y responsabilidad social y

ambiental.

La visién definida es acertada a mostrar las condiciones por las que quiere ser
reconocida la empresa, incluyendo su oferta de valor, en un término de tiempo definido
resaltando |as fortalezas que permitirén aprovechar las oportunidades identificadas durante

el diagnostico estratégico para a canzar dichavision.

3.3 VALORESCORPORATIVOS

Los vaores corporativos que rigen la conducta organizaciona de CONCISAN y

permitiran lograr lavision de la empresa son:
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* Responsabilidad

* Honestidad
e Confiabilidad
e Ledtad

e Compromiso socia y ambiental
* Respeto
Estos va ores corresponden a la realidad comportamental de la organizacién y fueron
identificados como claros rectores del desempefio por los mismos colaboradores de la

empresa.

34 PLANTACTICO

Sobre la base de la primera parte de la formulacion estratégica realizada, se llevé a
cabo otra actividad grupal con el mismo equipo de trabago para establecer los objetivos
estratégicos que permitan lograr la vision y cumplir la misién actuando guiados en los
valores corporativos. La construccion de los objetivos estratégicos y de las actividades
claves para lograrlos, fue un trabgjo colectivo consensuado que permitio la apropiacién de
los mismos por parte de cada uno de los responsables de liderar su cumplimiento. Como
resultado del gercicio se definieron los objetivos estratégicos y las iniciativas estratégicas
para lograrlos junto con acciones y/o programas claves para garantizar su sostenibilidad y

mejoramiento continuo, |os cuales se presentan a continuacion.
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Garantizar larentabilidad y sostenibilidad dela organizacion.

Incrementar periodicamente las utilidades de la organizacion.

Optimizar el desempefio financiero de la organizacion.

I ncrementar la gestion comercial directa en €l segmento industrial y privado.

Renovar y complementar €l portafolio de servicios de la organizacion.
Establecer alianzas comerciales con empresas proveedoras de productos y/o
servicios complementarios a la construccion para ofrecer servicios en
conjunto a través de sus representantes de ventas, incrementando la oferta de
valor a cliente.

Contratar persona especializado en representacion comercial de empresas de
construccion.

Desarrollar material publicitario POP que permita comunicar a los clientes y
su persona clave la oferta de valor de la organizacion, su mision, vision y
valores corporativos.

Crear un plan de mercadeo para CONCISAN como marca.

Posicionar la marca CONCISAN entre los clientes, proveedores y
competidores.

Construir una base de datos de las empresas del segmento privado e industrial
con el perfil especifico de clientes establecido por la organizacion.

Establecer una linea de negocio de labores de mantenimiento para el

segmento industrial y privado
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Participar en foros, congresos, encuentros empresariales y otras actividades
realizadas por las distintas asociaciones gremiales de la industria de la

construccion anivel nacional.

Consolidar, complementar y mantener los sistemas de gestion.

Recertificacion del sistema de gestion de calidad 1SO 9001 en diciembre de
2.013.

Inscripcion y certificacion en el registro unificado de contratistas, RUC, antes
de marzo de 2014.

Implementacion y certificacion en e sistema de gestion de salud y seguridad
laboral 1SO 18001, OHSAS en €l afio 2014.

Desarrollar o adquirir un software de comunicacién en linea entre los
procesos internos de la organizacion y lograr su operatividad antes de finalizar
el afio 2.014.

Definir e implementar un programa de socializacion de todos |os sistemas de
gestion para e persona administrativo y operativo que garantice la

sostenibilidad y € éxito de dichos sistemas.

Consolidar alianzas estratégicas con empresas constructoras y de actividades

conexas.

Fortalecer las alianzas estratégicas con las empresas constructoras amigas
para continuar gestionando y €jecutando proyectos de mayor envergadura a
nivel nacional, buscando apropiar experiencia, conocimiento y capacidad
financiera para la organizacion de tal manera que a futuro se tenga capacidad

para g ecutar |os proyectos en solitario.
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Concretar alianzas estratégicas con las empresas constructoras extranjeras con
las que se tienen acercamientos para €jecutar proyectos en consorcio en el
territorio colombiano.

Alianzas con empresas proveedoras de productos especializados para la
industria de la construccién y capacitar al personal operativo de la
organizacion para hacer la instalacion de dichos productos de manera
exclusiva.

Buscar la representacion exclusiva de empresas extranjeras proveedoras de
productos y/o servicios especializados para €l sector de la construccion.
Consolidar €l convenio para uso de maguinaria pesada y representacion
comercial con la empresa aliada PSE engineering, que ofrece servicios de

alquiler de maguinaria

Alcanzar la satisfaccién delos clientes.

Revisar detaladamente los disefios de cada obra a gecutar para plantear al
cliente los mejores métodos constructivos que garanticen la calidad de las
obras, disminuir € tiempo y costos cuando sea posible y garantizar la
seguridad del personal y de la comunidad al edafia.

Establecer con € cliente sus prioridades para la gecucion de cada proyecto
antes de dar inicio al mismo para identificar las necesidades mas urgentes a
satisfacer y simultaneamente conocer mejor alos clientes.

Redlizar una encuesta de satisfaccion del cliente personalizada para cada
proyecto y cliente con base en la revision de necesidades preliminar, con la

intencion de permitir a cliente calificar el desempefio en las caracteristicas
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resaltadas como prioritarias e identificar las oportunidades de mejora para la
organizacion e incrementar la satisfaccion del cliente en futuros proyectos.

» Fortalecer e servicio postventa.

e Consolidar la politica de cero accidentes laborales, brindando tranquilidad al
cliente.

e Cumplir con las condiciones establecidas en la organizacién para todos los
sistemas de gestion, garantizando la calidad en los procesos y productos
entregados y la seguridad industrial y salud ocupacional de todo el personal.

Fortalecer & programa de capacitacion del personal, priorizando € desarrollo
de las competencias necesarias para garantizar la oferta devalor alos clientes.

» Establecer las necesidades de capacitacion adicional del persona segun los
perfiles de cada cargo para garantizar el cumplimiento de la oferta de valor
hecha alos clientes.

