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1. LaEmpresa

1.1 Antecedentes de la empresa

Somos una empresa consultora que nacié con el objetivo de brindar soluciones tecnologicas
acordes a la realidad de nuestros clientes, con quienes establecemos sociedades de negocio
para mutuo beneficio.

Contamos con un selecto grupo de profesionales altamente calificados, especializados en
aportar soluciones eficientes trabajando en equipo y con una organizacidn de su actividad
basada en una eficaz gestion del conocimiento para mejorar la productividad de su personal y
de la empresa

CERTIFICACION
(PRI, DRACLE, IBM, SAP)
CONOCIMIENTD
, COMPROMISO
JiBanca, Sequrms. Terrologal #1009
e las Oitimes b afion)
CAPACIDAD IMSTALADA \
[+92 Comadizees en EXPERIENCIA
Staff - Planila) | *420 mil Horas Servici]

Grafica 1.
Fuente: http:YwWww.gorasac.convabout-us’

GORA SAC, gracias a su experiencia en Consultoria IT ayuda al cliente a adquirir la tecnologia
adecuada, haciendo posible un retormo de Inversion de acuerdo con sus planes de negocio,
mediante la definicion de procesos y programas de accion concretos y personalizados.

La actividad de Consultoria IT de GORA SAC esta perfectamente integrada con una vision global
de la problematica de los Sistemas de Informacidn, de manera que ofrece a sus clientes una
solucion completa a través del desarrollo de nuevos productos y de la integracién de sistemas.

Esta Consultoria IT es cercana al cliente, ayuda a identificar problemas, aporta soluciones y se
1



1.2Descripcion del negocio

La informatica, por su rapidez de crecimiento y expansién, ha venido transformando
rapidamente las sociedades actuales; sin embargo el pablico en general solo las conoce
superficialmente y no identifica la cantidad de posibles soluciones que puede llegar a ofrecer
identificando las ganancias significativas que ofrece para una empresa y para una sociedad en
general. Es asi como GORA analiza la tendencia del mercado actual e identifica cada uno de
los posibles aspectos que permitiria lograr una posicion dentro del mismo, ofreciendo una
variedad de soluciones que a mercados potenciales definidos. Los Servicios Profesionales de
GORA, no separan el negocio de la Tecnologia, ésta es

vista como socio de valor dentro de una organizacion. Para tal fin contamos con
consultores expertos y brindamos la solucidon mas adecuada a sus necesidades.

Los Servicios Profesionales de GORA hacen posible la gestion del cambio,

minimizando el riesgo al maximo. GORA desarrolla e implementa tecnologias de la
informacion, en ciclos cortos, con presupuesto controlado, haciendo posible que el cliente
pueda evaluar la idoneidad de la solucion adoptada.

GORA entiende y comparte los retos en los que estan inmersos sus clientes, por eso, ofrece la
garantia y fiabilidad de una empresa consolidada que ha hecho de la Tecnologia y la atencion
al cliente la base de su actividad.

1.3 Estructura organizacional actual de la empresa

Direccion ejecutiva

Secretaria

Contabilidad Mercadeo y ventas Técnica

Disefio y desarrollo Soporte a usuarios

Control de calidad

Gréfico 2.



2. Alineacion y Formulacién de la Vision, Misidon y Valores de la empresa
2.1 Visién

2.1.1 Vision Actual
Ser reconocida como empresa lider que brinde soluciones de alto nivel en
Inteligencia de Negocios y Sistemas Tecnolégicos.

2.1.2 Analisis de la Vision Actual
No cuenta con un mensaje Inspirador, su visidn 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 Visién Propuesta

Componente Analisis

Breve Se realizé una visién de solo 3 lineas, para
que sea facil de recordar.

Directa Directa hacia el objetivo principal que apunta.

Inspirada Inspirada en los clientes y en su

consolidacién

2.1.4 Vision propuesta
Consolidarse como empresa lider en el mercado del desarrollo de soluciones
tecnoldgicas, reconocida por el cumplimiento de expectativas, compromisos y
orientacion al cliente y su negocio.

2.2 Mision

2.2.1 Mision Actual
Brindar soluciones de negocio basadas en tecnologias de informacién que
favorezcan el logro de los objetivos empresariales y generen valor a nuestros
clientes.

2.2.2 Anaélisis de la Mision Actual

1 Fuente: https://pe.linkedin.com/pub/gora-sac/a6/208/b31
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2.2.3

Nuestra mision actualmente no cuenta con los elementos basicos que deberia
contar una empresa que busca el reconocimiento en el entorno que se desarrolla.

Elementos de la Mision propuesta para la empresa
Para nuestra misidon nos enfocamos en mencionar los elementos de la tecnologia
ya que es el entorno donde nos desarrollamos, los productos o servicios que
brindamos, mencionamos la preocupacion hacia los empleados, por la imagen
publica, mencionamos nuestros valores.
Elementos Andlisis
Clientes Busca mejorar las oportunidades de negocio
de los clientes
Productos o Se nombran los servicios que brindamos
Servicios
Mercados Buscar nuevos mercados internacionales
Tecnologias 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 lideres en Business Intelligence
Imagen Publica Ahorro en electricidad.
Empleados Se busca el crecimiento profesional de los
empleados

2.2.4 Mision propuesta

Muestra mision es implementar satisfacer soluciones basadas de alta
tecnologia(Datawarehguse, Inteligencia de negocios, Instalacion, administracion,
mantenimiento y optimizacion de base de datos, Optimizacion de performance de
aplicaciones, Talleres de capacitacion para mejorar la productividad de la
empresa), que permitan a nuestros clientes, identificar problemas, tomar
decisiones, diferenciarse respecto a su competencia y detectar oportunidades para
su negocio, mediante nuestros valores de calidad, compromiso y eficiencia. Buscar
nuevos horizontes en mercados internacionales en paises de la regién para tener
una mejor rentabilidad. Asimismo que estas soluciones contribuyan en la evolucién
de |la sociedad a través del desarrollo a necesidades especificas de cada uno de
nuestros clientes. Se busca que nuestros colaboradores desarrollen sus



habilidades en un ambiente agradable para que puedan crecer profesionalmente.
Somos lideres en el desarrollo de Business Intelligence, teniendo como clientes a
las méas grandes empresas del pais. Se trabaja con laptop para evitar que estas
estén conectadas todo el dia.

