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1. La Empresa 

1.1  Antecedentes de la empresa 

 
 

  



1.2 Descripción del negocio 

 
1.3  Estructura organizacional actual de la empresa 

 
      Gráfico 2.  

 
  



2. Alineación y Formulación de la Visión, Misión y Valores de la empresa 

2.1  Visión 

2.1.1 Visión Actual 

Ser reconocida como empresa líder que brinde soluciones de alto nivel en 

Inteligencia de Negocios y Sistemas Tecnológicos. 1 

 

 
2.1.2 Análisis de la Visión Actual 

No cuenta con un mensaje Inspirador, su visión es poco motivador al empleado y 

a los clientes, el techo que se propone es muy simple de cumplir ya que solo busca 

reconocimiento en el entorno donde se desarrolla. 
 

 
2.1.3 Matriz de la Visión Propuesta 

 

Componente Análisis 

Breve Se realizó una visión de solo 3 líneas, para 
que sea fácil de recordar. 

Directa Directa hacia el objetivo principal que apunta. 

Inspirada  Inspirada en los clientes y en su 
consolidación 

 
 

2.1.4 Visión propuesta 
Consolidarse como empresa  líder en el mercado del desarrollo de soluciones 
tecnológicas, reconocida por el cumplimiento de expectativas, compromisos y 
orientación al cliente y su negocio. 

 
2.2  Misión 

2.2.1 Misión Actual 

Brindar soluciones de negocio basadas en tecnologías de información que 

favorezcan el logro de los objetivos empresariales y generen valor a nuestros 

clientes. 

 
2.2.2 Análisis de la Misión Actual 

                                                 
1 Fuente: https://pe.linkedin.com/pub/gora-sac/a6/208/b31 

 
 
 

https://pe.linkedin.com/pub/gora-sac/a6/208/b31


Nuestra misión actualmente no cuenta con los elementos básicos que debería 

contar una empresa que busca el reconocimiento en el entorno que se desarrolla.   

 
2.2.3 Elementos de la Misión propuesta para la empresa 

Para nuestra misión nos enfocamos en mencionar los elementos de la tecnología 

ya que es el entorno donde nos desarrollamos,  los productos o servicios que 

brindamos, mencionamos la preocupación hacia los empleados, por la imagen 

pública, mencionamos nuestros valores. 

 

Elementos Análisis 

Clientes Busca mejorar las oportunidades de negocio 
de los clientes 

Productos o 
Servicios 

 Se nombran los servicios que brindamos 

Mercados  Buscar nuevos mercados internacionales 

Tecnologías  Es el entorno donde nos desarrollamos. 

Rentabilidad Aumentando a  nuevos mercados la 
rentabilidad  

Valores Se nombran los valores de calidad, 
compromiso y eficiencia. 

Auto Concepto Somos líderes en Business Intelligence 

Imagen Publica Ahorro en electricidad. 

Empleados Se busca el crecimiento profesional de los 
empleados 

 

 
2.2.4 Misión propuesta 



habilidades en un ambiente agradable para que puedan crecer profesionalmente. 

Somos líderes en el desarrollo de Business Intelligence, teniendo como clientes a 

las más grandes empresas del país. Se trabaja con laptop para evitar que estas 

estén conectadas todo el día.  

3. Análisis externo  

3.1  Tendencias de la variable de entorno 
 
      

Variables de Entorno Análisis 

 
Política 

• Existencia de tratados de libre comercio, 
tal como se muestra en el gráfico 3 

• Medidas proteccionistas de países 
.latinoamericanos 

 

 
 

Económica 

• Crecimiento del PBI per cápita del 2.7% 

en el 2015 y del 3% en el 2016. 2 

• Elevado nivel de empleo y subempleo 

• Desaceleración de la economía de EEUU 
y de países de Europa 

• Disminución del índice de pobreza en el 
país 

 
Social 

• Distribución de mayores ingresos  

• Desarrollo de programas de 
Responsabilidad Social. 

Cultural • Rechazo por parte de entidades que 
todavía no cuentan con un sistema de 
información, se resisten al cambio 
tecnológico. 

 
Demográfico 

• Expansión empresas en provincias como 
Arequipa, Trujillo, Tacna, entre otros. 

• Expansión a mercados internacionales. 

• Fenómeno del Niño, que puede llegar a 
hacer el más fuerte en su historia. 

Ambiental • Existencia de tratados para el cuidado del 
medio ambiente 

Gubernamental • La disputa política, ya que se acercan las 
elecciones presidenciales. 

 
Tecnológica 

• Implementación de nuevas tecnologías en 
los diferentes mercados.  