»  Cumplir cabamente el programa de capacitaciones.

o Utilizar los programas de formacion de competencias y habilidades
complementarias desarrollados por las cajas de compensacion, aseguradoras
de riesgos laborales, proveedores de productos y servicios especializados,
agremiaciones e instituciones gubernamentales como el SENA.

o Capacitar a todo € persona en teméticas de cuidado del medio ambiente y
seguridad industrial.

» Apoyar a persona operativo para lograr las certificaciones por parte de las

autoridades publicas nacionales de control y vigilancia de |as profesiones.
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Actualizar periddicamente a personal operativo los conocimientos y

procedimientos de seguridad para el uso de herramientas y materiales.

Buscar € bienestar delos colaboradoresy susfamilias.

Proveer los materiales necesarios para garantizar en todo momento la
seguridad e integridad del personal.

Establecer un programa de actividades recreativas y deportivas para €
personal, que favorezcan laintegracion entre compafieros.

Establecer un programa de actividades recreativas que involucre alas familias
del personal, priorizando la atencion por los hijos de los colaboradores de la
empresa, favoreciendo la creacién de un vinculo de las familias de los
empleados con la empresa.

Hacer un reconocimiento a persona en fechas especiales como cumpl eafios,
dias de lamadre, del padre, del nifio.

Establecer un programa de capacitacion periddico para mejorar las relaciones
interpersonal es entre 1os empleados de |a organizacion.

Desarrollar un programa de capacitacion en manejo de equipos de computo y
herramientas tecnol 6gicas para el personal operativo.

Establecer un convenio para lograr la formacion académica del personal
operativo a un nivel minimo de educacion basica secundaria con opcién de
finalizar el bachillerato.

Establecer un convenio para implementar un programa de salud reproductiva
paratodo el personal, priorizando e personal operativo.

Crear un programa de reconocimientos y bonificaciones.
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Implementar actividades de responsabilidad social y ambiental en los proyectos

€j ecutados por la organizacion.

Implementar un programa de capacitacion del personal para clasificar y
reciclar los residuos solidos generados tanto en las labores administrativas
como en las operativas durante la gecucion de todos los proyectos de la
organizacion.

Verificar antes de dar inicio ala €jecucion de cada proyecto que actividades se
pueden realizar que sean socia y/o ambientalmente responsables y establecer
cuaes sevan allevar a cabo asignando un presupuesto y personal responsable
para su € ecucion.

Redlizar a menos una actividad de las establecidas como socia y/o
ambiental mente responsables en cada uno de los proyectos gecutados por la
organizacion.

Crear un programa de capacitacion para reciclgje y aprovechamiento de
residuos sblidos y cuidado del medio ambiente, para ser ofrecido a las
comunidades aedafias a los sitios de gecucién de los proyectos, asi como a
los empleados de los clientes de agquellas organizaciones que aln no cuenten
con un plan de mangjo integral de residuos solidos o de reciclgje.

Brindar un espacio laboral para las personas integrantes de familias
desplazadas y para personal reinsertado de grupos armados a margen de la
ley, en la g ecucion de los proyectos que lo permitan, previa evaluacion de las

condiciones establecidas por los clientes.
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o Establecer alianzas con fundaciones, organizaciones no gubernamentales y
entidades del gobierno que desarrollen actividades en procura del cuidado del
medio ambiente, para realizar actividades de socializacion y concientizacion
ambiental con las comunidades aedafias a los lugares donde la organizacion
€j ecute sus proyectos.

* Desarrollar un programa de siembra de plantas y especies menores para
compensacién ambiental con € apoyo de entidades gubernamentales como los
viveros municipales, departamentos de administracion y gestion del medio
ambiente o las corporaciones auténomas regionales en cada localidad, segun
corresponda.

» Emplear personal de las éreas aedafias a los lugares de eecucion de los
proyectos de la organizacion para disminuir € desempleo en dichos sectores

durante €l desarrollo de | as actividades.

35 MAPA ESTRATEGICO

Una vez establecidos |os objetivos se construyo € mapa estratégico, identificando las
perspectivas alas que cada uno corresponde e incluso si estan relacionados con la eficiencia
o eficacia

Al analizar laFigura 2., que muestra el mapa estratégico obtenido, se evidencian unos
ges estratégicos dirigidos a la satisfaccion del cliente y a la responsabilidad socia y
ambiental priorizando el bienestar de los colaboradores de la organizacion, situacion que

pone manifiesto que la estrategia esté sesgada hacia la eficacia
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Organizacién: CONCISAN SA.S.

Visidn: CONCISAN serd reconocida en 5 afios como una empresa lider en el sector de la construccién y consultoria a nivel regional,
por su calidad y compromiso con la satisfaccion de sus clientes y aliados estratégicos, con un modelo empresarial a seguir gracias a su
solidez, capacidad de gestion, efectividad en la gjecucion de sus proyectos y responsabilidad social y ambiental
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________________________________ |
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Fortalecer el programa de capacitacion del personal, |
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L - - - - - _—__ 1
Misién: CONCISAN es una empresa de ingenieria civil y sanitaria que busca | Valores:
satisfacer las necesidades de sus clientes, el bienestar de sus colaboradores y la Responsabilidad
comunidad, desarrollando proyectos de construccion y consultoria para el sector publico | - Honestidad
y privado, mediante e apoyo de un recurso humano competente y calificado, una | - Ega"l’;fg"'dad
d|recqon gerenmal dindmica, adianzas eﬂrateglg:as y suste_mas de gestion de cal_ldad y - Compromiso social y ambiental
seguridad industrial enfocados en @ mejoramiento continuo y un claro sentido de | - Respeto
responsabilidad social y ambiental

FIGURA 2. Mapa estratégico de CONCISAN

Fuente: Equipo de trabajo de CONCISAN
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4. CONCLUSIONES

El desarrollo de este proyecto ha resultado muy importante para toda la organizacion
y en particular para € personal que lidera todos los procesos, pues se desarrolld la
planeacion estratégica trabajando en equipo con participacion activa de todos los
integrantes, de tal manera que se logrd una apropiacion y comprension completa de los
objetivos estratégicos y actividades clave y se establecié una identidad organizacional
mediante lamision y lavision construidas. Simultaneamente el gercicio permitid reconocer
la importancia del proceso de andlisis del entorno y de la organizacién en la identificacion
de oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades para establecer las directrices que
guien latomade decisiones y favorezcan €l éxito de la organizacion.

