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Resumen

El presente trabajo de investigacidn tiene como propoésito proponer un modelo de direccionamiento
estratégico para la holding “Grupo Cordero”. El objetivo central consiste en la formulacién de un
marco estructurado que sirva de guia en el proceso de toma de decisiones, orientado a consolidar
una ventaja competitiva sostenible a largo plazo.

La estructura del documento se organiza en cuatro capitulos. En el Capitulo 1 se desarrolla el
analisis situacional inicial de la organizacidn, el cual proporciona una vision integral del entorno
interno y externo. En el Capitulo 2 se establece la estrategia empresarial, definiendo los valores
estratégicos, la misioén, la visién y los lineamientos estratégicos que orientaran el accionar de la
empresa. El Capitulo 3 esta enfocado en la planificacion a largo plazo, proyectando los objetivos
estratégicos hacia un horizonte temporal ampliado. Finalmente, en el Capitulo 4, se presenta la
planificacion a corto plazo, junto con la construccion del Cuadro de Mando Integral, como
herramienta de gestion para facilitar la implementacion, monitoreo y evaluacion de los objetivos
estratégicos durante el primer afio de ejecucion.

Palabras Clave: direccionamiento estratégico, objetivos estratégicos, planificacion a largo plazo,

Planificacion a corto plazo, cuadro de mando integral, tablero de control
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Abstract

This research aims to propose a strategic direction model for the holding company Grupo Cordero.
The core objective is to design a structured framework that guides the decision-making process
and contributes to the development of a sustainable long-term competitive advantage. The study
is structured into four chapters. Chapter 1 presents a comprehensive situational analysis of the
organization, covering both internal and external environments. Chapter 2 outlines the corporate
strategy by defining the strategic values, mission, vision, and guiding principles that shape the
company's strategic orientation. Chapter 3 focuses on long-term planning, projecting strategic
objectives over an extended time horizon. Finally, Chapter 4 addresses short-term planning and
introduces the Balanced Scorecard as a management tool to support the implementation,
monitoring, and evaluation of strategic objectives during the first year of execution.

Key words: strategic direction, strategic objectives, long-term planning, short-term planning,

balanced scorecard, control panel
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Introduccion

Grupo Cordero es una holding empresarial con presencia en Ecuador, conformada por
distintas unidades de negocio que operan en sectores estratégicos como la construccion, la
instalacion de equipos eléctricos, electronicos y electromecanicos y otros servicios
complementarios. Desde su fundacidn, la organizacion ha demostrado una evolucién progresiva
en el mercado ecuatoriano, impulsada por su capacidad de adaptacion, su enfoque operativo y su
compromiso con el desarrollo sostenible. A medida que ha crecido, Grupo Cordero ha
diversificado sus actividades, consolidando su presencia regional y fortaleciendo su
posicionamiento competitivo.

Actualmente, Grupo Cordero atraviesa una etapa de crecimiento, lo que ha evidenciado la
necesidad de contar con un direccionamiento estratégico que guie su gestion y fortalezca la
coordinacion entre sus unidades de negocio. La falta de una planificacion estructurada limita su
capacidad para proyectarse a largo plazo y consolidar una ventaja competitiva. En este contexto,
el presente trabajo tiene como objetivo proponer un modelo de direccionamiento estratégico que
facilite la toma de decisiones, mejore el desempefio organizacional y fortalezca su competitividad
en el mercado ecuatoriano.

La investigacion se estructura en cuatro capitulos. El primer capitulo comprende un analisis
situacional integral de la organizacion, abordando factores clave como talento humano, productos
y servicios, mercado, infraestructura, precios, informacién y comunicacion y toma de decisiones.
El segundo capitulo se enfoca en la formulacién del direccionamiento estratégico, mediante la
definicidn de los valores organizacionales, la mision, la vision y los lineamientos estratégicos, con
la participacion activa de la alta direccion. El tercer capitulo desarrolla la planificacion a largo

plazo, identificando temas estratégicos, objetivos generales, indicadores clave de desempefio.



Finalmente, el cuarto capitulo aborda el disefio del Cuadro de Mando Integral como instrumento
de seguimiento y
la planificacion a corto plazo estableciendo objetivos operativos y el Plan Operativo Anual

que permitira iniciar la ejecucion del modelo propuesto.



Capitulo |
Analisis Situacional

En el primer capitulo, se lleva a cabo un analisis situacional de la organizacion utilizando
ocho criterios, donde se detallan los aspectos mas importantes en torno a la organizacion. Este
enfoque tiene como objetivo asegurar un examen claro y eficiente de la realidad de la organizacién.
A continuacion se detallan los 8 criterios:

1.1 Analisis situacional de la empresa

1.2 Mercado

1.3 Personal

1.4 Producto y servicios

1.5 Instalaciones y recursos

1.6 Precio y retribuciones

1.7 Informacién y comunicacion

1.8 Toma de decisiones
1.1 Analisis situacional de la empresa

Grupo Cordero es una empresa cuencana, que se encuentra ubicada en el Redondel de Turi,
Circunvalacion Sur, adicionalmente cuenta con una sucursal en la ciudad de Quito. Con mas de 30
afios de experiencia en los sectores eléctrico, electrénico y mecanico, es un holding comprometido
con la excelencia empresarial, utilizando los estandares del PMI (Project Management Institute)
para la gestion de proyectos.

Grupo Cordero trabaja también en otros paises como Per( y Bolivia. En Per( se realizaron
varios proyectos, uno de ellos es el Hospital Alto Inclan en el cual se instalé canalizaciones

(bandejas, porta cables y tuberias) de los sistemas eléctricos y electronicos, tendido de cableado



de red y cableado eléctrico, apoyo al disefio de sistemas electronicos (sistema de relojeria IP,
sistema de llamado a enfermeras, networking, telefonia IP, deteccidn de incendios, megafonia y
audio evacuacion, BMS). En Bolivia, uno de los proyectos es el Hospital Gastroenteroldgico la
Paz, en el cual se realizo la infraestructura de canalizacion, tuberias y bandejas, Cableado
estructurado, Cuartos de telecomunicaciones, Backbone de fibra dptica, Disefio e implementacion
de data center, control de accesos, Sistema de deteccion de incendios, Sistema de audio ambiental
y audio evacuacion, Sistema de CCTV, Sistema de relojeria sincronizada IP, Sistema de llamado
de enfermeras. Dentro de los proyectos mas destacados a nivel nacional se encuentra el Hospital
Catolico de Azogues (2024) en este proyecto se realizo la obra civil, sistema eléctrico, sistema
hidrosanitario, sistema mecanico. Otro proyecto destacado es el Banco Pichincha matriz principal
Quito (2023); en este proyecto se realizé provision de sistema video wall, equipamiento activo y
pasivo para el sistema video wall, instalacion y configuracion del sistema. y por Gltimo el Hospital
Tedfilo Davila Machala (2021) se realizé suministro e instalacion de un sistema sincronizado de

relojeria, sistema IP (sistema de comunicacion digital) de llamadas de emergencia.

Figura 1. Hospital Alto Inclan




Figura 2. Hospital Gastroenteroldgico la Paz

Figura 3. Hospital Catolico de Azogues




Figura 4. Banco Pichincha matriz principal Quito

Figura 5. Hospital Teofilo Davila Machala
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El holding de Grupo Cordero esta conformado por las siguientes empresas: Nestronics,

Power&metering Knowledge, Datanext, Covalco, Rieltec, Esqueiro.



Tabla 1

Descripcion de holding

EMPRESAS DESCRIPCION

~ Venta, instalacién y configuracion de equipos de
dataNext  ewoiing

Ingenieria eléctrica, electronica, electromecanica,

) )J __ . . - . .,
/ / CIVII, arquitecténica e instalacion uesta en
[ . &/ V0 q yp

marcha de los proyectos.

Ingenieria eléctrica, electronica, electromecanica,

R I E L T E C civil, arquitectonica e instalacion y puesta en

ELECTRICA-ELECTRONICA-MECANICA marcha de los proyectos.

Ingenieria eléctrica, electrdnica, electromecanica,

E S Q U E | R o civil, arquitectonica e instalacion y puesta en

marcha de los proyectos

Ingenieria eléctrica, electronica, electromecanica e

ll\
W NESTRONICS instalacion y puesta en marcha de los proyectos.

-

Venta, adquisicion e implementacion de sistemas de

@@ METERING

KNOWLEDGE medicidn avanzada para las empresas eléctricas.
ECUADOR

La organizacion cuenta con un equipo altamente capacitado y motivado que se enfoca en
brindar productos y servicios de calidad excepcional. El holding cuenta con 25 trabajadores en el
cual estan distribuidos en talento humano, contabilidad, ventas, importaciones, administrativo y

proyectos. Para proyectos de gran magnitud se terceriza mano de obra especializada. Grupo



Cordero cuenta con distribucion de las siguientes marcas: Simplex, Indigovision, Siemens,
JohnsonControls, Hanwha, Panduit, Hikvision, Ducati, Zktecco, Schreder.

La organizacién ya tiene establecido su mision, vision y valores pero no presenta un
direccionamiento estratégico integral, por el cual los gerentes no tienen una idea clara de cdmo
esta estructurada la organizacion y hacia donde se dirige, por lo que se desconoce sus fortalezas,
debilidades, oportunidades, amenazas lo que en un futuro puede afectar las estrategias que pueden
plantear en un futuro. En los Gltimos afios, la empresa ha experimentado un crecimiento
significativo en sus productos y servicios. Por ello, se propone desarrollar un direccionamiento
estratégico integral que permita abordar nuevos nichos de mercado y, de este modo, mejorar la
estructura organizacional
1.2 Mercado

El concepto de mercado, en términos generales, se puede definir como el conjunto de
transacciones y acuerdos para el intercambio de bienes o servicios entre personas fisicas o
juridicas. Se basa en el acuerdo mutuo entre individuos e instituciones. EI mercado se concibe
como un entorno social que facilita las condiciones para el intercambio de bienes y servicios, en
el que participan tanto oferentes como demandantes, con el objetivo de satisfacer sus necesidades.
En resumen, el mercado es el espacio, ya sea fisico o virtual, donde se encuentran la oferta y la
demanda, y donde las transacciones comerciales tienen lugar con el fin de lograr una satisfaccién
mutua (Espinosa, 2015).