3. Andlisis externo

3.1 Tendencias de la variable de entorno

Variables de Entorno Andlisis

e Existencia de tratados de libre comercio,
Politica tal como se muestra en el gréafico 3
e Medidas proteccionistas de paises
latinoamericanos

e Crecimiento del PBI per capita del 2.7%
en el 2015 y del 3% en el 2016. 2

o Elevado nivel de empleo y subempleo

o Desaceleracion de la economia de EEUU
y de paises de Europa

e Disminucién del indice de pobreza en el
pais

Econémica

e Distribucion de mayores ingresos
Social e Desarrollo de programas de
Responsabilidad Social.

Cultural e Rechazo por parte de entidades que
todavia no cuentan con un sistema de
informacion, se resisten al cambio
tecnolégico.

¢ Expansion empresas en provincias como
Demogréfico Arequipa, Trujillo, Tacna, entre otros.
e Expansion a mercados internacionales.
e Fendmeno del Nifio, que puede llegar a
hacer el més fuerte en su historia.

Ambiental e Existencia de tratados para el cuidado del
medio ambiente

Gubernamental e Ladisputa politica, ya que se acercan las
elecciones presidenciales.

¢ Implementacion de nuevas tecnologias en
Tecnolégica los diferentes mercados.

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




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

Legal e Existencia de leyes de autor de sistemas.
e |Ley sobre uso de licencias de software.

¢Qué Acuerdos Comerciales
tenemos?

En vigencia

— _— o
..-.::: @ FERESILL E
@ jim IE
I+l == Bl 7
I
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—
=
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Por entrar en vigencia
=] ]
L}JI A
I A g====y TPP
En negociacian

d [ = G

Grafico 3
Fuente: http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/




3.2 Impacto en Clientes / Proveedores

Variables de
Entorno

Politica

Econdémica

Social

Cultural

Demogréfico

Ambiental

Gubernamental

Tecnoldgica

Competitiva

Legal

Clientes

Incremento en los posibles

Proveedores

Tener nuevos clientes a

proveedores internacionales|nivel nacional e

gue pueden ingresar,
gracias los tratados de libre
comercio.

Aumento de ingresos,
gracias al crecimiento del
pais

Posibilidad de crear marca,
realizando responsabilidad
social

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

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

Posibilidad de cuidar el
medio ambiente, siguiendo
metodologias ISO 14001

Puede afectar la expansion
y ganancias de los clientes
ya que puede afectar la

internacional.

Aumento de ingresos,
gracias al crecimiento del
pais

Posibilidad de crear marca,
realizando responsabilidad
social

Poder incrementar sus
ventas en laptops y otros
periféricos informaticos.

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

Posibilidad de cuidar el
medio ambiente, siguiendo
metodologias ISO 14001

Puede afectar la expansion
y ganancias de los clientes
ya que puede afectar la

politica en el crecimiento delpolitica en el crecimiento del

pais.

Poder crecer
tecnoldégicamente, teniendo

pais.

Crecimiento de ventas,
gracias a la implementacion

el mismo nivel de empresas |de nuevas tecnologias.

de la competencia nacional
e internacional.

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

Buscar software libre.

Estar al mismo nivel de
proveedores extranjeros.

Poder distribuir software a
bajo costo



3.3 Efecto en la empresa

Variables de
Entorno

Politica
Econdémica

Social

Cultural

Demogréfico

Ambiental

Gubernamental

Tecnoldgica

Competitiva

Legal

Gora SAC

Aumentar los clientes potenciales, dentro y fuera del pais
Aumento de ingresos, gracias al crecimiento del pais

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

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

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

Implementar ISO 14001, para el cuidado del medio
ambiente

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

Poder crear nuevos sistemas de informacién y ofrecerlos a
los clientes

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

Tener las licencias al dia y la opcién 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 analisis del macroentorno.

MEFE
Puntuaciones
leracis \asificacia
_ ponderadas
OPORTUNIDADES
Crecimiento en €l poder adquisitivo de las empresa 0.10 4 0.40
Traf:?dos de libre comercio con paises de Europa, Asia, v la 0.07 2 0.28
region etc.
Expansion empresas en provincias como Arequipa, Trujillo, 0.07 2 0.28
Tacna, entre otros.
Gobierno de politica prudente y responsable hasta el 2016 0.07 3 0.21
Ingreso per capita de proyectado al 2020 US 9000 0.07 4 0.28
El SIIEI'.’:E- de las empresas de Tl se dedican a hacer Software a la 010 2 0.40
medida
La tendencia de uzar sistemas relacionados en las empresas 0.10 3 0.30
Total de Oportunidades 0.58 1.75
AMENAZAS
Fluctuaciones en el tipo de cambio. 0.06 3 0.18
il d tant imiento, el | at
erufa_ o en constante crecimiento, el cual atrae a nuevos 0.07 2 0.25
participantes.
Medidas proteccionistas de paises latinoamericanos 0.07 4 0.28
Protago?lsmo de candidatos presidenciales que producen 0.08 5 0.24
desconfianza
La posible tercera guerra entre los aliados y los yiadistas 0.07 3 0.21
Existen competidores con alto reconocimiento mundial. 0.07 3 021
Total de Amenazas 0.42 1.40

Podemos definir que la empresa tiene a su favor factores externos como expansidn,
inversion y crecimiento gue alientan a sequir invirtiendo, teniendo como principal riesgo
el crecimiento constante de los mercados, el cual atrae a nuevos participantes, los
cuales estan expuesto a condiciones de mercado externos, actualmente fluctuantes
como el fipo de cambio. La competencia centra esfuerzos en seguir ampliando red de
clientes en sectores virgenes para la empresa, esto es lo que hace del sector
altamente competitivo, exigente y en una lucha intensa por tener una mayor
participacion en el mercado.