Para lograr e éxito en la implementacion del plan estratégico se recomienda
inicialmente hacer una comunicacion asertiva con todos los niveles de la organizacion,
incluyendo €l personal de apoyo operativo haciendo hincapié en |os objetivos estratégicos y
las actividades clave a desarrollar en cada nivel. Se debe hacer un seguimiento permanente
a la implementacion del plan, por o que en los comités mensuales debera discutirse
avance en la gecucion y las dificultades que se presenten durante e mismo, para tomar
decisiones rgpidas y favorecer laimplementacién exitosa.

Se estima que durante € desarrollo del plan estratégico se presenten dificultades en la
gjecucion del programa de bienestar para los colaboradores, en 1os componentes que tienen
gue ver con €l apoyo para acanzar niveles minimos de formacion académica, toda vez que

muchos de los colaboradores operativos manifiestan poco interés en dichas actividades,
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para lo cual aducen que tienen poca disponibilidad de tiempo fuera del horario laboral, asi
como e cansancio fisico que implican sus labores. Adicionalmente, se pueden presentar
dificultades de orden econdémico, dado que la implementacion de todo e plan estratégico
demanda una inversion importante para la organizacion, sin embargo se cuenta con el

compromiso gerencial para g ecutar todos los programas planteados.
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ANEXO 1. MATRIZ PESTAL — ANALISISDEL AMBIENTE GENERAL

Entorno Peso (%) | Factores positivos (oportunidades) | Calif (1-10) | Pond Factores negativos (amenazas) Calif (1-10) | Pond E?):g?g;g
Politica - Politica de 100.000 viviendas
gratis del Ministerio de Vivienda, 8
Ciudad y Territorio
16,7% |- Subsidio alatasade intéres 2,7 0,0 2,7
debido al FRECH, Fondo de 8
Reserva parala Estabilizacion de la
Cartera Hipotecaria
Economia - Tasas de intéres bajas para
prestamos bancarios de capital de
trabgjoy libre inversion para
16,7% |apalancamiento financiero de las 7 12 0,0 12
PYMES con base en el Plan de
Impulso alaProsperidad y al
Empleo, PIPE
Sociedad - Sehagenerado un estigma socia en contrade las
empresas de construccién como consecuencia de
16,7% 0,0 |los malos manejos dados por algunas empresasy 1 0,2 -0,2
personas inescrupul osas en contratos de
reconocimiento nacional
Tecnologia - En el mercado de lamaguinaria
pesada han ingresado nuevas
marcas de paises de origen asiético
16,7% |principalmente que han 4 0,7 0,0 0,7
incrementado la oferta con precios
mas bajos para adquisicio de dichos
equipos
medio Ambiente - Hay dificultad en |as entidades estatales para
consecucion de las licencias ambientales parala
gjecucion de proyectos, como consecuenciade
16,7% 0,0 |exceso deburocraciay por lapresenciade 2 0,3 -0,3
funcionarios corruptos que condicionan la
expedicion de laslicencias a el pago de algin
reconoci miento econémico
Leyes - Lalegislacion actual prohibe laimportacion de
16,7% 0,0 |maquinaria pesada usada, como consecuenciade la 4 0,7 -0,7
politicadel gobierno contralamineriailegal
Consolidado 100,0% 45 12 33
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Factores positivos (Reducen la fuerzay favorecen la

Factores negativos (Incrementan lafuerzay castigan la

Ponderacién

Entorno Peso (%) rentabilidad) Calif (1-10) | Pond rentabilidad) Calif (1-10) | Pond Consolidada
Poder de - Existen materias primas criticas que terminan siendo
negociacion de los commodities, como el acero, de |os cuales existe una 7
PROVEEDORES gran cantidad de proveedores, |o que hace que el precio - Existen materias primas criticas, como el cemento, que
20% disminuya 2 responden a un mercado oligopélico cuyos proveedores
() - - .8 . . . 8 1.6 12
- La competencia en el mercado bancario ha hecho que mantienen |os precios considerablemente altos en
incremente la oferta de productos financieros y lineas de 7 comparacion con |os paises vecinos
crédito y disminuyan las tasas de interes, lo que facilita
el acceso a las fuentes de financiacion externa
Poder de - Seglin el documento CONPES 3383 del 10 de octubre
negociacion de los de 2005, el gobierno nacional ha definido unas metas
COMPRADORES altas de cobertura en |os sistema de Acueducto y - El sector puablico tiene precios establecidos de mercado y
Alcantarillado urbanosy rurales, paralo cual ha parala adjudicacion de las licitaciones se da mucha
establecido pol iticas de inversion agresivas en este 8 importancia al valor econémico de la propuesta, obligando 6
sector como "Aguas parala prosperidad” del Ministerio de esta manera a bajar considerablemente el valor de las
20% |de Vivienda, Ciudad y Territorio a traves de Findeter, 3,2 |mismas 2,4 0,8
sumado a politicas de inversion en infraestructura vial
como "Autopistas para la prosperidad”
- Las empresas del sector privado e industrial reconocen - Enlaindustria, tanto el sector pablico como el privado,
un mayor valor por los servicios de construccion y 8 existe mucha corrupcion, lo que ocasiona que se manipule 6
contratan con precios mas altos a los que se encuentran la adjudicacion de los contratos impidiendo la competencia
en el sector publico equitativa de los interesados
Amenaza de - Debido al mal estado de la economiaglobal y ala
NUEVOS aparente estabilidad de la economia colombianay alas
COMPETIDORES inversiones anunciadas en infraestructura para los préximos
afios y a que los tratados de libre comercio con otros paises
20% que ha establecido el gobierno nacional permiten lalibre 10 2 2
0 o .. . . -
participacion de las empresas extranjeras con o sin sucursal
en Colombia en las licitaciones de todo el territorio
nacional, muchas empresas extranjeras con gran
experienciay capacidad financiera estan llegando a
Colombia a participar en las licitaciones
Amenazade
PRODUCTOS 20% 0 0
SUSTITUTOS
RIVALIDAD DE - Lamayoria de las empresas constructoras se enfocan - Existe competencia desleal con algunas empresas del
LA INDUSTRIA 20% |en clientes del sector publico, son pocas las empresas 8 1,6 |sector que trabajan a pérdida porque estan lavando dinero 2 0,4 1,2
gue se enfocan en el sector privado e industrial para empresas ilegales
Ponderado 100% 7,6 6,4 1,2
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Factores externos clave