El holding se abastece principalmente de proveedores nacionales altamente calificados,
quienes suministran materia prima para la construccion de sistemas eléctricos. Entre sus
principales socios comerciales se destacan empresas como IPAC y DENALEC, que proveen acero

y componentes eléctricos esenciales para los proyectos de la compafiia. Estos proveedores se



distinguen por cumplir con elevados estandares de calidad en sus productos, garantizando asi la
fiabilidad y seguridad en las obras del holding.

Hexing, por otro lado, satisface la demanda de medidores. Los medidores IEC de Hexing
se dividen en tres categorias: convencionales, inteligentes y de prepago. Estan disefiados para
satisfacer de manera Optima las necesidades actuales y futuras en la gestion de energia. Este
conjunto completo puede incluir diferentes canales de comunicacion confiables, tanto de enlace
descendente como ascendente, lo que permite una mayor visibilidad y control en el entorno
inteligente.

La competencia de Grupo Cordero se concentra principalmente en empresas especializadas
en el sector de la construccion. Entre las principales se encuentran Ripconciv, Constructora Flores,
Altaten y Aleminsa, con presencia en las ciudades de Cuenca y Quito Estas empresas no solo
ofrecen servicios de edificacion, sino que también se destacan por su capacidad para integrar
tecnologias avanzadas en sus proyectos, garantizando asi la eficiencia y seguridad de las
infraestructuras que desarrollan. En este contexto, Grupo Cordero debe mantenerse a la vanguardia
en calidad e innovacién para competir eficazmente en este sector tan exigente.

Segun la gerente general Carolina Neira, en el momento de la ejecucion de la entrevista de
la situacion inicial, menciona que la percepcién del cliente acerca de los productos y servicios es:
“La percepcion de nuestros clientes sobre nuestros productos y servicios es positiva, 1o que se
refleja en la fidelidad de muchos de ellos, quienes nos eligen constantemente para nuevos
proyectos. Sin embargo, siempre estamos en busqueda de oportunidades de mejora y atentos a las
innovaciones del mercado para seguir ofreciendo soluciones que se adapten a sus necesidades y

expectativas”.
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1.3 Personal

El personal de la organizacion esta compuesto por todas aquellas personas que ingresan,
permanecen y participan activamente en sus actividades, independientemente de su nivel
jerarquico o de las tareas que desempefien. La organizacion cuenta con un equipo altamente
competente, que recibe formacion continua proporcionada por el departamento de Talento
Humano para asegurar su desarrollo profesional y mejorar sus habilidades (Chiavenato, 2017).

La opinidn de los empleados sobre la organizacion muestra que hay una gran capacidad
instalada, respaldada por un ambiente laboral positivo. La empresa ofrece beneficios adicionales
y reconoce constantemente el esfuerzo de sus colaboradores mediante promociones y
reconocimientos. También es importante destacar el compromiso de la entidad con el desarrollo
organizacional, lo que se refleja en la implementacion de indicadores de desempefio especificos
para cada area. Ademas, se realizan acciones correctivas basadas en los resultados obtenidos de
estos indicadores.

Es importante destacar el compromiso de la entidad con el desarrollo organizacional, lo
cual se evidencia a través de indicadores de desempefio especificos para cada area. Ademas, se
implementan acciones correctivas basadas en los resultados obtenidos. A continuacion, se presenta

el organigrama correspondiente a la estructura del holding Grupo Cordero.
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Organigrama

Figura 6. Organigrama Grupo Cordero

r‘\ GRUPO
CORDERO

GERENTE GENERAL
ASESOR/AUDITOR
DE PROYECTOS

SUBGERENTE

[T

'

GERENTE DE GERENTE DE GERENTE DE TALENTO
CONTABILIDAD PROYECTOS HUMANO
Asi DAD ¥
o

CHOFER DF JEFE AUXILIAR JEFE COMERCIAL INGENIERO INGENIERO _
T - CONTADOR E
GERENCIA JEFEDEBODESA B spnimisTRaTvO | ADMINSTRATIVO PROYECTOS - FLECTRICO MECANICO Lemai

Indicadores de desempefio

A continuacidn, se presenta el cuadro de indicadores de desempefio del Holding Grupo
Cordero, el cual retne informacion clave para evaluar y monitorear el cumplimiento de los
objetivos estratégicos de la empresa. Estos indicadores permiten medir la eficiencia operativa, la
rentabilidad, la calidad del servicio y otros factores fundamentales para la toma de decisiones y la
mejora continua dentro de la organizacion.

Figura 7. Indicadores de desempefio Grupo Cordero

N GRUPO
r CORDERO CUMPLIMIENTO TRIMESTRAL INDICADORES 2024
TOTAL
e L PRIMER | SEGUNDO | TERCER CUARTO
TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE [EIUNZY
MALLA ZHIMINAICELA EDGAR MAURICIO INGENIERO ELECTRONICO
Realizar cotizaciones a clientes para nuevas oportunidades
de negocio 90,00 90,00 0,00 0,00 CUMPLIMIENTO DE INDICADORES
100,00
Tiempos de respuesta en requerimientos solicitados por 95,00 95,00 0,00 0,00 peages
Gerencia General P—
60,00
1o o y
Analisis de informacion presentada a Gerencia vs analisis de 95,00 95,00 0,00 0,00 40,00
informacion esperada por Gerencia 20,00
0,00
PROMEDIO INDICADORES /100 1© 9333 lo 93,33 |o 0,00 lo 0,00 6,6 1 2 3 4 5
Comunicacién 90,00 90,00 0,00 0,00 INDICADORES DE COMPETENCIAS
100,00
Puntuatidad 90,00 90,00 0,00 0,00 8,00
60,00
Productividad 90,00 90,00 0,00 0,00 2.5
0,00

PROMEDIO COMPETENCIAS /100 |© 90,00 Io 90,00 lo 0,00 IVO 0,00 : 1 2 3 B
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1.4 Producto y Servicio

Un producto se puede describir como un conjunto de atributos fisicos y tangibles que toman
una forma identificable. Sin embargo, mas alla de sus caracteristicas fisicas, los consumidores
buscan algo mas que un conjunto de elementos tangibles: buscan la satisfaccion de sus necesidades
o deseos. El producto tiene dos dimensiones: tangible e intangible. La dimension tangible incluye
todas aquellas caracteristicas que se pueden tocar, oler, almacenar, trasladar, y que corresponden
a un bien fisico. En cambio, la dimension intangible abarca aspectos que no se pueden percibir
fisicamente, como los servicios, los cuales no pueden ser tocados, almacenados o trasladados
(Espinosa, 2015) .

En cuanto al servicio, segun (Espinosa, 2015) , dice que son las actividades realizadas por
el industrial y el comercializador para asegurar que el producto sea de calidad y para fomentar la
lealtad del consumidor.

Los productos y servicios proporcionados por Grupo Cordero son :

i) Comunicaciones: Disefio e implementacion de data centers (convencionales y micro),
cableado estructurado, enlaces de fibra optica, redes wireless Gpon (Gigabit Passive
Optical Network) y equipos de red.

ii) Corrientes débiles y electronica: Sistemas de CCTV (Circuito Cerrado de Television),
control de acceso (biométrico y vehicular), deteccién de incendios, control horario,
sistemas de alerta, llamado de enfermeras, control de activos, relojeria, intrusion, y sistemas
de audio ambiental.

iii) Eléctrica: Disefio de proyectos eléctricos en media y baja tension, iluminacion, tableros

eléctricos, sistemas de energia renovable, y pararrayos.
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iv) Mecanica: Sistemas de gases medicinales, extincion de incendios, aire acondicionado

HVAC (Heating, Ventilation and Air Conditioning), GLP (Gas Licuado de Petréleo)

La constante innovacién de la empresa ha sido un factor clave en su expansién hacia nuevos
mercados, incluyendo el ambito de la construccion integral. A través de un enfoque proactivo en
la mejora de sus procesos, productos y servicios, la empresa ha logrado adaptarse rapidamente a
las cambiantes demandas del mercado. Esta capacidad de innovacion ha permitido no solo el
perfeccionamiento de sus ofertas tradicionales, sino también la incursidn en sectores complejos,
como la construccion integral, donde han implementado soluciones mas sofisticadas y adaptadas
a las necesidades del cliente.

Al adoptar tecnologias avanzadas y optimizar sus métodos de produccién, la empresa ha
conseguido diferenciarse de la competencia, ofreciendo proyectos llave en mano que cubren todas
las etapas del proceso constructivo, desde el disefio hasta la ejecucion. Este enfoque integral ha
abierto nuevas oportunidades de negocio, tanto a nivel nacional como internacional, reforzando su
presencia en el mercado y estableciendo alianzas estratégicas con otras compafiias del sector.

1.5 Precioy retribuciones

El valor de un bien o servicio se basa en la utilidad percibida por el usuario y el esfuerzo
econodmico que debe realizar para obtenerlo. Este valor refleja la relacion entre el beneficio que el
consumidor espera y el costo monetario que debe asumir para adquirir el producto o servicio
(Pérez, 2006).

Para establecer el precio real de un producto, es necesario tener en cuenta los elementos
identificables que lo componen, que generalmente incluyen:

1. El propio bien o servicio.

2. Losservicios adicionales (como garantias, transporte, mantenimiento, etc.).
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3. Los beneficios o valores agregados que el producto proporciona para satisfacer deseos

(Pérez, 2006) .

El precio que Grupo Cordero asigna a cada uno de sus productos o servicios se basa en el
sistema tradicional de COSTO + UTILIDAD. La gerente, junto con el departamento contable,
determina el costo, mientras que la gerencia general establece la utilidad.