                                                 
2 Fuente: http://gestion.pe/economia/ccl-pbi-peruano-crecera-27-2015-y-3-2016-2141148 
 
 



 

Competitiva • Para evitar la fuga de personal se realizan 
incentivos por desempeño, y capacitando 
al personal en forma constante 
 

Legal • Existencia de leyes de autor de sistemas. 

• Ley sobre uso de licencias de software. 

 
 
 

 
Gráfico 3  

Fuente: http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/ 

  



3.2  Impacto en Clientes / Proveedores  
 

 

Variables de 
Entorno 

Clientes Proveedores 

 
Política 

Incremento en los posibles 
proveedores internacionales 
que pueden ingresar, 
gracias los tratados de libre 
comercio. 

Tener nuevos clientes a 
nivel nacional e 
internacional. 

 
 

Económica 

Aumento de ingresos, 
gracias al crecimiento del 
país 

Aumento de ingresos, 
gracias al crecimiento del 
país 

 
Social 

Posibilidad de crear marca, 
realizando responsabilidad 
social 

Posibilidad de crear marca, 
realizando responsabilidad 
social 

Cultural Poder implementar 
sistemas de información, y 
tener los datos al alcance 
de todos. 

Poder incrementar sus 
ventas en laptops y otros 
periféricos informáticos. 

 
Demográfico 

Poder crear nuevos 
mercados en provincia, 
creando nuevas sucursales  
nivel nacional. 

Poder crear nuevos 
mercados en provincia, 
creando nuevas sucursales  
nivel nacional. 

Ambiental Posibilidad de cuidar el 
medio ambiente, siguiendo 
metodologías ISO 14001 

Posibilidad de cuidar el 
medio ambiente, siguiendo 
metodologías ISO 14001 

Gubernamental Puede afectar la expansión 
y ganancias de los clientes 
ya que puede afectar la 
política en el crecimiento del 
país. 

Puede afectar la expansión 
y ganancias de los clientes 
ya que puede afectar la 
política en el crecimiento del 
país. 

 
Tecnológica 

Poder crecer 
tecnológicamente, teniendo 
el mismo nivel de empresas 
de la competencia nacional 
e internacional. 

Crecimiento de ventas, 
gracias a la implementación 
de nuevas tecnologías. 

Competitiva Tener un maestro de 
precios, servicios y que 
estos pueden ser 
comparados con la 
competencia. 

Estar al mismo nivel de 
proveedores extranjeros. 

Legal Buscar software libre. Poder distribuir software a 
bajo costo 

 

 



3.3  Efecto en la empresa  
 

 

Variables de 
Entorno 

Gora SAC 

Política Aumentar los clientes potenciales, dentro y fuera del país 

Económica Aumento de ingresos, gracias al crecimiento del país 

Social Crear responsabilidad social en los empleados, inculcando 
el uso debido de la electricidad. 

Cultural Buscar a clientes potenciales que no tienen una costumbre 
en el almacenamiento de información 

Demográfico Poder crear nuevos mercados en provincia, creando nuevas 
sucursales  nivel nacional. 

Ambiental 
 

Implementar ISO 14001, para el cuidado del medio 
ambiente 

Gubernamental Disminuir el riesgo de un gobierno malo, buscando nuevos 
clientes y modificando los contratos a largo plazo. 

Tecnológica Poder crear nuevos sistemas de información y ofrecerlos a 
los clientes 

Competitiva Estar a la altura de la competencia, mejorando en la entrega 
del producto final y la post venta o post implementación 

Legal Tener las licencias al día y la opción de usar software libre 
en algunas implementaciones. 

 

  



3.4  Matriz de Factores Externos (EFE) 
 

En la siguiente matriz vamos a evaluar los factores que se han determinado como 
oportunidades y amenazas, resultado del análisis del macroentorno. 

 

         



 

4. Análisis de la Industria 

4.1 Descripción de las 5 fuerzas de Porter  
 

  
  



4.2 Matriz de atractividad de cada una de las fuerzas 
 

A continuación se desarrolla la matriz de atractividad de cada una de las fuerzas de 
Porter, a través del cual vamos a poder identificar si el mercado en el cual se 
desarrolla Gora SAC es favorable y en qué medida. 
 
 

    
 

4.3 Análisis de grado de atractividad de la industria 
 

De acuerdo al análisis realizado en el punto anterior, podemos concluir que 

la industria de Implementación de Software y Business Intelligence es 

atractiva debido a que las cinco fuerzas de Porter se encuentran dentro del 

rango de mayor atractividad, teniendo en cuenta que existes mercados 

disponibles. 