Calif (1-10)

Pond (0-1)

Clasificacion
(1-4)

Puntuacion
(1-4)

Oportunidades

- Seguin el documento CONPES 3383 del 10 de octubre
de 2005, el gobierno nacional ha definido unas metas
altas de cobertura en | os sistema de A cueducto y
Alcantarillado urbanosy rurales, paralo cual ha
establecido politicas de inversion agresivas en este sector

0,10

0,40

- Lamayoria de las empresas constructoras se enfocan en
clientes del sector publico, son pocas las empresas que se
enfocan en el sector privado e industrial que reconoce un
mayor valor por |os servicios de construccion y contratan
con precios mas altos a los que se encuentran en el sector
publico

0,10

0,20

- Politica de 100.000 viviendas gratis del Ministerio de
Vivienda, Ciudad y Territorio

0,10

0,20

- Subsidio a latasa de intéres debido al FRECH, Fondo
de Reserva para la Estabilizacion de la Cartera
Hipotecaria

0,10

0,20

- La competencia en el mercado bancario ha hecho que
incremente la oferta de productos financieros y lineas de
crédito y disminuyan las tasas de interes, lo que facilita el
acceso a las fuentes de financiacion externa

0,09

0,35

- Tasas de intéres bajas para prestamos bancarios de
capital de trabajoy libre inversién

0,09

0,26

- Existen materias primas criticas que terminan siendo
commodities, como el acero, de los cuales existe una
gran cantidad de proveedores, |o que hace que el precio
disminuya

0,09

0,26

Amenazas

- Existen materias primas criticas, como el cemento, que
responden a un mercado oligopdlico cuyos proveedores
mantienen |os precios altos en comparacién con los
paises vecinos

0,10

0,20

- Los tratados de libre comercio con otros paises que ha
establecido el gobierno nacional permiten lalibre
participacion de las empresas extranjeras con 0 sin
sucursal en Colombiaen las licitaciones de todo el
territorio nacional, situacién que dada la situacion
econémica mundial promueve el ingreso de competencia
extranjera en el sector

0,09

0,18

- En laindustria, tanto el sector publico como el privado,
existe mucha corrupcion, lo que ocasiona que se
manipule la adjudicacion de los contratos impidiendo |a
competencia equitativa de los interesados

0,08

0,23

- El sector publico tiene precios establecidos de mercado
y parala adjudicacién de las licitaciones se da mucha
importancia al valor econémico de la propuesta,
obligando de esta manera a bajar considerablemente el
valor de las mismas

0,08

0,15

TOTAL

80

1,00

2,63
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ANEXO 4. CADENA DE VALOR — ANALISISINTERNO

. ! Fortalezas Fortalezas Fortalezas
Edabc';zgnj zzﬂgrde la Recurso o capacidad clave 'm’Z‘l’_nfo")C'a CONCISAN |CONINGENIERIA | Eduardo Gironza FR(;T:;VE:
(1-10) (1-10) Ingenieria (1-10)
Cadenade suministros | 1- Hacer seguimiento a precios de mercado de materiales criticosy
negociar condiciones de pago favorables en plazo o periodicidad para el 2 5 8 9 0,6
pago de las facturas
Produccién y operaciones [2- Revisar permanentemente |os disefios y ejecucion de cada proyecto y
hacer gjustes de ser necesario hastalograr lamejor solucion que satisfaga 10 7 9 9 038
las necesidades del cliente
3- Disponibilidad de maquinaria pesada de propiedad de |a organizacion 3 1 7 9 0,1
Logisticay distribucion  [4- Se cuenta con camiones propios para el transporte oportuno de
materiales hacia las diferentes obras asi como parallevar herramientasy 8 7 9 7 0,38
equipos entre |os distintos lugares de almacenamiento y operacion
Mercadeo y ventas 5- Antes de elaborar una propuesta se revisan en detalle las condiciones
requeridas por el clientey se evaltian las mejores condiciones parala
ejecucion del proyecto para elaborar la ofertamas gjustada alas 6 7 8 8 09
condiciones reales contemplando |os imprevistos que se puedan presentar
durante |a gjecucion de |as actividades
6- Gestion comercial para consecucion de nuevos clientes en el sector 10 1 3 3 03
industrial y privado i
7- Experiencia especifica en gjecucion de proyectos y magnitud de los 8 4 10 10 04
proyectos ejecutados !
8- Buen nombre y reconocimiento en el sector entre clientesy empresas 9 7 9 8 08
competidoras !
Servicio a cliente 9- Se da solucién oportuna a todas | as quejas presentadas por el clientey 10 10 7 7 14
alas reparaciones a que haya lugar, hastalograr su completa satisfaccion i
1& D& Tecnologia 10- Se esta desarrollando un software que permita unainteraccion en
tiempo rea entre todas | as dependencias de |a organizacion, planeacion de
proyectos, gjecucion de proyectos, contabilidad, inventarios, recurso
humano, gestion de calidad y gerencia, que alavez permita hacer un 7 6 2 1 3,0
seguimiento en cada etapa de la ejecucion de |os proyectos ala gestion de
materiales, en busca de minimizar el desperdicio generando economias
que puedan ser transmitidas proporcionalmente al cliente
Gestion de RR.HH. 11- Se cuenta con vigias de salud ocupacional y seguridad industrial para
disminuir la probabilidad de ocurrencia de accidentes en |as actividades 7 8 8 6 1,0
de mayor riesgo durante el desarrollo de |os proyectos
12- Se buscala actualizacion periddica en conocimientos del personal 7 7 7 6 10
administrativo, técnico y operativo !
Administracion general | 13- Gestion financiera con cupos de crédito aprobados con diferentes 10 7 10 10 07
entidades bancarias para financiacion de los proyectos de |la organizacion )
14- Capacidad para establecer alianzas estratégicas para la participacion 10 9 10 9 09
en proyectos futuros buscando | a optimizacién de recursos !
15- Capital de trabajo para gjecucion de |os proyectos 9 4 10 10 0,4
Integracion de lacadena [16- Desarrollando software que permita una interaccion en tiempo real
entre todas | as dependencias de |a organizacién, planeacion de proyectos, 10 8 4 1 20
ejecucion de proyectos, contabilidad, inventarios, recurso humano, )
gestion de calidad y gerencia
17- Comitésintegrales de la organizacion el Ultimo viernes de cada mes,
pararevisar las novedades, plantear acciones correctivasy de mejora para 8 9 5 3 18
el messiguientey transmitir la planeacién a toda |a organizacion
FORTALEZASRELATIVAS
< 100
> _
|: 1& Dt?‘ Integracion
< Tecrologia. | de la cadena Integracion de la cadena
- Software de.integra:ién
H:J Cadenade Mercadeo y Gestion de ¢ Mercadeo y & Servicio a
< 1,0 suministros. vmt,.’-l,c g RRHH. 4 Logistica'y ventas.
N . Elabgfr ;:’S” d distriiticion ® Adn%n. gnrd
E Mercadeoy ventas °
< Experiencia Admon. gnral *
E Procéq;(;ié:g/q ogzr;cdi:na Mercadeo y ventas
isp. X
LL y T ¢ T T T 1
€ o1
0 2 4 6 8 10
IMPORTANCIA
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Factoresinternos clave Fortalez2 | Ponderacion | Clasificacién Puntuacin