Gora SAC esta preparada para el refo con una organizacidn solvente, orientada hacia
la diversificacion 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.

Esto suma a la sélida posicién financiera que ha construido al crecimiento y mejora
continua, su estrategia se basa en la consolidacidn del negocio actual, lanzamiento de
nuevos productos, blisgueda de expansion internacional.

De esta manera, Gora SAC afianza una solida posicion financiera respaldada por la
innovacidn y desarrollo de su recurso humano, el cumplimiento de estandares
internacionales de calidad y competitividad asi como una conducta socialmente
responsable.



4. Analisis de la Industria

4.1 Descripcion de las 5 fuerzas de Porter

Media: Las empresas que todavia no
tercianzan el servicio de software, teniendo
sus sistemas en Excel o en planillas fisicas.

Alto: Ha sido parte importante de nuesfira esirategia, |
el desammollc de alianzas con multinacionales, |
empresas especializadas y consultores de nivel |
intermacional, para ampliar nuestra gama de senvicios |
y la obtencidn de los mejores niveles de soporte, |0 - gb e, T T T T T o T T m e e mm e m e e e

encaminadas a lograr €l mayor valor agregado a los
servicios que ofrecemos a nuestros clientes.

s

E Alta: Las empresas buscan E
| empresas reconocidas para I
Cla implementacion de |
I software alineado a ITIL en I
! esta medida nuestra principal !
| diferencia &5 la calidad de |
! soporie post venta hacia el |
! cliente. !

Media: Existe fuertz competencia en el
mercado con empresas fales como Hp,
IEM, soluciones informaticas, etc. Podemos
concluir gue GORA siempre boscar la
mejora para poder mantener wna veniaja

IMedia: El mercado se encuenira cubierto pero no | competitiva ante las demas empresas del
en  =su  totalidad, la entrada de nosvos | mismo rubro, ¥ de esta manera no casr en

competidores es facil ya que no existen barreras la etapa de decadencia. Se mantiene la
que lo impidan, lo gue =i es alta, ya que les sera satisfaccion de los clientes, asi como el
dificil ganar un lugar en &l mercado. logro de los objetivos, ya fiene un mercado
ganado.




4.2 Matriz de atractividad de cada una de las fuerzas

A continuacion 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.

MATRIZ DE ATRACTIVIDAD DE CADA UMA DE LAS FUERZAS

OPORTUNIDADES

Concepto

Rivalidad Frente a los
competidores

El factor que contribuye a la rivalidad es que las
empresas pueden tener mas de un proveedor de
sofware para sus diferentes sistemas. 5in embargo esta
rivalidad no es una amenaza, es atractive para el
mercado.

Poder de Megociacion con los
Proveedores

Segun el analisis realizado podemos verificar que este
es un factor critico en el mercado, ya que las empresas

buscan tener cada vez mas alianzas estraegicas con sus
proveedores.

Poder de Megociacion con los
Clientes

Se puede concluir que los clientes tiene poder de
negociacion alta a la hora de seleccionar a su proveedar
de software.

Amenaza de Entrada de
Productos Sustitutos

e identifica que los productos sustitutos de sistemas
integrales son archivos manuales yfo excel.

Amenaza de Nuevos
Competidores en el mismo rubro

Podemaos identificar que existe un riesgo potencia alto
debido a lo facil que e crear una empresa de software,
ya que los clientes en la mayoria buscan un menor costo
en la realizacion de software a medida.

1: Muy Atractivo ! 5: Muy poco atractivo

4.3 Andlisis de grado de atractividad de la industria

De acuerdo al andlisis realizado en el punto anterior, podemos concluir que
la industria de Implementacion 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

MPC GORA SAC EVERIS TEAMSOFT
_ Ponderacion Clasificacion Puntuaciones Clasificacion Funtuaciones Clasificacion Puntuaciones
ponderadas ponderadas penderadas
Participacion en el mercado 0.15 3 0.45 4 0.60 3 0.45
Competitividad de precios 0.15 3 0.45 3 0.45 3 0.45
Posicion financiera 0.10 3 0.30 4 040 2 020
Lealtad de Clientes 0.15 3 0.45 2 0.30 3 0.45
Innovacion de productos y mejora continua. 0.15 3 0.45 3 0.45 3 0.45
Experiencia Global 0.15 3 0.45 3 0.45 2 0.30
Investigacian y desarrollo 0.15 4 0.60 2 0.30 3 045
1 3.15 285 275

Como podemos observar Gora SAC obtiene una posicion de liderazgo en casi todos
sus factores, esta categoria indica que el producto tiene muchas oportunidades de
crecimiento y alta participacion. Asimismo Gora SAC se encuentra en una etapa de
expansion por lo que saca ventaja a las oportunidades de adquisicién y por ende
puede mejorar su participacion en el mercado. Por otro lado la blisqueda de nuevos
mercados, segmentos e innovacién en servicios hace que la organizacion
implemente estrategias relacionadas a los exploradores / buscadores.

Cabe indicar que este sector se encuentra en madurez, lo cual tiene relacién con
alta fortaleza de la Industria, también en el andlisis del Modelo de Negocio de Gora
SAC, indica que la empresa cuenta con una sélida estructura financiera.




5. Andlisis interno

5.1 Cadena de Valor
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Actividades Primarias
Son aquellas actividades que estan directamente relacionadas con la produccion y
comercializacion de Proyectos o Servicios:

a) Consultoria: Actividades relacionadas con el apoyo realizado por la empresa a sus

clientes, para asesorarlos y orientarlos respecto a la solucidn tecnoldgica mas
adecuada a sus necesidades y a su estrategia.

b) Analisis de Requerimientos: Actividades relacionadas con el levantamiento de
requerimientos funcionales y no funcionales de la solucion que se construira para el
cliente, procesos de negocio y sus interdependencias, con el fin de realizar una
evaluacion técnico economico eficiente del servicio.

c) Cnnstruccifm de SDIuciDnes Cunstrucu’én de Suluciones ¥ Ser'.ri{:ios de Alta

d) Mantencion y Soporte: Servicio de mantencion y soporte funcional e integral de las
soluciones entregadas a los clientes.

e) Marketing y Ventas: Actividades relacionadas con la comercializacion y venta de
servicios de manera efectiva, desarrollando camparias promocionales, seleccidn de
canales de venta apropiados (teléfono y visita), ademas de seleccionar, desarrollar y
apoyar la fuerza de ventas.



f) Atencion al Cliente: Actividades de Atencion personalizada de Pre y Post Venta de
Servicios o Proyectos a los Clientes.