  

 
 



4.4 Matriz de Perfil Competitivo MPC 

 
Como podemos observar Gora SAC obtiene una posición de liderazgo en casi todos 
sus factores, esta categoría indica que el producto tiene muchas oportunidades de 
crecimiento y alta participación. Asimismo Gora SAC se encuentra en una etapa de 
expansión por lo que saca ventaja a las oportunidades de adquisición y por ende 
puede mejorar su participación en el mercado. Por otro lado la búsqueda de nuevos 
mercados, segmentos e innovación en servicios hace que la organización 
implemente estrategias relacionadas a los exploradores / buscadores. 
 
Cabe indicar que este sector se encuentra en madurez, lo cual tiene relación con 
alta fortaleza de la Industria, también en el análisis del Modelo de Negocio de Gora 
SAC, indica que la empresa cuenta con una sólida estructura financiera. 

 

  



5.  Análisis interno 

5.1  Cadena de Valor  
 

 
 

 



 
 
  



5.2  Indicadores de cada una de las actividades de la cadena de valor  
 

 

 

5.3  Comparación con los líderes de la industria 
 

Al analizar la industria donde se encuentra Gora SAC, nos damos cuenta que 

es necesario saber quiénes son nuestra competencia y que tienen enfoques y 

posiciones competitivas en el mercado igual a nosotros. 

Las empresas tienen características competitivas igual a nosotros, es más 

están compartiendo los mismos clientes la mayoría de ellos, se trabaja en 

forma conjunta algunas veces, esto depende del proyecto, lo que nos 

diferencia de los demás en nuestro trabajo de investigación y desarrollo que 

realizamos, buscando nuevas alternativas de desarrollo y mejora de nuestros 

servicios. 
  



 

5.4 Matriz de Factores internos (EFI)  
 

 

Gora SAC está preparada internamente para hacer una organización solvente, 
orientada hacia la diversificación y eficiencia de sus procesos. Mejorando sus 
relaciones comerciales con proveedores y clientes siendo su mayor reto el 
implementar una sede propia e intercomunicada con todos sus clientes. Aprovechando 
las sólidas relaciones comerciales que tienen con sus clientes, y el reconocimiento que 
tiene por parte de ellos. 

 

6. Formulación de los Objetivos y Diseño de las Estrategias 

6.1  Alcance y planteamiento de los objetivos estratégicos 
 

6.1.1 Objetivos Estratégicos 
 

o Perspectiva Financiera: 
 

▪ Incrementar las ventas: buscando un sólido crecimiento y 
fortaleciendo su liderazgo. 

▪ Manejo eficiente de la estructura de costos y gastos: en base a la 
mejora de procesos. 

▪ Mitigar altos precios de las licencias de software. 
▪ Alcanzar un resultado positivo durante el periodo 2016 - 2020, con 

una crecimiento anual del 4%. 
 



o Clientes: 
 

▪ Transformar la experiencia del cliente al momento de la 
implementación de un software, siendo más que su proveedor un 
socio estratégico. 

▪ Crecimiento en el segmento del Desarrollo de Software 
▪ Fortalecer la relación de confianza con sus clientes: mediante un 

enfoque más cercano hacia ellos, buscando una mejor interacción 
con ellos con servicios de asesorías, resaltando su posición de 
socios estratégicos. 

▪ Satisfacción total de sus clientes: entregándoles productos con altos 
estándares de calidad y que superen sus necesidades y 
expectativas. 

▪ Incrementar el número de clientes durante el periodo 2016 - 2020, 
aumentando 2 clientes por año. 

▪ Obtener un índice de satisfacción de los clientes del 90% al 2220. 
 

 
o Procesos Internos: 

 
▪ Continuidad en la diversificación del portafolio de sus servicios: 

lanzando  servicios con mayor valor agregado e innovación y 
desarrollo de nuevos servicios. 

▪ Mejora y optimización de los procesos internos: recurriendo a la 
tecnología, modernización de equipos. 

▪ Búsqueda y consolidación de proveedores: en mercados externos y 
en productos alternativos similares. 

▪ Incrementar los socios estratégicos durante el periodo 2016 - 2020, 
aumentando 1 socio por año. 
 
 

o Aprendizaje y Crecimiento: 
 

▪ Potenciar habilidades de sus colaboradores: que permita acelerar su 
crecimiento profesional, con un ambiente de trabajo desafiante y 
productivo e integrándolos en el desarrollo de la empresa. 

▪ Promover el comportamiento y trabajo con metodologías 
internacionales en cuanto a procesos de software se refiere. 