1.6 Instalacionesy recursos

La localizacion de una instalacion es el proceso mediante el cual se selecciona un lugar
geografico adecuado para llevar a cabo las operaciones de una empresa. Tanto los gerentes de
empresas de servicios como de manufactura deben tener en cuenta diversos factores al evaluar la
idoneidad de un sitio especifico. Entre estos factores se encuentran la proximidad a los clientes y
proveedores, los costos de mano de obra, asi como los costos asociados al transporte y la logistica.
Estos aspectos son cruciales para asegurar la eficiencia operativa y la competitividad en el
mercado. En las decisiones de localizacion, se elige entre varios sitios considerando criterios como
costos, rentabilidad, tiempos de respuesta y proximidad a puntos estratégicos, dependiendo de la
actividad de la empresa (Carro & Gonzélez, 2012).

La empresa dispone de instalaciones que abarcan tanto areas administrativas como
operativas en varias ubicaciones estratégicas. En estas instalaciones, también se encuentran las
bodegas, que son fundamentales para el almacenamiento y la gestién de nuestros productos.
Actualmente, la organizacion tiene su sede en Cuenca, en una zona de facil acceso,
especificamente en Circunvalacion Sur y Camino a Turi. Esta ubicacidn se encuentra a tan solo
100 metros del Mall del Rio, lo que la convierte en un punto de referencia conveniente y accesible
para nuestros clientes y proveedores. La eleccion de este lugar refleja nuestro compromiso con la

eficiencia operativa y la atencién al cliente.
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Figura 8. Ubicacion Grupo Cordero
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Y su segunda sucursal se sitta en Quito, Francisco de Orellana 13-49 y Av. Rio Amazonas.
Edificio Orellana 500 Segundo Piso, oficina 201. En la sucursal de Quito trabajan 8 personas en

total (administrativo, operativo).

Figura 9. Sucursal Grupo Cordero
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En el &mbito tecnoldgico, el holding cuenta con tecnologia de vanguardia adaptada a las
necesidades del sector. Esta tecnologia se distingue por su alta eficiencia energética y su bajo
impacto ambiental, lo que contribuye a la sostenibilidad de sus proyectos. Ademas, se compromete
a mantener un proceso de innovacion constante en las areas que operan maquinaria de alto

rendimiento, asegurando asi la satisfaccion de sus clientes, tanto internos como externos. Este
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enfoque permite no solo cumplir con los estandares de calidad, sino también superar las
expectativas en cada uno de nuestros proyectos.
El holding Grupo Cordero emplea varias tecnologias enfocadas en la eficiencia energética,
que podrian incluir:
1. Maquinaria de alto rendimiento
2. Sistemas de energia renovable
3. Tecnologias de Automatizacion
4. lluminacion
Dentro de la estructura organizativa, se gestiona un programa anual de formacién basado
en la deteccion de necesidades especificas en cada proyecto. Para la implementacion de este plan,
se pueden emplear tanto capacitadores internos como especialistas externos, especialmente cuando
el personal interno no posee la certificacion o el conocimiento adecuado sobre el tema tratado
1.7 Informacién y comunicacion
La comunicacion y la informacion son dos componentes esenciales de una sociedad. Sin la
comunicacion, no puede existir una sociedad, y sin informacién, no puede haber transformacion.
Estos dos conceptos estan intrinsecamente ligados al estudio de la sociedad en su conjunto. Si se
consideraran por separado, perderian su significado y su base. Aunque en la practica a menudo se
les desvincula del proceso social global, esto dificulta la comprensién de los significados
compartidos y el sentido de las nuevas informaciones que surgen.
La empresa valora profundamente la comunicacion como un pilar fundamental para su
éxito y crecimiento. Por ello, se comunica a través de una variedad de canales que incluyen

plataformas digitales, llamadas telefonicas y reuniones presenciales. Esta diversidad de métodos
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permite que la informacién fluya de manera efectiva tanto dentro de la organizacion como hacia
nuestros clientes externos.

Dentro de la empresa, se fomenta un ambiente colaborativo donde los equipos pueden
interactuar abiertamente. Las reuniones presenciales no solo sirven para discutir proyectos y
objetivos, sino que también fortalecen las relaciones interpersonales, permitiendo que cada
miembro del equipo se sienta escuchado y valorado. Creen que la comunicacion cara a cara es
esencial para construir confianza y cohesién entre los colaboradores.

Asi mismo, cuando se comunican con sus clientes, se esfuerzan por ser accesibles y
receptivos. Utilizan canales digitales para mantener un contacto constante, asegurandose de que
los clientes se sientan apoyados en todo momento. Las llamadas telefénicas son una herramienta
clave que permite resolver inquietudes de manera rapida y personal. A través de estas
interacciones, buscan no solo satisfacer las necesidades de los clientes, sino también construir
relaciones duraderas basadas en la confianza y el respeto mutuo.

1.8 Toma de Decisiones.

Segun Chiavenato (2017), cada persona en la organizacion participa de manera consciente
y racional, tomando decisiones individuales sobre comportamientos que pueden ser mas 0 menos
racionales. De esta manera, la organizacion esté influenciada por decisiones previas a la ejecucion
de acciones. No obstante, no solo los administradores son quienes toman decisiones; todas las
personas en cada area y nivel jerarquico toman decisiones de forma continua, aunque no todas
estén directamente relacionadas con sus funciones laborales (Chiavenato, 2017).

Es importante destacar que la informacion tiene un impacto directo en la toma de
decisiones, ya que es la base sobre la cual se realizan los analisis. La implicacion del personal en

este proceso varia segun su nivel jerarquico dentro de la organizacion, siendo mas significativa
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para aquellos en roles con mayores responsabilidades. Asi, la jerarquia se organiza de la siguiente
manera:

e Gerencia: Alta participacion.

e Subgerente general: Participacion media a alta.

e Gerente de proyectos: Participacion media.

o Jefe: Participacion baja.

Conclusion

En conclusion, Grupo Cordero es una empresa consolidada en el sector de instalaciones y
proyectos técnicos, con sede en Cuenca y una sucursal en Quito, que también opera en Per( y
Bolivia. Su oferta de servicios incluye sistemas eléctricos, electronicos y mecanicos, ademas de
soluciones de comunicacion. Sus proyectos incluyen hospitales, destacando su capacidad para
ejecutar desde la obra civil hasta la instalacion de avanzados sistemas tecnoldgicos.

En el ambito del mercado, la empresa cuenta con socios estratégicos nacionales e
internacionales como Ipac, Denalec y Hexing, quienes proveen materiales y equipos
fundamentales. Su competencia incluye constructoras locales que integran también tecnologia
avanzada. Grupo Cordero se distingue por un enfoque en calidad e innovacion, lo cual refuerza su
posicion en un mercado exigente.

El equipo de trabajo, compuesto por 25 empleados, es capacitado continuamente para
mantenerse al dia en técnicas especializadas y atender las exigencias de cada proyecto. La empresa
aplica un sistema de comunicacion eficiente y mdaltiples canales para asegurar un flujo de

informacion interno y con los clientes.
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En cuanto a sus productos y servicios, la empresa ha diversificado su oferta para incluir
soluciones completas de construccion integral. Este enfoque le ha permitido expandirse y destacar
con productos diferenciados y tecnoldgicos.

Por ultimo, la empresa reconoce la importancia de la toma de decisiones en todos los
niveles jerarquicos y fomenta un ambiente participativo, lo que respalda su compromiso con la

innovacion y mejora continua.
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Capitulo 11
Definicion de la Estrategia Empresarial: Valores, Vision y Mision

En este capitulo se llevara a cabo un analisis detallado de los principios, valores y factores
internos y externos que influyen en la orientacion estratégica de la organizacion. Este analisis
permitird identificar los valores estratégicos que la guiaran. Ademas, se trabajara en la formulacion
de su vision y mision, elementos fundamentales para establecer una direccién clara y coherente.
Todo esto tiene como objetivo definir de manera precisa la estrategia empresarial que se
implementara en el futuro.

2.1 Direccionamiento estratégico

El direccionamiento estratégico es un proceso que integra los elementos clave de la
organizacién con el fin de potenciar las fortalezas del talento humano en la generacion de valor,
calidad y eficiencia en productos, servicios y procesos administrativos y operativos. Este enfoque
permite aprovechar oportunidades para adquirir conocimientos, tecnologia y nuevos negocios, al
mismo tiempo que busca minimizar las debilidades y anticipar posibles amenazas que puedan
afectar el cumplimiento de los objetivos organizacionales (Gutiérrez-Suarez et al., 2019).

Los resultados que se esperan alcanzar en esta fase se reflejan principalmente en las
declaraciones de los valores estratégicos, asi como en la vision, la mision y la estrategia de la
empresa. A continuacion, se presentaran de forma completa los valores estratégicos, la mision, la
vision y la estrategia de la organizacion.

2.2 Mision
La mision de una organizaciéon define su propésito y el alcance de sus actividades,

considerando sus productos y mercados, y responde a la pregunta: “;Cual es el negocio de la



21

organizacion?” Esta declaracion se enfoca en su rol en la sociedad, explicando su razén
fundamental para existir. Ademas, debe orientarse hacia la satisfaccién de una necesidad del
entorno externo, en lugar de solo centrarse en la oferta de un producto o servicio especifico
(Chiavenato, 2017).
2.2.1 Declaratoria de la Misién

“Somos una empresa dedicada a ofrecer soluciones en ingenieria, implementacion y
comercializacién de equipos eléctricos, mecanicos y electronicos. Nuestra misién se centra en ser
reconocidos por maximizar el valor percibido por nuestros clientes, creando relaciones
beneficiosas para ambas partes. Trabajamos para aprovechar las oportunidades del mercado,
capitalizando las fortalezas inherentes a nuestra organizacion y afiadiendo valor tanto para el
cliente como para la empresa. Esto se logra mediante la identificacion de las necesidades de
nuestros clientes, respaldados por un equipo altamente capacitado, tecnologia de punta, procesos
productivos eficientes y un firme compromiso con altos estandares de calidad” (Grupo Cordero,
2020).
2.2.2 Misién actual

“Ser la empresa lider en la ingenieria, implementacién y comercializacion de equipos
eléctricos, mecanicos y electrénicos en todo el ambito nacional e internacional, brindando un
servicio de calidad a todos nuestros clientes y de esta manera contribuir al desarrollo del pais”
(Grupo Cordero, 2020).
2.2.3 Replanteamiento de la Mision

Aungue la mision del Holding Grupo Cordero sigue vigente, su actualizacién es clave para

adaptarla a los nuevos desafios del mercado y al crecimiento de la empresa. La transformacion
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digital, la sostenibilidad y las tendencias del sector requieren una mision renovada que refleje con
mayor precision la identidad, propdsito y direccion estratégica de la organizacion.