Fortalezas
Desarrollo de software parainteraccion en tiempo real de todas las
dependencias de |a organizacion en busca de optimizar procesosy

. - . 3,0 0,24 4 0,97
generar economias que puedan ser transmitidas proporcionalmente al
cliente
Comités integrales de |a organizacién 18 0,15 4 0,58
Solucioén oportuna a todas |as quejas presentadas por €l clientey alas
reparaciones a que haya lugar, hastalograr la satisfaccion del cliente 14 0,11 4 0,45
garantizando un excelente servicio postventa
Disposicion de vigias de salud ocupacional y seguridad industrial para
disminuir la probabilidad de ocurrencia de accidentes en |as actividades 1,0 0,08 3 0,24
de mayor riesgo durante el desarrollo de |os proyectos
Revisién detallada de condiciones requeridas por el clientey evaluacién
de las mejores condiciones para la ejecucion del proyecto para elaborar la 09 0,07 3 0,22
ofertamas ajustada a | as condiciones real es contempl ando imprevistos
Buen ngmbre y reconocimiento en el sector entre clientesy empresas 08 0,06 4 026
competidoras
Revisién y ajuste permanentemente de disefios hastalograr la mejor 08 0.06 4 026
solucién que satisfaga las necesidades del cliente ' ' '
DISPOS! Ci on'de camiones propios para el transporte de materiales y/o 08 0,06 3 019
equipos hacia las diferentes obras
Gesti on financieray crecimiento de la capacidad de deuda con entidades 0.7 0,06 3 017
bancarias
Debilidades
El capital de trabajo es bajo frente al de lacompetencia 04 0,03 1 0,03
La experienci aen gjecucion dg proyectos es menor alade lacompetencia, 04 0,03 1 0,03
con la que se hizo benchmarking
No setiene personal pararealizar gestion comercial para consecucion de 03 002 1 002
nuevos clientes en el sector industrial y/o privado ' ' '
No se posee maguinaria pesada propia 0,1 0,01 2 0,02

Total 124 1,00 3,44
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ANEXO 6. MATRIZ DE EVALUACION DEL PERFIL COMPETITIVO

EDUARDO GIRONZA

CONCISAN CONINGENIERIA ©
Facto / Medicion delafortaleza Importancia INGENIERIA

FR P FR FP FR FP
Calidad / desempefio del producto 0,2 9 18 9 18 9 18
Reputacion 02 7 14 9 18 8 1,6
Capacidad de gecucion 03 4 12 9 2,7 9 2,7
Conocimiento del negocio 03 7 21 9 2,7 9 2,7
Suma de ponderaciones 10
Clasificacion de fortaleza general ponderada 6,5 9 88
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ANEXO 7. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO - MATRIZ DOFA AMPLIADA

Fortalezas

Debilidades

- Capacidad de organizacion
- Buen nombrey confianza de empresas del sector que

- Capital de trabajo bajo para el segmento objetivo en el sector
- Experiencia especifica baja para participar en licitaciones de

Estrategias . o .
Tacticas \L pueden ser aliados &strateg} cos . proyectos més grandes ' . .
Acciones - Esfuerzo por lograr la satisfaccion del clientey tener un |- No hay personal pararealizar gestion comercial para
buen servicio postventa consecucion de nuevos clientes en el sector industrial y/o
privado
Oportunidades Estrategias FO EstrategiasDO

- Inversion importante del estado en
infraestructura vial, de saneamiento basico y
vivienda

- Confianza de empresas |ocales del sector con
mayor capacidad interesadas en alianzas
estratégicas para g ecucion de proyectos

- Empresas extranjeras interesadas en alianzas
estratégicas para gjecutar proyectos en
Colombia

- Son pocas las empresas que se enfocan en €l
sector privado e industrial que reconoce un
mayor valor por |0s servicios de construcciony
contratan con precios mas altos alos que se
encuentran en el sector publico