 
  



6.2  Diseño  y formulación de Estrategias 
 

6.2.1 Océano Azul 
 
6.2.1.1 Lienzo de la estrategia actual de la empresa 

 

 

 
6.2.1.2 Lienzo de la estrategia de la industria 

 

 

  



6.2.1.3 Matriz 
 
 

Eliminar Incrementar 

 

• Infraestructura 

 

 

• Personal Calificado 

• Investigación y Desarrollo 

• Respaldo Económico 

• Calidad de Software 

 

Reducir Crear 

 

• Rotación de personal 

 

 

• Fábrica de Software 

• Metodologías de desarrollo 

• Construcción de Soluciones 

 

 
 
 
6.2.1.4 Lienzo de la nueva estrategia considerada 

 

 

  



6.2.2 Matrices de formulación de estrategias 
 
 
6.2.2.1 Matriz FODA 

 

 

 



 
 
 
 

 
6.2.2.2 Matriz PEYEA 
 
 
 

 
 

 



 
 
 

 
 
 
 



6.2.2.3 Matriz Interna Externa  
     

 
 

6.2.2.4 Matriz Boston Consulting Group  
 

 
  



6.2.2.5 Matriz de la Gran estrategia 

 

 
 
 
7. Selección de  la Estrategia 

7.1  Método Factores Estratégicos Claves 
 
Se muestran los objetivos estratégicos de la empresa según el análisis realizado 

 
7.1.1 Criterios de Selección 

 
Si bien existen muchos criterios de selección, nosotros vamos a optar a los 
que más influyen para la selección de estrategia: 
 

• Participación en el mercado 

• Costos 

• Tiempo de desarrollo 

• Satisfacción de clientes 

• Disponibilidad de recursos 

• Disponibilidad de recursos financieros 
  

  



7.1.2 Matriz  de Selección 
 

 
 

 
7.2 Método de Escenarios 

 
Se va a revisar la alternativa más conveniente 

 
7.2.1 Descripción de Escenarios Considerados 

 

Escenario 1 

Al 2020  

El país continúa en desarrollo, se abrieron nuevos mercados internos 

y externos, sigue la inversión nacional y extranjera, el PBI continua 

incrementando anualmente. 

El dólar se mantuvo en el rango de 3.70 a 3.90, asimismo no existen 

muchos conflictos sociales. 
 

Escenario 2 

Al 2020  

El país continúa en desarrollo, pero los TLC se eliminaron y no hubo 

expansión a nuevos mercados, no existe mucha  inversión nacional y 

extranjera, el PBI continua disminuyendo anualmente. 

El dólar se mantuvo en el rango de 3.70 a 3.90, y existen muchos 

conflictos sociales. 

  



 
7.2.2 Comparación de Estrategias con Escenarios 

 

 
 

Como puede observarse, la Estrategia 1 ofrece buenos resultados en el 

Escenario 1, aunque desfavorable en el escenario 2, lo cual hace difícil la 

decisión. 

 

  



 
7.3 Matriz de Planeación Estratégica Cuantitativa (MPEC) 

 

Esta matriz nos permitirá seleccionar una estrategia, lo más objetivamente 

posible. 

 

 
 

7.4 Descripción de la estrategia seleccionada 
 

La estrategia de Desarrollo de Productos/Servicios, va a permitir cumplir con 

los objetivos, y debemos enfocarnos en las siguientes acciones: 

 

• Incrementar profesionales altamente calificados y poder realizar 

productos reutilizables para diferentes sectores. 

• Incrementar cursos de capacitación para el personal, esto ayudaría a 

conocer nuevas tecnologías. 



• Buscar alianzas con nuevos socios estratégicos, asimismo reforzar las 

alianzas existentes 
 

7.5 Descripción de la estrategia contingente 
 

La estrategia de Desarrollo de Mercados, va a permitir cumplir con los 

objetivos, y debemos enfocarnos en las siguientes acciones: 

 

• Utilizar los tratados de libre comercio (TLC). 

• Incrementar cursos de capacitación para el personal, esto ayudaría a 

conocer nuevas tecnologías. 

• Conocer el Knok how de los clientes, para poder estar un paso mas 

adelante  
 
  



8. Implantación de la Estrategia, mediante Balanced Scorecard 

8.1  Mapa de la Estrategia 
 

 
 

  



8.2  Objetivos específicos 
 

 
 

8.3 Indicador 
 

 
 

  



8.4  Meta 
 

 
 

8.5  Iniciativas 
 

 
  



8.6 Responsable 
 

 
  



 

8.7  Presupuesto 
 

 

 

 

 

  



8.8  Cronograma de Actividades 
 

 

 

 