ACTIVIDADES DE APOYO
Son aquellas actividades que facilitan y apoyan la realizacidn de las "Actividades
Primarias” y el funcionamiento de la empresa:

a) Infraestructura de la Empresa: Infraestructura de la empresa incluye actividades,
tales como, gestion general, planificacion, finanzas, contabilidad, asistencia legal, y las
relaciones gubermamentales que se requieren para apoyar el trabajo de la cadena de
valor. Mediante su infraestructura, la empresa podra identificar de forma efectiva y
consistente las amenazas externas, oportunidades, recursos, capacidades y
competencias basicas de apoyo.

b) Personas: Actividad encargada de la bisqueda de personal, contratacicn,
capacitacion y planes de incentivos al personal.

c) Administracion y Finanzas: Actividades de administracion y control financiero que
tienen el objetivo de optimizar y planificar el uso de los recursos financieros de la
empresa.

d) Abastecimiento: Actividad encargada de la planificacion de adquisiciones y compra
de la empresa.

e) Aseguramiento de Calidad: Actividad desemperiada transversalmente a todas las
actividades primarias, con el fin de asegurar una entrega de servicios de alta calidad a
los clientes y de detectar cualquier oportunidad de mejora que permita ajustar las
brechas entre las expectativas de los clientes y los servicios entregados.

f) Investigacion y Desarrollo: Actividad transversal a la cadena de valor encargada
de la blisqueda de nuevas tecnologias o desarrollo de soluciones innovadoras
realizadas con recursos gue actualmente cuenta la empresa, para mejorar los servicios
que ofrece o para crear nuevos servicios que la empresa pueda ofrecer a sus clientes.



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

MATRIZ DE EFICIENCIA SUPERIOR

Actividades de la cadena de valor Indicador Indicador Indlcador.
Empresa | Competencia

Infraestructura

- Gestign General Ventas Proyectadas Alto Alto

- Planificacién Demanda Proyectada/ Demanda Real Alto Medio

- Finanzas Indice de Ventas Alto Media

Personas

- Capacitacion de personal Personal Captado / Personal Capacitado Alto Alto

- Motivacidn de personal Inidice de satisfaccidn laboral Alto Medio

- Incentivo al personal Nomina de los empleados Alto Medio

Administracion y Finanzas

- Control Financiero Indice de gastos Alto Alto

- Recursos Financieros Control de recursos disponibles Alto Medio

Abastecimiento

- Generacion de Ordenes de Compra Total de ordenes de compra Alto Alto

- Recepecion de Materiales (Laptops) Materiales en inventario Alto Medio

Aseguramiento de Calidad

- Desarrollo de nuevos proyectos Proyectos desarrollados / Proyectos culminados Alto Medio

Investigacion y Desarrollo

- Desarrollo innovadores Proyectos innovadores propuestos/ Proyectos )
Alto Bajo

innovadaores culminados

5.3 Comparacion con los lideres 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 caracteristicas competitivas igual a nosotros, es mas
estan compartiendo los mismos clientes la mayoria de ellos, se trabaja en
forma conjunta algunas veces, esto depende del proyecto, lo que nos
diferencia de los demas en nuestro trabajo de investigacion y desarrollo que
realizamos, buscando nuevas alternativas de desarrollo y mejora de nuestros

servicios.



5.4Matriz de Factores internos (EFI)

MEFI
Puntuaciones
Ponderacié Clasificacio

_ ponderadas
FORTALEZAS
Solvencia econamica y solida posicion financiera 0.10 3 0.30
Red de proveedores y alianzas estratégicas. 0.10 4 0.40
lee_razgcr en el mercado y gran participacian en el mercado 007 2 038
nacional
Mualtiples lineas de servicios 0.08 4 0.32
Presencia en las instalaciones de los clientes 0.10 4 0.40
La eficiencia en 5|?|5 pru:ru:esu:rs_. que le han permitide reducir 000 2 056
los costos operativos de sus ingresos .
SD!IdES-rEEEIDr‘IES EDPI:IEFEIE|E5 con proveedores y clientes. 000 3 037
[ 5inergias empresas vinculadas)

Total de Oportunidades 0.63 233
DEBILIDADES
Alta rotacion de personal 0.09 4 0.36
{:a Ita dE_FIDSIEIDnEr‘I‘IIEFltD de la marca en el mercado 000 3 037
internacional
Altos costos financieros en el sector 0.1
La falta de experiencia en sectores tecnologicos (Desarrollo 000 3 037
de Software)

Total de Amenazas 0.37 0.90

Gora SAC estéa preparada internamente para hacer una organizacion solvente,
orientada hacia la diversificacion 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 solidas relaciones comerciales que tienen con sus clientes, y el reconocimiento que
tiene por parte de ellos.

Formulaciéon de los Objetivos y Disefio 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 sélido 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%.




(e]

(o]

O

Clientes:

Transformar la experiencia del cliente al momento de la
implementacion de un software, siendo mas que su proveedor un
socio estratégico.

Crecimiento en el segmento del Desarrollo de Software

Fortalecer la relacion de confianza con sus clientes: mediante un
enfoque mas cercano hacia ellos, buscando una mejor interaccién
con ellos con servicios de asesorias, resaltando su posicion de
socios estratégicos.

Satisfaccion total de sus clientes: entregandoles productos con altos
estandares de calidad y que superen sus necesidades y
expectativas.

Incrementar el nimero de clientes durante el periodo 2016 - 2020,
aumentando 2 clientes por afio.

Obtener un indice de satisfaccion de los clientes del 90% al 2220.