- Consolidar alianzas estratégicas con las empresas del
sector y proveedores de actividades conexas paralograr
participacion en proyectos de interes en el segmento que
quiere consolidarse la organizacion y aprovechar las
relaciones comercialesy penetracién del mercado
preexistentes de los aliados

- Intensificar la gestion en proyectos piblicos y privados de
mayor envergadura a los gjecutados anteriormente para € ecutar
€en consorcio con empresas aliadas con mayor capacidad
financieray experiencia para apropiar e incrementar dicha
experiencia en favor de laempresa

- Consoalidar la culturay politica de satisfaccion del
clientey servicio postventaa nivel organizacional

- Fortalecer la gestién comercial con el segmento industrial y
privado

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

- Normativa actual exige capacidad financiera
ata para participar en licitaciones

- Ingreso de empresas constructoras extranjeras
acompetir en las licitaciones en el mercado
colombiano

- Concretar alianzas estratégicas con | as empresas
extranjeras interesadas en participar en proyectos en
Colombia, con | as cuales ya se tienen acercamientos

- Participar en los proyectos de licitaciones publicas en
CONSOrcio con otras empresas para sumar |as capacidades
financierasy |as experiencias especificas en proyectos
€jecutados con anterioridad

- Hacer una gestion cuidadosa de |os cupos de crédito y hacer
inversiones en activos fijos mediante leasing paraemplear la
capacidad de deuda en la gjecucion de proyectos




ANEXO 8. ANALISISFINANCIERO DE LA ORGANIZACION

Fuente: Balance y estados de resultados de |a organizacion a diciembre 31 de 2012

TOTAL
Informacién financiera a Diciembre 31 de 2012 ORGANIZACION
(Pesos colombianos)

Capital social efectivamente pagado 1.878.624.000
Reservas congtituidas -
Utilidades retenidas 9.106.000
Utilidades del gercicio 199.666.000
Activo corriente 2.563.972.000
Pasivo corriente 131.992.000
Activo total 3.066.228.000
Pasivo total 662.222.570
Utilidad operaciona 199.666.000
Depreciaciones y amortizaciones -
EBITDA del ltimo afio 199.666.000
EBITDA del afio anterior 101.719.000
Activofijo 454.356.000
Patrimonio neto 2.404.005.430
Ventas 4.561.000.000
ANALISIS FINANCIERO
Capital real: 2.087.396.000
Liquidez: 19,43
Nivel de endeudamiento: 21,60%
Capital detrabgjo: 2.431.980.000
EBITDA: 199.666.000
Crecimiento EBITDA: 1,96
Margen neto: 4,38%
Deuda sobre patrimonio: 27,55%
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ANEXO 9. REGISTRO FOTOGRAFICO ACTIVIDADES DE FORMULACION ESTRATEGICA

DNCIEAN £5 UNA TF LAS 75

fotEs EMIESAS. DE LATINCAMERICA

7 B!
CENTABLIOND

—

Foto 1. Noticia de la empresa esperada por sus empleados en un  Foto 2. Formulacién de ideas para construccion de lavision de la
lapso de 10 afios organizacion
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Foto 3. Propuestainicial de lavision de la organizacion
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Foto 4. Formulacion de ideas para construccion de lamision de la
organizacion



B .Lea Ur@:je:@'
- Compv@m'f?@

= %?6%.

Foto 5. Propuestainicial de lamisién de la organizacion Foto 6. VVaores corporativos de la organizacion
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Foto 7. Propuestainicial de los objetivos estratégicos y actividades claves



Foto 8. Construccion del mapa estratégico

Foto 9. Construccion del mapa estratégico
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Foto 10. Construccion del mapa estratégico. ldentificacion de Foto 11. Construccion del mapa estratégico. Relacion de
objetivos de eficaciay eficiencia causalidad entre objetivos estratégicos
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Foto 12. Mapa estratégico de la organizacion Foto 13. Definicién de actividades clave para los objetivos
estratégicos
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Foto 14. Definicién de actividades clave para los objetivos Foto 15. Definicion de actividades clave para los objetivos
estratégicos estratégicos
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Foto 16. Definicion de actividades clave para los objetivos
estratégicos

Foto 17. Resultados del gjercicio de formulacion estratégica
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ANEXO 10. CUADRO DE MANDO INTEGRAL