“Brindar soluciones innovadoras en ingenieria y comercializacion de equipos para la
construccion de hospitales, hidroeléctricas y otros proyectos, con calidad y sostenibilidad,
contribuyendo al desarrollo del pais”.

2.3 Vision

La vision organizacional representa el suefio que la empresa aspira alcanzar. Es la imagen
de como desea verse en el futuro y es el motor que impulsa a sus colaboradores cada dia,
orientandose a dedicar sus esfuerzos y tiempo al éxito de la organizacién en la que trabajan,
invierten, o con la cual mantienen relaciones comerciales (Chiavenato, 2017).

2.3.1 Declaratoria de la Vision

El holding aspira a convertirse, en un horizonte de cinco afios, en una empresa lider en la
construccion integral y llave en mano de proyectos de medianay gran escala, tanto a nivel nacional
como internacional. Estamos comprometidos con cumplir los principios de calidad de todas las
partes interesadas, superando las expectativas de nuestros clientes. Nuestro enfoque se centra en
satisfacer las necesidades del mercado, generando valor agregado en cada uno de nuestros
proyectos y servicios, manteniendo altos estandares de calidad y fomentando la innovacion
constante en nuestros procesos. Nuestro objetivo es aumentar nuestra participacion en el mercado
y facilitar la expansion de la organizacion (Grupo Cordero, 2020).

2.3.2 Visién actual:
En el 2025, ser una empresa lider en la construccién integral y llave en mano de proyectos

de mediana y grande escala en todo el ambito nacional e internacional, cumpliendo los principios
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de calidad de las partes interesadas. Concibiendo soluciones superando expectativas de nuestros
clientes (Grupo Cordero, 2020).
2.3.3 Replanteamiento de la Visién:

El replanteamiento de la visién del Holding Grupo Cordero se hace necesario porque la
vision actual, con horizonte en 2025, ya ha sido cumplida. Con los avances en digitalizacion,
sostenibilidad y los cambios constantes en el mercado, es fundamental actualizarla para alcanzar
nuevas metas y continuar con el crecimiento sostenido. Esta renovacion permitird impulsar la
innovacion, fortalecer la identidad corporativa y garantizar la competitividad a largo plazo.

Para el 2029, consolidarnos como lideres globales en la construccién integral y ejecucion
llave en mano de proyectos de mediana y gran escala, destacando por nuestra excelencia en
calidad, innovacion tecnolégica y sostenibilidad, mientras superamos las expectativas de nuestros
clientes y generamos un impacto positivo en las comunidades donde operamos.

2.4 Valores estratégicos

Los valores estratégicos son un conjunto especifico de caracteristicas que posee una
organizacioén o que desea adquirir. Estos valores son fundamentales para definir su futuro deseado,
guiando el camino que se elija para lograrlo y ayudando a identificar el éxito una vez que se alcance
(Coronel-Coronel, 2018).

Se debe identificar los valores que van a tener un mayor impacto en el futuro para la
empresa, estableciendo la posicion de la organizacion sobre el respectivo valor. Los valores
estratégicos deben evidenciarse en la actuacion diaria del personal. Las dimensiones se obtienen

de los principios de la empresa y sobre todo en que cree la organizacion.
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Valores Estratégicos
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Definicion de los Valores Estratégicos

Dimensiones NI Pl

Caracteristicas

Calidad

Confianza

Lealtad

Trabajo en

equipo

Honestidad

Respeto

Servicio al

cliente

Priorizan dar un servicio con la mejor calidad para obtener un

cliente satisfecho para asi ganar su confianza y fidelidad

Generan confianza en los clientes a través de nuestra calidad de

productos y servicios

Lealtad y fidelidad a los clientes y equipo de trabajo, asi ellos

nos devolveran esa fidelidad

Buscan una comunicacion abierta para tener una confianza
mutua entre colaboradores para obtener un trabajo productivo y
cohesionado

Se caracterizan por una transparencia e integridad en las acciones

y responsabilidad en las decisiones

Brindan un servicio al cliente excepcional que supera las
expectativas, ser receptivos a las necesidades de los clientes y

ofrecer soluciones personalizadas

Nota: NI: No importante, Pl: Poco Importante, I: Importante, MIl: Muy Importante, SI: Sumamente Importante

2.5 Estrategia empresarial

La estrategia empresarial debe definir los métodos, acciones y recursos necesarios para

lograr la vision de la empresa, alinedndose con su mision y respetando los valores estratégicos que

ha establecido. Mientras que la mision responde a la pregunta de “qué se debe hacer”, la estrategia

se centra en “como se llevaréa a cabo” (Coronel-Coronel, 2018) .

Los principales propositos que guian el planteamiento y la implementacion de la estrategia

empresarial son proveer los recursos necesarios para el crecimiento, ayudar en la toma de
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decisiones estratégicas, impulsar la innovacién y el desarrollo, contribuir al fortalecimiento de la

competitividad, elevar la eficiencia operativa, posibilitar la sostenibilidad a largo plazo y aclarar

la vision y mision de la organizacion para lograr sus objetivos.

Se clasifican todos los factores estratégicos planteados por la organizacion:

Tabla 3

Matriz de Identificacion de Factores Estratégicos

Matriz de Identificacion de Factores Estratégicos

Servici Eficienci Facilida
al Calida Preci Logistic Diversificaci a Horizontal
Cliente 0 a on Ope;atlv Pago
Servicio al
Cliente 0 1 0 1 0 1 3
Calidad 1 1 0 1 4
Precio 1 0 0 1
Logistica 1 1 3
DlverIS|f|caC| 1 1 )
on
EfICIenFIa 1 1
Operativa
Facilidad de 1
Pago
Verticales
(Blancos) 0 1 1 1 1 3 1
Horizontales
(Nulos) 3 4 2 3 2 1 1
Total 3 5 3 4 3 4 2
Ordende 1 5 2 6 3 7

Importacion
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En esta matriz, los factores estratégicos de la organizacion se disponen en filas y columnas
para compararlos entre si seguin su importancia relativa. Se asigna un 1 si el factor de la fila es mas
relevante que el de la columna, y un O en caso contrario, trabajando solo en la matriz triangular
superior. Al final, la fila “total” suma los valores obtenidos, determinando la importancia de cada
factor: mas unos indican mayor relevancia en filas, mientras que mas ceros reflejan mayor
importancia en columnas.

Como se puede ver en la Tabla 3, se escogio 7 factores estratégicos:

La fuerza impulsora: Que es el mas importante de los factores estratégicos que
configuraran el futuro de la organizacion.

Los factores clave de éxito: Son los tres o cuatro factores estratégicos con los
subsiguientes niveles de importancia, capaces de modificar los resultados de competitividad y
rentabilidad (o rendimiento) de la organizacion, y que daran apoyo a la fuerza impulsora.

Fuerza Impulsora:

e Calidad
Factores Clave de Exito:
e Logistica
e Eficiencia Operativa
e Servicio al Cliente

Se realiza una clasificacion de los factores estratégicos definidos para la organizacion con
el proposito de identificar la fuerza impulsora, la cual se asigna con el nimero uno por ser la de
mayor relevancia. Los factores clave de éxito se ordenan en los niveles dos, tres y cuatro segin su
importancia. La fuerza impulsora representa el factor estratégico fundamental que impactara en

todas las decisiones clave que definiran el futuro de la organizacién, mientras que los factores
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clave de éxito, aunque con menor prioridad, influyen significativamente en la competitividad y
rentabilidad, respaldando el efecto de la fuerza impulsora.
2.6 Declaratoria de los factores estratégicos

La empresa Grupo Cordero tiene una fuerza impulsora en la calidad basandose siempre en
eficiencia operativa y logistica de los productos y servicios que ofrecen a sus clientes.

Conclusion

En conclusion, en este capitulo presenta los elementos esenciales del direccionamiento
estratégico de la empresa, incluyendo la formulacion de su misién y visién, que establecen una
direccién clara para el futuro. El replanteamiento de estos elementos fortalece el enfoque hacia la
innovacion, la calidad y la sostenibilidad, claves para consolidar el liderazgo en el sector de
ingenieria y construccion.

Ademas, se ha subrayado la importancia de los valores estratégicos, que guiaran la toma
de decisiones y la implementacion de la estrategia empresarial. La empresa se compromete a
superar las expectativas de sus clientes y generar un impacto positivo en las comunidades,
alinedndose con su vision de ser lider global en 2029.

Capitulo 111
Planificacién A Largo Plazo

En este capitulo, se definiran los elementos clave para la planificacion estratégica de la
organizacién. Se identificaran los temas y asuntos estratégicos tanto internos como externos,
seguidos de un analisis FO, FA, DO, DA para evaluar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas y desarrollar las estrategias de valor correspondientes. También se estableceran los

objetivos estratégicos y los indicadores clave de desempefio (KPIs) para medir el éxito.
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La planificacion a largo plazo es un proceso estructurado que transforma la estrategia
organizacional —incluyendo la vision, mision y valores— en resultados concretos orientados al
futuro. Para ello, se emplean herramientas que permiten gestionar eficientemente el desempefio
del talento humano y los recursos disponibles. Este proceso se basa en el analisis riguroso con el
fin de alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa (Coronel-Coronel, 2018) .

3.1 Temas estratégicos

Los temas estratégicos son los procesos y areas clave dentro de la estrategia empresarial
que requieren especial atencion y gestion. En estos temas, se deben identificar los asuntos
estratégicos que demandaran prioridad. Entre estos, se seleccionan los asuntos criticos, aquellos
cuya correcta gestion sera clave para impulsar el crecimiento y la competitividad de la empresa,
ayudando a alcanzar la posicion deseada en el futuro (Coronel-Coronel, 2018) .