Procesos Internos:

Continuidad en la diversificacién del portafolio de sus servicios:
lanzando servicios con mayor valor agregado e innovacion y
desarrollo de nuevos servicios.

Mejora y optimizacion de los procesos internos: recurriendo a la
tecnologia, modernizacion de equipos.

Busqueda y consolidacion de proveedores: en mercados externos y
en productos alternativos similares.

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

Aprendizaje y Crecimiento:

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

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



6.2 Disefio y formulacion de Estrategias

6.2.1 Océano Azul

6.2.1.1 Lienzo de la estrategia actual de la empresa

Construccion de nfraestructura nvestigacony Respaldo Socios Estrategicos Personal Calificado Rotacion de Fabrica de SoftwareCalidad de Software Metodologizs de
Soluciones Desarrallo Economico persona desarrollo

6.2.1.2 Lienzo de la estrategia de la industria

Valores

—p (SOrE

g I LISET

Construccion de nfraestructura nvestigaciony  Respaldo Economico SociosEstrategicos  Personal Calificado Rotacion de personal Fabrica de Software Calidad de Software Metodologias de
Soluciones Desarrollo desarrallo




6.2.1.3 Matriz

Eliminar

Incrementar

e Infraestructura

Personal Calificado
Investigacion y Desarrollo
Respaldo Econémico
Calidad de Software

Reducir

Crear

e Rotacién de personal

Fabrica de Software
Metodologias de desarrollo

Construccion de Soluciones

6.2.1.4 Lienzo de la nueva estrategia considerada

ELIMINAR

INCREMENTAR

REDUCIR CREAR

1.Infrasstructura 2 Personal Calificado 3. Investgaciony 4 .Regpaldo Econdmico 5.Calidad de Software 6.Rotacion de personal 7.Fabricade Software 8. Metodologiasde

Desarrollo

desarrollo

9 Construccion de
Soluciones




6.2.2 Matrices de formulacion de estrategias

6.2.2.1 Matriz FODA

FODA

FORTALEZAS [F}

DEBILIDADES {D}

1. Zglvencia econgmica y solida posicien financiera.

1. Mo existe una cartera de clientes a quienes ofrecer los
servicios de desarrollo de software a medida

2.Red de proveedores y alianzas estratégicas

2. Dependencia de los clientes

3. Liderazgo y gran participacion en el mercado.

2. Altos costos de los profezionales

4. Miltiples lineas de productos, Bl y Desarrollo de
Software

4. Mo cuenta con una sola sede donde puedan estar
todos los trabajadores

5.La buena relacion que existe con nuestros clientes y
proveedores, que ayudan a8 incursionar en nuUevos retos
empresariales y a buscar nuevos clientes.

€. Las soluciones que s& brindan son creadas por un
equipo conformado por profesionales certificados con
posesien de un magister o con estudios en prestigiosas
universidades del pais y del extranjero

7. 5olidas relaciones comerciales con proveedores y

clientes. [Sinergias empresas vinculadas)

8. El conjunta de servicios ofrecidos alos clientes, son
constividos ala medida v en funcion de sus necesidadesz »
escenarios de mercado especificos, con atributos de alta
zalidad y contral interno, lo cual permitina generar una
reputacion en el mercada y posicionamienta de la empreza.

OPORTUNIDADES {0}

1. Crecimiento en el poder adguisitivo de los
consumidores.

Continuar con inversion en mercados
internacionales.[F1,05)

Entregar un servicio orientado a |la medida del cliente,
entregar el mismo servicio tanto 2 las empresas grandes
comao a las Pymes. [D1,03)

2.El tipo de estructura y estandar de la industria,
noincentiva la generacion de guerras de
precios, ya que las empresas en el mercado
realizan diferenciaciones por medio de su
servicio, tipo de productos o tipo de clientes
especificos, como por ejemplo, especialistas en
empresas mineras, gobierno, salud u otro.

Ampliar red de clientes nacionales [F7,01)

Mejorar negociaciones y convenios con los
profesionales. [03,01)

3. Laz empresas consultoras no entregan un
servicio orientado al cliente, ni =& interiorizan
£n sus procesos de negocio coma les gustaria a
sus clientes que interiorizasen, ademas no dan
la misma atencion a una gran empresa que 8
una PYME

Mejorar innovacian y presentacion de productos [D4,01)

4. Los actores no estan en pie de quitar
participacién de mercado a los competidores, ya
que existe |3 posibilidad de ampliar las
operaciones para todo el mercado, debido a gque
el mercado Business Intelligence, estd en
crecimientoy extendiéndose a toda clase de
industrias y cada tres afios |a tecnologia ze
renueva dejando obsoletos los proyectos ya
realizados.

5. Tratados de libre comercio con paises de la
region.




AMENAZAS [A)

ESTRATEGIAS FA - Confrontar

ESTRATEGIAS DA - Evitar

1. Fluctuaciones en el tipo de cambio.

Buscar contratos a largo plazo, gue garanticen la
continuidad del servicio|F5,A2)

Ofrecer a los profesionales capacitaciones y crecimiento
constante dentro de la empresa [D3,A4)

2. Mercado en constante crecimienteo, el cual
atrae a nuevos participantes.

Incrementar mecanizmaes de proteccion para
fluctuaciones de tipo de cambio a traves de mecanizmos
financieras [F1,41)

3. Algunas empresas apuntan a realizar sus
operaciones "In-House", por razones de
seguridad y cenfidencizlidad de datos; y rehlyen
3 permitir el acceso 8 consultores y empresas
externas.

4 El mercadeo no cuenta con Recursos Humanas,
para poder satisfacer demandas internasy
externas, por ejemple, se cuenta con poco
personal experto en Business Intelligence sobre
plataforma Microsoft con disponibilidad

inmediata para trabajar.