47

Objetivo Indicador Metrica Meta | Frecuencia |Proyecto estratégico Responsable Cronogramg Presupuesto | Ejecucion
de medicion ($/aiio)
Garantizar larentabilidad y Crecimiento de EBITDA 10% Anua Incrementar periodicamente |as utilidades de la organizacion Gerente
sostenibilidad dela organizacion (EBITDA del periodo - EBITDA periodo anterior)
x100
Optimizar el desempefio financiero de la organizacion Gerente
EBITDA periodo anterior
Incrementar la gestion comercial | Clientes nuevos sector 10% Anua Renovar y complementar el portafolio de servicios de la organizacion Coordinador administrativo 2.000.000
directaen el segmento industrial y | privado Establecer alianzas comerciales con empresas proveedoras de productos y/o servicios | Gerente
privado Cantidad de clientes privacos nuevos compl ement'a_i osala cc_)nstrut_:ci 6n através de sus representantes dt_e ventas para
x100 ofrecer servicios en conjunto incrementando la ofertade valor a cliente
Contratar personal especiaizado en representacion comercia de empresas de Recursos Humanos
Cantidad clientes privados existentes periodo anterior construccion — _ _ _ _ ___
Desarrollar materia publicitario POP que permita comunicar alos clientesy su Coordinador administrativo 3.000.000
personal clave la oferta de valor de la organizacion, su mision, visiény valores
corporativos
Incremento en facturacion 10% Anua Crear un plan de mercadeo para CONCISAN como marca Coordinador administrativo
de proyectos gjecutados (Facturacion proyectos ejecutados en sector privado Posicionar lamarca CONCISAN entre | os clientes, proveedoresy competidores Todala organizacion
en el sector privado del periodo - Facturacién proyectos ejecutados en Construir una base de datos de las empresas del segmento privado eindustrial conel  |Auxiliar administrativo
sector privado periodo anterior) perfil especifico de clientes establecido por |a organizacion
x100 Establecer unalinea de negocio de labores de mantenimiento para el segmento Coordinador de proyectos
industrial y privado
Facturacion proyectos €jecutados en sector privado Participar en foros, congresos, encuentros empresarialesy otras actividades realizadas | Gerente
periodo anterior por |as distintas asociaciones gremiales de laindustria de la construccion a nivel
nacional
Consolidar, complementar y Mejoramiento continuo Acciones preventivas y 20% Semestral | Recertificacion del sistema de gestion de calidad 1SO 9001 en diciembre de 2.013 Coordinador de sistemas de 12.000.000
mantener los sistemas de gestion | de |os sistemas de gestion de mejora ejecutadas gestion
x100
Total de acciones correctivas, preventivasy de mejora Inscripcion y certificacion en el registro unificado de contratistas, RUC, antes de Coordinador de sistemas de 14.200.000
reportadas marzo de 2014 gestion
Mejoramiento continuo (Cantidad de hallazgos de auditoria del periodo >=1 Anual Implementacion y certificacion en el sistema de gestion de salud y seguridad laboral | Coordinador de sistemas de 14.200.000
delossistemasdegestion |  anterior) - (Cantidad de hallazgos de auditoria del 1SO 18001, OHSAS en el afio 2014 gestion
periodo actual)
Cumplimiento programa Canti e 100% Anua Desarrollar o adquirir un software de comunicacion en linea entre los procesos Coordinador administrativo 20.000.000
o idad de auditorias ejecutadas h A o - -
auditorias %100 internos de la organizacion y lograr su operatividad antes de finalizar el afio 2.014
Definir e implementar un programa de socializacion de todos los sistemas de gestion | Coordinador de sistemas de
Cantidad de auditorfas programadias E_araei personal administrativo y operativo que garantice la sostenibilidad y el éxito de|gestion
ichos sistemas
Consolidar alianzas estratégicas Incremento en facturacion 10% Anua Fortalecer |as aianzas estratégicas con las empresas constructoras amigas para Gerente
con empresas constructorasy de | de proyectos ejecutados continuar gestionando y ejecutando proyectos de mayor envergadura a nivel nacional,
actividades conexas en consorcio (Facturacion proyectos ejecutados en consorcio del buscando apropiar experiencia, conocimiento y capacidad financieraparala
periodo - Facturacién proyectos ejecutados en organizacion de tal manera que a futuro se tenga capacidad para gjecutar |os proyectos
consorcio periodo anterior) en solitario
x100 Concretar alianzas estratégicas con |las empresas constructoras extranjeras con las que |Gerente
se tienen acercamientos para ejecutar proyectos en consorcio en el territorio
Facturacion proyectos ejecutados en consorcio periodo colombiano
anterior Alianzas con empresas proveedoras de productos especializados para laindustria de la | Gerente
construccion y capacitar al personal operativo de la organizacion para hacer la
instalacion de dichos productos de manera exclusiva
Incremento en aliados Cantidad de aliados estratégicos nacional es nuevos en 1 Anua Buscar |a representacion exclusiva de empresas extranjeras proveedoras de productos | Gerente
estratégicos nacionales | el periodo y/o servicios especializados para el sector de la construccion
Incremento en aliados Cantidad de aliados estratégicos extranjeros nuevos en 1 Anua Consolidar el convenio para uso de maguinaria pesada y representacion comercial con |Gerente