Antes de definir los temas estratégicos, se realiz6 un andlisis de la cadena de valor de Porter
para el holding “Grupo Cordero”. Este andlisis permite identificar la interconexion entre las
actividades primarias y de apoyo dentro de la organizacion, con el objetivo de optimizar la
productividad y generar valor agregado de manera eficiente y a bajo costo. Es importante resaltar

que dicho analisis es esencial para la determinacion de los temas estratégicos (Cabrera, 2024).

Figura 10. Cadena de Valor
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Tras la elaboracion de la cadena de valor de la organizacion, se llevara a cabo el proceso

de identificacion y definicion de los temas estratégicos, el cual se realiza mediante la matriz
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ponderada, en la que se asigna una puntuacion para cada tema estratégico, siendo “A” el nivel méas

alto, “B” el nivel medio y “C” el mas bajo, en donde aquellos que cuentan con la ponderacion mas

alta 0 “A” son considerados como los temas criticos de la organizacion.

Tabla 4

Matriz de Temas Estratégicos

Definicidn de los temas estratégicos

Temas Ponderacion . Cuadro de mando
.. B Observaciones .
estrategicos A B C integral
Econdmico
Ventas X Tener metas mensuales de ventas . ) y
financiero
) Tener al Andar li ntr .
Calidad X ener altos estandares _de calidad dentro ProCesos intermos
del holding
Productividad X Lograr objetivos establecidos dentro de ~ De crecimiento y
la empresa aprendizaje
Buscar los mejores precios y calidad ]
Compras X . P y Procesos internos
que favorezca a la empresa
Gestion de % Expandir y profundizar las relaciones  De clientes y otros
clientes con los clientes stakeholders

Los temas estratégicos considerados como criticos son aquellos que han sido asignados

con la ponderacién correspondiente con la letra “A”, siendo: Ventas, Calidad, Productividad,

Compras, Gestion de Clientes.

3.2 Asuntos Estratégicos

Los asuntos estratégicos son aquellos temas clave dentro y fuera de una organizacion que

impactan directamente en su futuro, influyendo en el cumplimiento de su misién, vision y

estrategia, siempre en linea con sus valores fundamentales.

En el caso de las PyMES, analizar estos asuntos estratégicos tiene varios propositos

esenciales:
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e Enfocar los aspectos organizacionales mas relevantes que afectaran significativamente el
desarrollo de la empresa.
e Definir objetivos estratégicos y establecer indicadores clave de desempefio, ademas de
disefiar el plan estratégico.
e Anticipar con mayor precision el futuro de la organizacion y validar los supuestos sobre su
evolucion.
e Evitar decisiones y acciones estratégicas apresuradas.
e Facilitar la planificacion del desarrollo organizacional y la asignacion de responsabilidades
dentro del equipo.
e Optimizar el uso de los recursos disponibles, enfocandose en el crecimiento y la
competitividad.
e Crear escenarios que permitan gestionar situaciones estratégicas cambiantes a través de
estructuras organizacionales dinamicas (Coronel-Coronel, 2018).
3.3 Asuntos estratégicos internos y externos
Los asuntos estratégicos externos son factores fuera de la organizacion que tienen un
impacto directo en el éxito de su estrategia empresarial. Para analizarlos de manera més efectiva,
suelen agruparse en dos categorias:
e Oportunidades: Situaciones que pueden beneficiar a la empresa y contribuir a su
crecimiento.
e Amenazas: Factores externos que pueden afectar negativamente su desarrollo y

desempefio.
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Los asuntos estratégicos internos se refieren a los recursos y capacidades que la
organizacion posee o controla, y que pueden brindarle una ventaja competitiva. Generalmente, se
dividen en dos categorias:

e Fortalezas: Son los puntos fuertes de la organizacion, aquellos elementos que le permiten
destacarse y generar una ventaja competitiva.
e Debilidades: Son areas de mejora que la empresa necesita fortalecer para optimizar su

desempefio y competitividad (Coronel-Coronel, 2018).

Tabla 5

Matriz de Asuntos Estratégicos

Temas Criticos Asuntos Estratéegicos
Fortalezas
Ventas Nuestra emprfesa cuenta con u_na competencia limitada, dado_ que en la ciudad
de Cuenca existen pocos holdings que ofrecen nuestros servicios.
Calidad Ofrecemos altos estandares de calidad que garantizan un buen producto

Productividad  Una cultura de colaboracion y comunicacion efectiva

Buena relacion con los proveedores, asi garantizamos precios competitivos y

Compras . — L
P disponibilidad de materia prima
Gestion de -
Clientes Un buen trato en el servicio ya sea en la preventa o postventa de un proyecto
Debilidades
Ventas Limitada competencia en el mercado local, lo que reduce la presion para la
innovacion y mejora continua
Calidad El control riguroso de calidad genera mayores niveles de desperdicio o

reproceso, afectando la eficiencia y aumentando los costos operativos
Productividad  Falta de comunicacion y colaboracion dentro de la empresa

Dependencia de ciertos proveedores genera vulnerabilidad ante cambios en

Compras . . - L.

P precios o disponibilidad de materia prima
Gestion de Deficiencia en la capacitacion del personal en atencion al cliente, lo que afecta
Clientes la fidelizacién y retencion de clientes

Oportunidades
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La baja competencia en el mercado permite posicionarse como lider en el

Ventas
sector y captar una mayor cuota de mercado

Calidad Apostar por certificaciones de calidad podria mejorar la reputacion y atraer
clientes exigentes

. Implementacion de nuevas tecnologias y metodologias &giles para optimizar

Productividad P : gasy gias agries p P
procesos internos

Compras Establecimiento de alianzas estratégicas con proveedores para obtener mejores
precios y condiciones de pago

Gestion de Digitalizacion de la atencién al cliente mediante CRM y herramientas de

Clientes automatizacién para mejorar la experiencia del usuario

Amenazas

Ventas La posible entrada de nuevos competidores que diversifiquen la oferta 'y
aumenten la competencia

Calidad Cambios en regulaciones o normativas que requieren mayores exigencias en
proyectos

. Resistencia al cambio por parte del personal ante nuevas metodologias o

Productividad . porp P g
herramientas

Combras Fluctuaciones en los precios de la materia prima debido a factores externos

P como la inflacion o crisis econémicas
Gestion de Se han identificado dificultades en la obtencion de clientes para esta tipologia
Clientes de proyectos

Como se observa en la tabla 5, se realizd un analisis FODA considerando aspectos

estratégicos tanto internos como externos. A partir de la Tabla 4, que presenta los temas criticos,

se examinan los distintos factores de la empresa, identificando sus fortalezas y debilidades.

3.4 Anélisis FO, FA,DO, DA

Se lleva a cabo un anélisis FO (fortalezas frente a oportunidades), FA (fortalezas frente a

amenazas), DO (debilidades frente a oportunidades) y DA (debilidades frente a amenazas) con el

objetivo de evaluar la relevancia de cada aspecto estratégico interno en relacion con los factores

estratégicos externos. A partir de este analisis, se identifican los aspectos internos mas

significativos, denominados asuntos criticos, los cuales son posteriormente validados vy

formalizados.
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la combinacion de fortalezas con oportunidades crea

potencialidades para la empresa, mientras que la relacion entre fortalezas y amenazas puede

generar riesgos. Por otro lado, cuando las debilidades se vinculan con oportunidades, surgen

desafios, y si se combinan con amenazas, se generan limitaciones.

un asunto estratégico externo (oportunidad o amenaza) se coloca un nimero que puede ser: 1, si

existe vinculacion entre estos asuntos, o 0, si no existe (Coronel-Coronel, 2018).

Figura 11. Matriz FO-FA-DO-DA

En cada celda donde se interseca un asunto estratégico interno (fortaleza o debilidad) con

ANALISIS FO-FA-DO-DA

Oportunidades

tecnolog
para

menten la competencia

a5 (Ue Teql

0 erigis

cultades en

'To tal

Orden de Importancia

Fortalezs

MNuestra empresza cuenta con una competencia
limitada, dado que en la ciudad de Cuenca existen
pocos holdings que ofrecen nuestros servicies.

[=}

(=1

Ofrecemos altos estandares de calidad que
garantizan un buen servicio

Una cultura de colaboracion y comunicacion
efectiva

Buena relacion con los proveedores, asi
garantizamos precios competitivos v
dizponibilidad de materia prima

s

Un buen trato en el servicio va sea en la pre-venta
o post-venta de un proyecte

(=)

Debibidades

Limitada competencia en el mercado local, lo que
reduce la presion para la innovacién v mejora
confinua

[

El control rigurese de calidad puede generar
mayores niveles de desperdicio o reproceso,
afectando la eficiencia v aumentando los costos
operativos

Falta de comunicacién v colaboracidn dentro de la
empresa

™

Dependencia de ciertos proveedores genera
vulnerabilidad ante cambios en precios o
disponibilidad de materia prima

Deficiencia en la capacitacidn del personal en
atencion al cliente, lo que afecta la fidelizacion v
retencion de clientes

b




34

La figura 11 muestra las fortalezas y debilidades que son los asuntos estratégicos internos
en la parte horizontal y las oportunidades y amenazas que son nuestros asuntos estratégicos
externos. En la parte vertical a eso se le pone una calificacién de 1y 0 se saca una sumay se pone
el orden de importancia dependiendo de la suma se escoge del mayor a menor
3.5 Evaluacion de asuntos criticos y asuntos estratégicos externos

Para evaluar los asuntos estratégicos, la matriz se divide en dos partes. Una de ellas se
centra en los aspectos criticos, analizando fortalezas y debilidades, mientras que la otra aborda los
factores estratégicos externos, evaluando oportunidades y amenazas previamente identificadas. La
matriz utiliza un sistema de calificacion del 1 al 4. Es importante destacar que si la puntuacién
total es inferior a 2.5, se deben tomar medidas de inmediato para fortalecer la estrategia (Coronel-
Coronel, 2018).