6.2.22 M

atriz PEYEA

1 | Cambios tecnologicos Muchos 0|1|2|3[4]|5|6|Pocos

2 | Tasa de Inflacion Alta 0|1|2|3[4]|5|6]|Baja

3 | Variabilidad de la Demanda Grande 0(1|2(3|4]|5|6|Pequefa
4 | Rango de Precios de productos competitivos Amplio 0|1|2|3(4|5]|6|Estrecho
5 | Barrera de entrada al mercado Pocas O[1|{2]|2[4(5(6]|Muchas
& |Rivalidad / Presidn Competitiva Alta 0|1(2|3(4|5|6|Baja

7 | Elasticidad de precios de la demanda Eldstica 0|1|2[2(4]|5]|6|Inelastica
8 | Presion de productos sustitutos Alta 0|1|2|3[4|5|6]|Baja
Promedio—& 3,5-6= -2,5

1 | Potencial de crecimiento Bajo 0|1|2|2[4|5|6]|Alte

2 | Potencia de Utilidades Bajo 0|1|2|3(4|5(|6]|Alto

3 | Estabilidad financiera Baja 0|1|2|3[4|5|6/|Alta

4 | Conocimiento tecnoldgico Avanzado 0|1|2|3[4|5]|6]|Complejo
5 | Utilizacion de recursos Ineficiente 0({1|2|3[4(5]6|Eficiente
6 | Intensidad del capital Baja 0|1|2|3[4|5|6]|Alta

7 | Facilidad de entrada al mercado Facil 0({1|2|3[4|5| 6| Dificil

8 | Productividad /Utilizacion de la capacidad Baja 0O|1|2|3[4|5|6]|Alta

S | Poder de negociacidn de los productores Bajo 0Oj1|2|3|(4|5|6]|Alto
Promedio 4




1 | Participacion en el mercado Pequefia 0|1|2(3|4|5]|6|Grande
2 | Calidad del producto Inferior 0|1|2(3|4|5|6 | Superior
3 | Ciclo de vida del producto Avanzado 0|1(2|3|4|5]|6|Temprano
4 | Ciclo de reemplazo del producto Wariable 0|1(2|3|4|5|6/|Fijo

5 | Lealtad del cliente Baja O|1(2|3|4|5|0|Alta

6 | Utilizacion de la capacidad de los competidores | Baja D|1({2|3|4|5|6|Alta

7 | Conocimiento tecnoldgico Avanzado 0|1|2(3(4|5]|6|Alto

g | Integracidn vertical Baja 0|1(2|3|4|5|6|Alta

5 |Velocidad introduccidn nuevos productos Lenta 0O|1(2]|3|4|5|6|Rapida
Promedio 44-6= -1,56

432 \7’4 FI:4.00
i EE:-25

CUADRANTE IlI

1 | Retorno de la inversion Bajo 0|1|2(3|4|5|6|Alto
2 | Apalancamiento Desbalanceado |0|1(2|3|4 |5 |6 | Balanceado
3 | Liquidez Débil 0D|1(2|3|4|5|6|Solida
4 | Capital requerido versus Capital disponible Alto 0O|1(2|3|4|5|6|Bajo
5 | Flujo de caja Bajo O|1(2]|3|4|5|6|Alto
6 | Facilidad de salida del mercado Dificil O|1|2(3|4]|5|6|Facil
7 | Riesgo involucrado en el negocio Alto 0|1(2|2|4|5|6|Bajo
8 | Rotacion de inventarios Lento 0|1(2|3|4|5|6|Rapido
9 | Economias de escala y de experiencias Bajas O|1(2]|3|4|5|@| Altas
Promedio 4,33
Répido crecimiento del mercado

- Se tiene una buena fortaleza de industria

obteniendo ventajas competitivas A

- Se ve una fortaleza financiera enun

factor dominante de la industria CUADRANTE Il CUADRANTEI

- Se tiene una posicidn estable en una 6

industria estable

- Aceptable posicion competitiva en una

industria estable

Posicidn Posicidn
Competitiva ( ) Competitiva
Debil Fuerte

\4

Lento Crecimiento del mercado




6.2.2.3 Matriz Interna Externa

TOTAL PONDERADO EFI
Fuerte Medio Deb
dDad0 20a25s 1D0als99

ot

BAJA TASA DE CRECIMIENTO

Alto 4
> | @ 19
™
W
g Medio ] EF1: 3.23
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6.2.2.4 Matriz Boston Consulting Group
ALTA PARTICIPACION BAJA PARTICIPACION
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M
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Productos Vagquita
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Asesoramiento en Procesos

Productos Perro




6.2.2.5 Matriz de la Gran estrategia

Rapido Crecimiento
del Mercado
-Dezamollode mercados

Alto -Penetracion en el mercado
-Desarrollo de Productos

-IntegracionVertical hacia

delante.
. -IntegracionVertical hacia

JPosicion Competitiva F ﬁ 5 4 -3 -2 -1
jo

-1 2 3 4 -5 " Posesion Competitiva
Débil %

Fuerte

ICuad rante IV

Bajo

Lento Crecimiento
del Mercado

7. Seleccion de la Estrategia

7.1 Método Factores Estratégicos Claves
Se muestran los objetivos estratégicos de la empresa segun el analisis realizado

7.1.1 Criterios de Seleccién

Si bien existen muchos criterios de seleccion, nosotros vamos a optar a los
gue mas influyen para la seleccién de estrategia:

Participacion en el mercado

Costos

Tiempo de desarrollo

Satisfaccién de clientes
Disponibilidad de recursos
Disponibilidad de recursos financieros



7.1.2 Matriz de Selecciéon

ESCENARIO 1 ESCENARIO 2 ESCENARIO 3
Penetracion de | Desarrollo de Desarrollo de
Mercado Mercados Productos/Servicios
Participacion en el mercado 20% B 1.2 6 1.2 7 1.4
Costos 15% 3 0.75 5 0.75 5 0.75
Tiempo de Desarrollo 20% 7 1.4 5 1 6 1.2
Satisfaccion de clientes 25% 8 2 6 1.5 8 2
Disponibilidad de Recursos Financieros | 20% 3 0.6 4 0.8 5 1
Total 5.95 5.25 6.35

7.2 Método de Escenarios

Se va a revisar la alternativa mas conveniente

7.2.1 Descripcion de Escenarios Considerados

Escenario 1

Al 2020

El pais continda en desarrollo, se abrieron nuevos mercados internos
y externos, sigue la inversion nacional y extranjera, el PBI continua

incrementando anualmente.