estratégicos extranjeros

el periodo

|la empresa aliada PSE engineering, que ofrece servicios de alquiler de maguinaria
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Objetivo Indicador Metrica Meta | Frecuencia |Proyecto estratégico Responsable Cronograma| Presupuesto |Ejecucion
de medicién ($/aino)
Alcanzar la satisfaccion de los Nivel promedio de Promedio de calificacion por encuesta de satisfaccion 90% Semestral |Revisar detalladamente los disefios de cada obra a ejecutar para plantear al cliente los | Coordinador de proyectos
clientes satisfaccion del cliente diligenciada por el cliente mejores métodos constructivos que garanticen la calidad de las obras, disminuir el
tiempo y costos cuando sea posible y garantizar la seguridad del personal y de la
comunidad aledaiia
Cumplimiento en ¢l <100% | Por proyecto |Establecer con ¢l cliente sus prioridades para la ¢jecucion de cada proyecto antes de [ Coordinador de proyectos
cronograma de ejecucion dar inicio al mismo para identificar las necesidades mas urgentes a satisfacer y
de los proyectos Tiempo real de ejecucion del proyecto simultineamente conocer mejor a los clientes
x100 Realizar una encuesta de satisfaccion del cliente personalizada para cada proyectoy | Coordinador de proyectos
cliente con base en la revision de necesidades preliminar, con la intencién de permitir
Tiempo estimado de ejecucion del proyecto al cliente calificar el desempefio en las caracteristicas resaltadas como prioritarias e
identificar las oportunidades de mejora para la organizacion e incrementar la
satisfaccion del cliente en futuros proyectos
Calidad en las actividades | , . - P . >90% | Por proyecto |Fortalecer el servicio postventa Toda la organizacién
de los proyectos 2 Cantidad de actividad critica ejecutada sin reproceso 100 e T e o T P e e T o —
Z Cantidad total de actividad critica onsolidar la politica de cero accidentes laborales, brindando tranquilidad al cliente ‘oda la organizacion
n Cumplir con las condiciones establecidas en la organizacion para todos los sistemas de [ Coordinador de sistemas de
donde n es el ndmero total de actividades criticas establecidas gestion, garantizando la c{alldad en los procesos y productos entregados y la seguridad |gestion
industrial y salud ocupacional de todo el personal
para el proyecto
Fortalecer ¢l programa de Cumplimiento del 90% Anual Establecer las necesidades de capacitacion adicional del personal segiin los perfiles de | Recursos Humanos
ca.pagitacién del personal, programa de capacitacion Cantidad actividades de capacitacién cjecutadas cada cargo para garantizar el cumplimienlq de-la oferta de valor hecha a los clientes
priorizando el desarrollo de las del personal X100 Cumplir cabalmente el programa de capacitaciones Recursos Humanos
competencias necesarias para Utilizar los programas de formacion de competencias y habilidades complementarias | Recursos Humanos
garantizar la oferta de valor a los . L Lo desarrollados por las cajas de compensacion, aseguradoras de riesgos laborales,
. Cantidad actividades de capacitacion programadas L L L R
clientes proveedores de productos y servicios especializados, agremiaciones e instituciones
ubernamentales como el SENA
Incremento en 10% Anual Capacitar a todo el personal en tematicas de cuidado del medio ambiente y seguridad | Coordinador de sistemas de
capacitacion del personal (Porcentaje del personal vinculado capacitado en el industrial - - - gesuon
iodo actual - Porcentaie del personal vinculado Apoyar al personal operativo para lograr las certificaciones por parte de las Recursos Humanos
perio e e €<’ p h L autoridades piblicas nacionales de control y vigilancia de las profesiones
capacitado en el periodo anterior)
x100
Porcentaje del personal vinculado capacitado en el Actualizar periédicamente al personal operativo los conocimientos y procedimientos | Coordinador de sistemas de
periodo anterior de seguridad para el uso de herramientas y materiales gestion
Buscar el bienestar de los Nivel promedio de Calificacion por evaluacion de clima organizacional 90% Anual Proveer los materiales necesarios para garantizar en todo momento la seguridad ¢ Coordinador de sistemas de
colaboradores y sus familias satisfaccion de los diligenciada por el colaborador integridad del personal gestion
colaboradores Establecer un programa de actividades recreativas y deportivas para el personal, que [ Recursos Humanos 3.500.000
favorezcan la integracion entre companeros
Establecer un programa de actividades recreativas que involucre a las familias del Recursos Humanos 3.500.000
personal, priorizando la atencién por los hijos de los colaboradores de la empresa,
favoreciendo la creacion de un vinculo de las familias de los empleados con la
empresa
Hacer un reconocimiento al personal en fechas especiales como cumpleanios, dias de | Recursos Humanos
la madre, del padre, del nifio
Establecer un programa de capacitacion periédico para mejorar las relaciones Recursos Humanos 3.000.000

interpersonales entre los empleados de la organizacion

Desarrollar un programa de capacitacion en manejo de equipos de computo y
herramientas tecnologicas para el personal operativo

Recursos Humanos

Establecer un convenio para lograr la formacion académica del personal operativo a
un nivel minimo de educacion bésica secundaria con opcion de finalizar el
bachillerato

Recursos Humanos

Establecer un convenio para implementar un programa de salud reproductiva para
todo el personal, priorizando el personal operativo

Recursos Humanos

Crear un programa de reconocimientos y bonificaciones

Gerente
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Objetivo I ndicador Metrica Meta | Frecuencia |Proyecto estratégico Responsable Cronogramd Presupuesto | Ejecucion
de medicion ($/afio)
Implementar actividades de Actividades de Cantidad de actividades de responsabilidad socia y >=1 | Por proyecto |Implementar un programa de capacitacion del personal paraclasificar y reciclar los Coordinador de proyectosy
responsabilidad social y ambiental | responsabilidad social y  |ambiental desarrolladas en cada proyecto residuos solidos generados tanto en |as |abores administrativas como en las operativas | Coordinador de sistemas de
en |os proyectos ejecutados por la | ambiental durante |a ejecucion de todos |os proyectos de la organizacion gestion
organizacion Verificar antes de dar inicio ala ejecucion de cada proyecto que actividades se pueden | Coordinador de proyectosy
realizar que sean socia y/o ambientalmente responsables y establecer cuales sevana |Coordinador de sistemas de
Ilevar a cabo asignando un presupuesto y personal responsable para su gjecucion gestion
Realizar al menos una actividad de |as establecidas como social y/o ambientalmente | Coordinador de proyectos
responsables en cada uno de | os proyectos ejecutados por |a organizacion
Crear un programa de capacitacion parareciclaje y aprovechamiento de residuos Coordinador de sistemas de
sélidos y cuidado del medio ambiente, para ser ofrecido alas comunidades aledafias a | gestion
los sitios de gjecucion de los proyectos, asi como alos empleados de los clientes de
aquellas organizaciones que alin no cuenten con un plan de manejo integral de
residuos sélidos o de reciclaje
Cumplimiento de 80% Semestral | Brindar un espacio laboral paralas personas integrantes de familias desplazadas y para|Recursos Humanos

actividadesde R.S.A.
Ponderado

> Cantidad de actividades de R.S.A. gjecutadas en

todos |os proyectos
x100

¥ Cantidad de actividades de R.S.A. programadas en

todos |os proyectos

personal reinsertado de grupos armados al margen de laley, en la gjecucion de los
proyectos que lo permitan, previa evaluacion de las condiciones establecidas por los
clientes

Establecer alianzas con fundaciones, organizaciones no gubernamentales y entidades
del gobierno que desarrollen actividades en procura del cuidado del medio ambiente,
pararealizar actividades de socializacién y concientizacion ambiental con las
comunidades al edafias a | os lugares donde |a organi zaci6n €jecute sus proyectos

Coordinador de sistemas de
gestion

Desarrollar un programa de siembra de plantas y especies menores para compensacion
ambiental con el apoyo de entidades gubernamental es como |os viveros municipales,
departamentos de administracion y gestion del medio ambiente o |as corporaciones
auténomas regionales en cada localidad, seglin corresponda

Coordinador de sistemas de
gestion

Emplear personal de las &reas al edafias a los lugares de ejecucion de |os proyectos de
la organizacion para disminuir el desempleo en dichos sectores durante el desarrollo

de las actividades

Recursos Humanos'y
Coordinador de proyectos