Los criterios para asignar una calificacion a cada asunto estratégico son los siguientes:

1. Debilidad o amenaza significativa

2. Debilidad o amenaza menor

3. Fortaleza u oportunidad menor

4. Fortaleza u oportunidad significativa
Tabla 6

Evaluacioén de la Robustez

Evaluacion de la Robustez Estratégica

, . ., e, Calificacion
Asuntos Estratégicos Ponderacion Calificacion
Ponderada
Fortalezas
Ofrecemos altos estandares de calidad que
. N g 25% 4 1
garantizan un buen servicio
Un buen trato en el servicio ya sea en la preventa o
y P 15% 3 0,45

postventa de un proyecto
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garantizamos precios competitivos y disponibilidad 10% 0,3
de materia prima
Debilidades
El control riguroso de calidad puede generar
mayores niveles de desperdicio, afectando la 10% 0,1
eficiencia y aumentando los costos operativos
Deficiencia en la capacitacion del personal en
atencion al cliente, lo que afecta la fidelizacion y 15% 0,3
retencion de clientes
Falta de comunicacion y colaboracion dentro de la
4 25%% 0,5
empresa
Total 100% 2,65
- . ... .. Calificacion
Asuntos Estratégicos Externos Ponderacion Calificacion
Ponderada
Oportunidades
La baja competencia en el mercado permite
posicionarse como lider en el sector y captar una 13% 0,39
mayor cuota de mercado
Apostar por certificaciones de calidad podria 504 0.15
mejorar la reputacion y atraer clientes exigentes ’
Implementacion de nuevas tecnologias vy
metodologias agiles para optimizar procesos 22% 0,66
internos
Establecimiento de alianzas estratégicas con
proveedores para obtener mejores precios Yy 10% 0,3
condiciones de pago
Digitalizaciéon de la atencion al cliente mediante
CRM vy herramientas de automatizacion para 2% 0,08
mejorar la experiencia del usuario
Amenazas
La posible entrada de nuevos competidores que
4 post b d 19% 0,38
diversifiquen la oferta y aumenten la competencia
Cambios en regulaciones 0 normativas que
. gutactone f 4% 0,04
requieren mayores exigencias en los proyectos
Resistencia al cambio por parte del personal ante 3% 0,06
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nuevas metodologias o herramientas

Fluctuaciones en los precios de la materia prima

debido a factores externos como la inflacion o crisis 10% 1 0,1
econdmicas
Se han identificado dificultades en la obtencién de
] ) , 12% 2 0,24
clientes para esta tipologia de proyectos
Total 100% 2,4

Los resultados que se obtienen evidencian que los asuntos criticos poseen una robustez

estratégica mayor que los asuntos estratégicos externos. Esta situacion convoca disefiar estrategias

para aprovechar dicha robustez interna y fomentar la robustez externa.

3.6 Estrategias de valor FO, FA, DO, DA

Para concluir, se lleva a cabo la formulacion de estrategias de valor para cada uno de los

asuntos criticos. Estas estrategias consisten en propuestas de accion disefiadas para fortalecer y

gestionar la relacion entre los asuntos criticos y los asuntos estrategicos externos correspondientes.

A continuacion, se presenta una tabla con las estrategias de valor desarrolladas, las cuales

contribuirdn a mejorar la solidez estratégica de la organizacion (Cabrera, 2024).

Tabla 7

Estrategia de Valor

Estrategias de Valor

Estrategias
FO

F101

Mantener altos estandares de calidad para diferenciarse en el mercado y
consolidarse como lider del sector.

F102

Obtener certificaciones de calidad para fortalecer la reputacion y atraer
clientes exigentes.

F103

Implementar tecnologias y metodologias agiles para reducir costos sin
afectar la calidad.

F104

Aprovechar la buena relacion con proveedores para garantizar
disponibilidad y costos competitivos.

F105

Digitalizar la atencion al cliente mediante CRM para mejorar la
experiencia del usuario.
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F201

Resaltar la calidad del servicio en el pre y post venta como ventaja en
un mercado con baja competencia.

F202

Capacitar al personal en estandares de calidad para obtener
certificaciones reconocidas.

F203

Integrar metodologias agiles en el servicio al cliente para una atencion
mas eficiente.

F204

Establecer alianzas con proveedores que ofrezcan soporte postventa
para mejorar la satisfaccion del cliente.

F205

Implementar herramientas digitales para seguimiento y mejora de la
relacion con los clientes.

F301

Usar la relacién con proveedores para lograr acuerdos exclusivos en un
mercado con baja competencia.

F302

Obtener mejores condiciones de pago con proveedores mediante
alianzas estratégicas.

F303

Utilizar nuevas tecnologias para optimizar la logistica y reducir tiempos
de entrega.

F304

Asegurar el abastecimiento de materia prima para evitar interrupciones
en la produccion.

F305

Desarrollar planes de compra con proveedores para mitigar riesgos de
escasez 0 sobrecostos.

Estrategias
FA

F1A1

Resaltar la calidad como diferenciador ante la posible entrada de
nuevos competidores.

F1A2

Mantenerse actualizado con regulaciones para evitar afectaciones en los
proyectos.

F1A3

Capacitar al personal para reducir la resistencia al cambio ante nuevas
metodologias.

F1A4

Crear estrategias de mitigacion ante fluctuaciones de precios de materia
prima.

F1AS5

Disefiar campafias de fidelizacion para captar clientes en un mercado
dificil.

F2Al

Usar la atencidn al cliente como ventaja competitiva frente a nuevos
entrantes.

F2A2

Adaptarse rdpidamente a cambios normativos con capacitacion
continua.

F2A3

Sensibilizar al personal sobre la importancia de la evolucion
tecnologica.

F2A4

Aprovechar alianzas con proveedores para reducir el impacto de la
inflacion.

F2A5

Mejorar la postventa para retener clientes a pesar de la competencia
creciente.
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F3Al

Asegurar contratos de suministro a largo plazo con proveedores
confiables.

F3A2

Asegurar que los insumos cumplan con los nuevos requisitos
regulatorios para evitar sanciones.

F3A3

Fomentar una cultura de innovacion para reducir la resistencia al
cambio.

F3A4

Desarrollar estrategias de compra anticipada para enfrentar la inflacion.

F3AS5

Crear estrategias de atraccion de clientes con precios competitivos y
calidad garantizada.

Estrategias
DO

D101

Implementar formacion en atencidn al cliente para mejorar la
fidelizacion.

D102

Usar herramientas digitales para optimizar la comunicacion interna.

D103

Crear manuales y guias de servicio para estandarizar la calidad.

D104

Realizar auditorias internas para detectar fallos en la atencion al cliente.

D105

Establecer incentivos para mejorar la calidad del servicio.

D201

Digitalizar procesos para minimizar errores en la ejecucion de tareas.

D202

Implementar capacitaciones en metodologias agiles.

D203

Integrar software colaborativo para mejorar la comunicacion.

D204

Generar una cultura organizacional orientada a la eficiencia.

D205

Establecer métricas de desempefio para la comunicacion efectiva.

D301

Crear protocolos para la gestion de problemas en la ejecucion de tareas.

D302

Automatizar procesos para reducir la dependencia de la comunicacion
manual.

D303

Fomentar el trabajo en equipo mediante capacitaciones.

D304

Utilizar herramientas digitales para mejorar la gestidn de tareas.

D305

Establecer mecanismos de supervision y control para evitar errores.

Estrategias
DA

Di1Al

Implementar capacitaciones para mejorar la calidad del servicio y
competir con nuevos entrantes.

D1A2

Crear programas de adaptacion a cambios regulatorios para evitar
sanciones.

D1A3

Desarrollar talleres de sensibilizacion para reducir la resistencia al
cambio.

D1A4

Implementar herramientas digitales para optimizar la comunicacion.

D1A5

Mejorar la capacitacion en atencion al cliente para captar mas clientes.

D2A1

Reforzar la formacion en gestion de calidad para cumplir con nuevas
regulaciones.

D2A2

Implementar estrategias de cambio organizacional para adaptarse a
nuevas normativas.

D2A3

Establecer incentivos para motivar la adopcion de nuevas tecnologias.
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Crear un plan de gestion del cambio para reducir la resistencia a la
innovacion.

D2A5 | Desarrollar programas de formacion continua en herramientas digitales.
Implementar metodologias agiles para reducir problemas en la
ejecucion de tareas.

Desarrollar estrategias de comunicacion interna para evitar fallas en
proyectos.

D3A3 | Aplicar software de gestion de tareas para mejorar la coordinacion.
D3A4 | Crear protocolos de respuesta ante cambios en regulaciones.

D3A5 | Mejorar la supervision y control en la ejecucion de tareas.

D2A4

D3Al

D3A2

Como se muestra en la tabla, se establece una conexion entre los asuntos criticos y los
asuntos estratégicos externos. El objetivo es identificar una relacion entre ambos para determinar
como las fortalezas pueden potenciar el aprovechamiento de oportunidades y como las debilidades
pueden convertirse en areas de mejora para superar posibles amenazas.

3.7 Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos definen los logros que una empresa busca alcanzar en el futuro,
generalmente en un periodo de tres a cinco afos. Estos objetivos estan alineados con los asuntos
criticos identificados y se desarrollan a través de estrategias de valor. Para garantizar su
efectividad, deben ser especificos, medibles, alcanzables, realistas y contar con un plazo

determinado para su cumplimiento (Cabrera, 2024) .

Tabla 8
Objetivos Smart
Estrategias de Valor Objetivos Smart
Mantener altos estandares de calidad para
o F101 | diferenciarse en el mercado y consolidarse o )
Objetivo . Obtener al menos 2 certificaciones de calidad
como lider del sector. ] ) )
Smart __ i reconocidas en la industria constructora hasta
Obtener certificaciones de calidad para
F1 . ) el 2028.
F102 | fortalecer la reputacion y atraer clientes
exigentes.
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F103

Implementar tecnologias y metodologias
agiles para reducir costos sin afectar la

calidad.

F104

Aprovechar la buena relacién con
proveedores para garantizar

disponibilidad y costos competitivos.