El dolar se mantuvo en el rango de 3.70 a 3.90, asimismo no existen
muchos conflictos sociales.

Escenario 2

Al 2020

El pais continta en desarrollo, pero los TLC se eliminaron y no hubo
expansion a nuevos mercados, no existe mucha inversion nacional y
extranjera, el PBI continua disminuyendo anualmente.

El dblar se mantuvo en el rango de 3.70 a 3.90, y existen muchos
conflictos sociales.



7.2.2 Comparacion de Estrategias con Escenarios

Escenario 1 Escenario 2

Estrategia 1: Penetracion de Mercado Altamente Favorable | Poco Favorable

Estrategia 2: Desarrollo de Mercado Favorable Poco Favorable

Estrategia 3: Desarrollo de

Favorable Poco Favorable
Productos/Servicios

Como puede observarse, la Estrategia 1 ofrece buenos resultados en el
Escenario 1, aunque desfavorable en el escenario 2, lo cual hace dificil la
decision.



7.3 Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa (MPEC)

Esta matriz nos permitira seleccionar una estrategia, lo mas objetivamente

posible.
MCPE
EZETRATEGIA 1 EETRATEGIA 2 ESTRATEGIA 3
Penetracion de Dezarrollo de Dezarrollo de
Mercado Mercados ProductosISerricios
Factores externos clave | Ponderaci PA | FTA PA | FTA FA | PFTA
&
1. Crecimiento en ¢l poder adquisitiva de los e 2 oo 2 oo 5 oA
EMpresas
2. F‘rcv.lslon dela b:rm:ha on la disponibilidad de 005 4 oz 4 oz 5 o5
profesionales de sistemas al 2020
. Acceso 3 mejores kecnologias. 0.03 2 013G 3 0.27 4 0.56
4. La tendencia de usar sistemas relacionadas en las o0 5 0e7 2 ois 5 0aT
SMpresas
5. Aumenta de la exporkaciones ¢ impartaciones 0.05 3 0.15 3 0.15 2 0.1
&. Tratados de libre comercio con paizes de la 0.03 4 0.56 4 0.56 2 0.1&
1.44 1.44 1.48
AMENAZAZ
1. Fluctuaciones en el tipo de cambio. .ot 3 .21 2 0.14 3 0.21
2. Mercado.ern conskanke crecimiento, ol cual atrae 2 iz 3 0356 3 0356 5 036
nucvos participantes.
3 Exl.ﬁl:tn competidores con alto reconocimiznto ais 2 o 3 045 5 045
mundial.
4. .d\.lf:a demanda de evenes estudiando kemaz s 1 s 2 s 5 45
relacionado a la kecnologia,
1 2.46 2.63 2.95
FORTALEZAE
1. Zolvencia ccondmica y sdlida posicidn financiera. 012 3 056 3 056 4 0.4
2. Ried de provecdores v alianzas estratigicas. 0.05 5 0.24 4 052 3 0.24
3. Liderazgo y gran participacidn en ol mercado. 04 3 0.3 4 0.4 3 0.3
4. Miltiples lineas de praduckas, para diferentes o4 5 05 2 0z 5 05
seckores.
5. La eficiencia en sus procesas, que le han
permitida reducir los coskos operativos de sus
. - - o1 2 0.z 2 0.z 3 0.3
ingresos a traves de economiaz de escalay
weonomiag de alcance,
T. S.olldas rcla-clonr.ts cm:n-:rcmles con p:roveedores a4 3 s 2 oo 2 o
y clicntes. [ inergias empresas vinculadas)
17 1.68 1.82
DEEILIDADES
1. Mo conkar con una oficing propias 0.0& 2 0.16 2 0.16 2 0.16
2. Dependencia de los clienbes. 0.1 5 0.5 5 0.5 2 0.2
G Alkes costos financieras en el seckor o1 3 0.3 3 0.3 3 0.3
4. Pl cuenta conouna oficing dande puedan estar
todos los trabajadores de la empresa g poder a2 1 012 1 012 3 0.36
centralizar la mayor cantidad de sus clientes.
1 088 088 1.02
5.92 613 681

7.4 Descripcién 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.

e Incrementar cursos de capacitacion para el personal, esto ayudaria a
conocer nuevas tecnologias.



e Buscar alianzas con nuevos socios estrategicos, asimismo reforzar las
alianzas existentes

7.5 Descripcion de la estrategia contingente

La estrategia de Desarrollo de Mercados, va a permitir cumplir con los
objetivos, y debemos enfocarnos en las siguientes acciones:

e Utilizar los tratados de libre comercio (TLC).

e Incrementar cursos de capacitacion para el personal, esto ayudaria a
conocer nuevas tecnologias.

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



8. Implantacién de la Estrategia, mediante Balanced Scorecard

8.1 Mapa de la Estrategia

PERSPECTIVA MAPA ESTRATEGICO
1 Fi naHCiera Rentabilidad Generar valor al
Arrinnista
o — 1:‘_\_
Confiabilidad y
Fidelizacign de Satisfaccion del :
- . ! seguridad para el
2 Cliente Cliente cliente
"‘---..___‘_ = .
Innovacicn & Gestidn da Calidad Gestion de
3 Procesos Desarrallo Operaciones
. = \ "
.. Sistemna de ascenso Capacitacion y Gestian del
4 Aprendlzaje Yy del personal certificacion del Conocimiento
crecimiento




8.2 Objetivos especificos

I Objetivo Especitios

F1 Incrementar las ventas de la empresa
FINAMNCIERA
F2 Disminuir costos de produccidn
| vespeaa | Objtive Especfco
c1l Generar acciones de fidelizacion al cliente
CLIENTES c2 Cumplir con los plazos ofrecidos al cliente
C3 Cumplir con las normas de seguridad de TI
| venpecia | Objetive Especico
P1 Investigacion de nuevos servicios
PROCESOS P2 Certificar la gestidn por las normas IS0
Ser objetivo de maxima seguridad

|-U
(4% )