F105

Digitalizar la atencién al cliente mediante
CRM para mejorar la experiencia del

usuario.

F1Al

Resaltar la calidad como diferenciador
ante la posible entrada de nuevos

competidores.

F1A2

Mantenerse actualizado con regulaciones

para evitar afectaciones en los proyectos.

F1A3

Capacitar al personal para reducir la
resistencia al cambio ante nuevas

metodologias.

F1A4

Crear estrategias de mitigacion ante

fluctuaciones de precios de materia prima.

F1AS5

Disefiar camparias de fidelizacién para

captar clientes en un mercado dificil.

Objetivo
Smart
F2

F201

Resaltar la calidad del servicio en la pre y
post venta como ventaja en un mercado

con baja competencia.

F202

Capacitar al personal en estandares de
calidad para obtener certificaciones

reconocidas.

F203

Integrar metodologias &giles en el servicio

al cliente para una atencion mas eficiente.

F204

Establecer alianzas con proveedores que
ofrezcan soporte postventa para mejorar la

satisfaccion del cliente.

F205

Implementar herramientas digitales para
seguimiento y mejora de la relacién con
los clientes.

Capacitar a todo el personal de la empresa en

un plazo de 3 afios.

Aumentar la satisfaccion del cliente en al
menos el 60%, asegurando el cumplimiento

normativo hasta el 2028.
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F2A1

Usar la atencién al cliente como ventaja

competitiva frente a nuevos entrantes.

F2A2

Adaptarse rapidamente a cambios

normativos con capacitacion continua.

F2A3

Sensibilizar al personal sobre la

importancia de la evolucion tecnoldgica.

F2A4

Aprovechar alianzas con proveedores para

reducir el impacto de la inflacion.

F2A5

Mejorar la postventa para retener clientes

a pesar de la competencia creciente.

Objetivo
Smart
F3

F301

Usar la relacién con proveedores para
lograr acuerdos exclusivos en un mercado

con baja competencia.

F302

Obtener mejores condiciones de pago con
proveedores mediante alianzas

estratégicas.

F303

Utilizar nuevas tecnologias para optimizar

la logistica y reducir tiempos de entrega.

F304

Asegurar el abastecimiento de materia
prima para evitar interrupciones en la

produccién.

F305

Desarrollar planes de compra con
proveedores para mitigar riesgos de

escasez 0 sobrecostos.

F3A1

Asegurar contratos de suministro a largo

plazo con proveedores confiables.

F3A2

Asegurar que los insumos cumplan con
los nuevos requisitos regulatorios para

evitar sanciones.

F3A3

Fomentar una cultura de innovacion para

reducir la resistencia al cambio.

F3A4

Desarrollar estrategias de compra

anticipada para enfrentar la inflacion.

Establecer al menos 4 acuerdos exclusivos

con proveedores al culminar el cuarto afio.

Optimizar los pagos, la logisticay las
compras anticipadas para reducir entregas en
al menos el 15% hasta el 2029.
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F3A5

Crear estrategias de atraccién de clientes
con precios competitivos y calidad
garantizada.

Objetivo
Smart
D1

D101

Implementar formacion en atencién al

cliente para mejorar la fidelizacién.

D102

Usar herramientas digitales para optimizar

la comunicacion interna.

D103

Crear manuales y guias de servicio para

estandarizar la calidad.

D104

Realizar auditorias internas para detectar

fallos en la atencion al cliente.

D105

Establecer incentivos para mejorar la

calidad del servicio.

D1Al

Implementar capacitaciones para mejorar
la calidad del servicio y competir con

nuevos entrantes.

D1A2

Crear programas de adaptacién a cambios

regulatorios para evitar sanciones.

D1A3

Desarrollar talleres de sensibilizacién para

reducir la resistencia al cambio.

D1A4

Implementar herramientas digitales para

optimizar la comunicacién.

D1A5

Mejorar la capacitacion en atencién al

cliente para captar mas clientes.

Mejorar la fidelizacion en al menos un 20%

en un plazo de 4 afios.

Reducir en al menos un 20% los niveles de

desperdicio hasta el 2028.

Objetivo
Smart
D2

D201

Digitalizar procesos para minimizar

errores en la ejecucion de tareas.

D202

Implementar capacitaciones en

metodologias agiles.

D203

Integrar software colaborativo para

mejorar la comunicacion.

D204

Generar una cultura organizacional

orientada a la eficiencia.

D205

Establecer métricas de desempefio para la

comunicacion efectiva.

Digitalizar al menos el 70% de los procesos
hasta el 2030.
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D2A1

Reforzar la formacidn en gestion de
calidad para cumplir con nuevas

regulaciones.

D2A2

Implementar estrategias de cambio
organizacional para adaptarse a nuevas

normativas.

D2A3

Establecer incentivos para motivar la

adopcidn de nuevas tecnologias.

D2A4

Crear un plan de gestion del cambio para

reducir la resistencia a la innovacion.

D2AS5

Desarrollar programas de formacién

continua en herramientas digitales.

Objetivo
Smart
D3

D301

Crear protocolos para la gestion de

problemas en la ejecucion de tareas.

D302

Automatizar procesos para reducir la

dependencia de la comunicacion manual.

D303

Fomentar el trabajo en equipo mediante

capacitaciones.

D304

Utilizar herramientas digitales para

mejorar la gestion de tareas.

D305

Establecer mecanismos de supervision y

control para evitar errores.

D3Al1

Implementar metodologias agiles para
reducir problemas en la ejecucion de

tareas.

D3A2

Desarrollar estrategias de comunicacion

interna para evitar fallas en proyectos.

D3A3

Aplicar software de gestion de tareas para

mejorar la coordinacion.

D3A4

Crear protocolos de respuesta ante

cambios en regulaciones.

D3AS5

Mejorar la supervision y control en la

gjecucidn de tareas.

Crear una herramienta digital para la
comunicacion con mis clientes y stakeholders
hasta el 2028.
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Los objetivos SMART propuestos buscan mejorar la competitividad de la empresa en los
proximos 3 a 5 afios mediante certificaciones de calidad, digitalizacion de procesos, capacitacion
continua y mejoras en la comunicacion interna. También se enfocaran en la adaptacion al cambio
y en la creacion de alianzas estratégicas con proveedores para mitigar riesgos econémicos. Estos
objetivos estan disefiados para optimizar la eficiencia, mejorar el servicio al cliente y garantizar la
estabilidad a largo plazo.

3.8 Indicadores clave de desempefio

Los indicadores clave de desempefio son herramientas, tanto cuantitativas como
cualitativas, que permiten medir y analizar aspectos estratégicos clave dentro de una organizacion.
Su funcion es evaluar la situacion actual, identificar tendencias y monitorear el progreso hacia los
objetivos estratégicos establecidos (Bedoya-Jiménez & Quintero-Arango, 2023). A continuacion,
se presenta una tabla con los indicadores definidos para cada objetivo estratégico mencionado
anteriormente.

Tabla 9

Definicion de los indicadores Clave de Desempefio

Definicion de los Indicadores Clave de Desempefio

Indicadores Clave de

Objetivos Estratégicos ~
Desempefio

Obtener al menos 2 certificaciones de calidad reconocidas en la Porcentaje de obtencion de
industria constructora hasta el 2028. certificaciones.

Porcentaje de cumplimiento de

Capacitar al personal de la empresa en un plazo de 3 afios. o
capacitacion.

Aumentar la satisfaccion del cliente en al menos el 15%, Porcentaje de satisfaccion de
asegurando el cumplimiento normativo hasta el 2028. servicio al cliente.

Establecer al menos 4 acuerdos exclusivos con proveedores al indice de diversificacion de
culminar el cuarto afio. proveedores.

Optimizar los pagos, la logistica y las compras anticipadas para Porcentaje de margen de
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reducir entregas en al menos el 15% hasta el 2029. rentabilidad.

Mejorar la fidelizacion en al menos un 20% en un plazo de 4 indice de satisfaccion del

anos. cliente.

Reducir en al menos un 20% los niveles de desperdicio hasta el Porcentaje de reduccion de
2028. desperdicio

Digitalizar al menos el 70% de los procesos hasta el 2030. Porcentaje de digitalizacion.

Crear una herramienta digital para la comunicacion con mis

. N herramienta digital.
clientes y stakeholders hasta el 2028. ueva herramienta digita

Conclusion

En conclusién, este capitulo aborda la planificacion estratégica a largo plazo, enfocandose
en convertir la vision y mision de la organizacion en resultados concretos. Se identificaron temas
y asuntos estratégicos internos y externos mediante un analisis FODA, lo que permiti6 desarrollar
estrategias de valor. Se establecieron objetivos SMART, medibles a través de indicadores clave de
desempefio, para garantizar el éxito a largo plazo. Ademas, se formularon estrategias para conectar
fortalezas internas con oportunidades externas, y gestionar debilidades frente a amenazas. Este
proceso asegura que la organizacién esté preparada para adaptarse y lograr un crecimiento

sostenible.
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Capitulo IV
Cuadro de Mando Integral y Planificacion a Corto Plazo

Para culminar el proceso de desarrollo del direccionamiento estratégico de la hold Grupo
Cordero., en este capitulo se establecerdn herramientas clave para su implementacién y
seguimiento. Se desarrollara el Cuadro de Mando Integral (CMI), que incluira el mapa estratégico
y el tablero de control, con el fin de alinear los objetivos estratégicos con indicadores de gestion.
Ademas, se definira el plan estratégico general, seguido por la planificacion a corto plazo, en la
que se estableceran los objetivos inmediatos, los responsables, los recursos, los plazos y los
mecanismos de verificacion. Finalmente, se elaborara el Plan Operativo Anual (POA), que detalla
las acciones concretas a ejecutar. La integracion de estos instrumentos permitira a la empresa
monitorear el cumplimiento de su estrategia y realizar ajustes oportunos en caso de desviaciones.
4.1 Cuadro de mando integral