Objetivos Especificos
Al Propiciar un clima de intercambio de Conocimiento
APRENDIZAJEY A2 Realizar y ejecutar el plan de capacitacidn y certificacidn al personal
CRECIMIENTO
A3 Establecer politicas de ascenso del personal

8.3Indicador
Objetivos Especificos
Incrementar las ventas de la empresa % de variacion de ventas
Disminuir costos de produccion % de variacidn de costos de produccion
Objetivos Especificos
Generar acciones de fidelizacion al cliente % de clientes que cancelaron el servicio
Cumplir con los plazos ofrecidos al cliente % de satisfaccidgn del cliente
Cumplir con las normas de seguridad de Tl % de reclamos por temas de seguridad y confiabilidad
Objetivos Especificos
Investigacion de nuevos servicios N® de modifiaciones del producto
Certificar la gestion por las normas IS0 % de defectos de procesos
Ser objetivo de méaxima seguridad % Variacion de los tiempos de entrega del producto
Objetivos Especificos
Propiciar un clima de intercambio de Conocimiento N°de ascesnos del personal
Realizar y ejecutar el plan de capacitacion y certificacion al personal N® de horas de capacitacion
Establecer politicas de ascenso del personal N° de aprobados en examenes




8.4 Meta

% de variacion de ventas

Meta

20% mas con respecto al afio anterior

% de variacidn de costos de produccidn

% de clientes que cancelaron el servicio

hasta 15%

Meta

Un maximo de 2%

% de satisfaccidn del cliente

Llegar a un 99%

% de reclamos por temas de seguridad y confiabilidad

N° de modificaciones del producto

hasta 3%

Meta

hasta 2 veces

% de defectos de procesos

Un maximo de 5%

% Variacion de los tiempos de entrega del producto

N°de ascesnos del personal

hasta un +/- 3%

Meta

Llegar a un 40% del personal anual

N° de horas de capacitacion

Llegar a 500 horas

N° de aprobados en examenes

8.5 Iniciativas

Meta

20% mas con respecto al afio anterior

Mayor a 90%

Implementar un plan de evaluacidn de cartera de clientes

hasta 15%

Meta

Un maximo de 2%

Fomentar la filosofia de Software libre en la organizacidn

Programas de exparcimiento con el cliente

Llegar a un 99%

Programar visitas de inspeccidn a los clientes

hasta 3%

Meta

hasta 2 veces

Realizar simulacros

Desarrollar un programa de motivacion para la innovacion

Un maximo de 5%

Establecer un plan de adecuacidn de procesos

hasta un +/- 3%

Meta

Llegar a un 40% del personal anual

Elaborar cronogramas de entrega de productos

Disefiar estructrua de ascensos de personal

Llegar a 500 horas

Disefiar cursos y certificaciones de acuerdo a las necesidades de la
organizacion

Mayor a 90%

Formar grupos de trabajo para documentar los procesos de la organizacion



8.6 Responsable

Implementar un plan de evaluacidn de cartera de clientes

Responsale

Gerente de Marketing

Fomentar la filosofia de Software libre en la organizacidn

Programas de exparcimiento con el cliente

Gerente de Servicio

Responsale

Gerente de Ventas

Programar visitas de inspeccion a los clientes

Gerente de Ventas

Realizar simulacros

Desarrollar un programa de motivacién para la innovacion

Gerente de Servicio

Responsale

Gerente de Servicio

Establecer un plan de adecuacidn de procesos

Gerente de Servicio

Elaborar cronogramas de entrega de productos

Disenar estructrua de ascensos de personal

Gerente de Servicio/ Gerente Comercial

Responsale

Gerente de RRHH

Disefiar cursos y certificaciones de acuerdo a las necesidades de la
organizacion

Gerente de RRHH

Formar grupos de trabajo para documentar los procesos de la organizacion

Gerente de RRHH




8.7 Presupuesto

FINAMCIERA

CLIEMTES

PROCESOS

APRENDIZAJE Y
CRECIMENTO

Indicadores de Cuadro de Mando

DObjetivos Especificos

Presupuesto Anual

Total
F1 Incrementar las ventas de la empresa E000 E000 B000
F Dizminuir costas de praduccidn oo o0 To0 oo oo oo oo Too Too Too Too Too 400
Objetivos Especilicos
o1 Generar accionss de fidelizacion al cliente 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 15000
(e Cumplir con los plazos ofrecidos al cliente 3000 3000 3000 3000 12000
CH Cumplir con laz normas de seguridad de Tl S000 S000 S000 15000
Objetivos Especilicos
— — 32400
P1 Investigacion de nuevos servicios TOooo Tooo 4000
P Certificar la gestidn por las normas S0 ]
P Ser objetivo de maxima seguridad ]
Objetivos Especilicos
a1 Propiciar un clima de intercambio de Conocimienta S000 S000 0000
A Realizar y ejecutar el plan de capacitacion v certificacion al 15000 5000
personal
% Establecer politicas de ascenso del persanal ]




8.8 Cronograma de Actividades

Indicadores de Cuadro de Mando E‘lesu uesto Anual

Objetivos Especificos

FINANCIERA F1 Incrementar las ventas de la empresa
F Dizminuir costos de produccion oo Toa Toa oo Too oo Too TOo Too TOo Too TOo
Dbjetivos Especificos
I Generar acciones de fidelizacicn al cliente 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500
CLIENTES C3 Cumplir con los plazos ofrecidos al cliente 3000 J000 J000 J000
C3 Cumplir con las normas de seguridad de TI 5000 G000 G000
Dbjetivos Especilicos
=3 Investigacidn de nuevos servicios Tooo Tooo
PROCESOS P4 Certificar la gestidn par las normas IS0

F3 Ser objetivo de mAsima seguridad

Dbjetivos Especificos

A1 Prapiciar un clima de intercambio de Conocimiento 5000 5000

APRENDIZAJE™Y A Fealizar y sjecutar el plan de capacitacidnu cenificacian al 15000
CRECIMIEMTO personal

it Establecer politicas de ascenso del personal