El Cuadro de Mando Integral (CMI) es una herramienta de gestion que facilita la toma de
decisiones directivas al proporcionar informacion periodica sobre el grado de cumplimiento de los
objetivos establecidos a través de indicadores. Este enfoque permite transformar la estrategia
organizacional en metas concretas y analizar la relacién entre los distintos indicadores. EI CMI
abarca tanto aspectos financieros como no financieros, promoviendo la transparencia en la gestion
y equilibrando las acciones inmediatas con las estrategias a largo plazo. Ademas, al ser una
herramienta dindmica, ofrece un respaldo continuo en la toma de decisiones, facilita la
comunicacion de la estrategia y fomenta la participacion del equipo en su desarrollo y seguimiento.
El CMI integra cuatro perspectivas o areas claves y las relaciona con la mision, vision y objetivos.
Las cuatro perspectivas son la financiera, la de formacion, los procesos internos y la relacién con

los clientes / usuarios (Kaplan & Norton, 2005).
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Existen diferentes tipos de CMI:
1. Perspectiva financiera y de rendimiento: Refleja los resultados econdémicos esperados a
partir de la implementacion de la estrategia empresarial.
2. Perspectiva del cliente: Evalla el grado de satisfaccion de las necesidades de los clientes y
el desempefio de la organizacion dentro de su mercado objetivo.
3. Perspectiva de procesos internos: Se centra en el monitoreo y la mejora continua de los
procesos internos, abarcando aspectos como calidad, produccion, costos y tiempos
operativos.
4. Perspectiva de aprendizaje y desarrollo: Destaca las competencias y herramientas
necesarias para fortalecer la capacidad del personal en términos de crecimiento y
aprendizaje (Kaplan & Norton, 2005).
4.2 Mapa estratégico

Para culminar el desarrollo del direccionamiento estratégico de la empresa Grupo Cordero,
se llevara a cabo la planificacién a corto plazo. Esta fase implica la definicidn de los objetivos a
corto plazo, los cuales se desprenden de los objetivos estratégicos previamente establecidos. En
este documento, se especificaran las acciones a ejecutar, el tiempo estimado para su
implementacion, los recursos requeridos, los responsables asignados y la evidencia necesaria para
evaluar el cumplimiento de las metas. La importancia de esta planificacion radica en que permite
a la empresa monitorear la efectividad del plan estratégico y aplicar medidas correctivas en caso

de detectar fallas.



Figura 12. Mapa Estratégico
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El tablero de control es una herramienta muy util en la gestion administrativa de cualquier

organizacion, ya que permite supervisar y controlar la informacién que se genera internamente.

Gracias a esto, es posible conocer el grado de avance de las metas y los indicadores establecidos.

Su funcioén principal es ofrecer un diagndstico claro y oportuno de la situacion de la empresa o

sector, a traves del seguimiento constante de indicadores clave, apoyandose en el uso de

tecnologias informaticas para facilitar este proceso (Cordon & Rojas, 2016).

En base a lo anteriormente expuesto, se presenta el Tablero de Control de la empresa, como

herramienta clave para monitorear el avance de metas e indicadores y apoyar la toma de decisiones.



Tabla 10

Tablero de Control
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Obietivo Indicadores Estrategia PresupUesto
Tema Critico  Asunto Critico J - Clave de Integral de P .
Estratégico ~ Referencial
Desempefio Valor
Obtener al menos Certificaciones
Ofrecemos altos 2 certificaciones de calidad como
estandares de de calidad Porcentaje de  herramienta para
Calidad  calidad que reconocidas en la  Obtencion de fortalecer la $8.000,00
garantizan un buen industria Certificaciones.  reputaciony
servicio constructora hasta atraer clientes
el 2028. exigentes.
El control riguroso .
. g Mejora de la
de calidad puede . .
. calidad mediante
generar mayores Reducir en al
. . el control
niveles de menos un 20%  Porcentaje de eficiente de
Ventas desperdicio, los niveles de Reduccién de . . $5.000,00
. . materias primas
afectando la desperdicio hasta  Desperdicio .
L para reducir
eficienciay el 2028. .
desperdicios y
aumentando los
. COStOs.
costos operativos
Calidad Deficiencia en la
capacitacion del . .
P Mejorar la Formacion en
personal en e - L
atencion al cliente fidelizacion en al Indice de atencion al
" menos un 20% en Satisfaccion al cliente orientada  $3.000,00
lo que afecta la . .
S un plazo de 4 Cliente a mejorar la
fidelizacion y ~ e
., anos. fidelizacion.
retencién de
clientes
Capacitacion del
personal
Capacitar a todo . orientada a
el personal de la Porcentaje de reducir la
Falta de P cumplimiento . . $15.000,00
R empresa en un de capacitacion resistencia al
Productividad comunicaclon’y  plazo de 3 afios. P cambio ante
colaboracién dentro nuevas
de la empresa metodologias
Aumentar la Porcentaje de  Estrategias de
satisfaccion del Servicio al atraccion de $3.000,00

cliente en al Cliente

clientes basadas



menos el 60%,
asegurando el
cumplimiento
normativo hasta
el 2028.

Establecer al
menos 4 acuerdos
exclusivos con

) proveedores al
Buena relacion con o iminar el cuarto

Diversificacion
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en precios
competitivos y
calidad
garantizada.

Reduccién del

impacto de la

de inflacion $4.000,00
mediante alianzas

Proveedores. , .
estratégicas con

los proveedores, asi afio. proveedores.
garantizamos —
Compras precios Optimizar los
competitivosy ~ Pagos, la logistica Mejora de las
disponibilidad de Y _Ia_s compras Porcentaje de condiciones de
reducir entregas - proveedores a R
Rentabilidad , .
en al menos el través de alianzas
15% hasta el estratégicas.
2029.
Atencién al
L cliente
Digitalizar al Lo
menos el 70% de Porcentaje de digitalizada
orcentaje ge - ediante CRM  $15.000,00
los procesos digitalizacion .
hasta el 2030 para mejorar la
Un buen trato en el . experiencia del
. servicio ya seaen la ;
Gestion de y usuarlo.
. preventa o
Clientes postventa de un Crear una Optimizacion de
proyecto herramienta la relacion con
digital para la Nueva los clientes
comunicacién con Herramienta mediante la $4.000,00
mis clientes y Digital implementacion
stakeholders hasta de herramienta
el 2028. digital

El Tablero de Control del Grupo Cordero es una herramienta clave de gestion estratégica
que permite monitorear de forma continua el cumplimiento de los objetivos definidos en el Plan
Estratégico y en el Plan Operativo Anual (POA).

Este tablero no solo funciona como sistema de seguimiento, sino también como base para

la toma de decisiones informadas y oportunas por parte de la alta direccion. Facilita la deteccién
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temprana de desviaciones, fomenta la rendicion de cuentas y refuerza el enfoque en resultados,
garantizando asi la ejecucion efectiva del direccionamiento estratégico del Grupo Cordero.
4.4 Plan Estratégico

El plan estratégico es una herramienta esencial de gestion que orienta a la alta direccion en
la toma de decisiones, basandose en el analisis de la situacion actual de la empresa. Su finalidad
es definir objetivos claros a mediano y largo plazo, alineando recursos, capacidades y acciones
para alcanzar una visién compartida. Este proceso permite a la organizacion avanzar sin afectar
sus procesos misionales ni desviarse de sus propdsitos institucionales, facilitando ademas la
adaptacion a los cambios del entorno.

Por esta razdn, se presenta la propuesta de plan estratégico para la empresa Grupo Cordero,
con el fin de ofrecer a la gerencia una guia clara basada en objetivos y estrategias que orienten sus

acciones y fortalezcan la direccion de la organizacion (Solorzano, 2015).



Tabla 11

Planeacion Estratégico
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MATRIZ PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO
ESTRATEGIA EMPRESARIAL: La empresa Grupo Cordero tiene una fuerza impulsora en la calidad basandose siempre en
eficiencia operativa y logistica de los productos y servicios que ofrecen a sus clientes
ES('BI'II?AAéTE CRONOGRAMA TRIMESTRAL RECURSOS RESPONSABLES OBJETIVO
INTEGRA 6/7/8l9 1/1/1|1|1/1/1 HUMAN | FISIC PEE_IS%ZU PRIMAR | APOY ESTF\S’ATE E\élliEN
LES DE 0(1/2(3(4|5|6 oS oS 10S (0N GICOS
VALOR
Certificaci Obtener al
ones de
. menos 2
calidad e
certificacio
como Jefe de L
. Comput . nes de Obtencion
herramient Calidad .
A para Personal ador Asesor | calidad de los
P mobilia | $8.000,00 estraté | reconocidas | certificado
fortalecer Externo . Subgeren .
rio de gico enla sde
la . te . . .
L oficina industria calidad
reputacion General
constructora
y atraer
clientes hasta el
. 2028.
exigentes.
Procesos
de mejora Reducir en .,
. Reduccion
continuay Comput al menos un
del
control ador Asesor | 20% los -
. Personal . Jefe de , . desperdici
eficiente mobilia | $5.000,00 . estraté | niveles de
. Externo . Calidad . - oenal
establecid rio de gico | desperdicio
. menos un
osen la oficina hasta el 20%
cadena de 2028, >
ventas.
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Formacion
. Aumento
en Mejorar la

L Comput S, enal
atencion al fidelizacion

cliente Gerente ador Gerente | Asesor en al menos menos el
. Comercia | mobilia | $3.000,00 | Comercia | estraté 20% en
orientada a . . un 20% en .
. I rio de I gico portafolio
mejorar la . un plazo de
S oficina . de
fidelizacio 4 afos. .
clientes.
n.
Capacitaci
on del
ersonal .
p_ Capacitar a
orientada a Comput
. Gerente todo el
reducir la ador Asesor
. . Personal . de , | personal de | Personal
resistencia mobilia | $15.000,00 estraté .
. Externo . Talento . laempresa | capacitado
al cambio rio de gico
. Humano en un plazo
ante oficina .
de 3 afos.
nuevas
metodolog
fas
Aumentar
Estrategias la
de satisfaccion
., . Aumento
atraccioén Gerente Gerente del cliente -

. . } del indice
de clientes Comercia | Comput Comercia en al menos de
basadas en | ador | Asesor | el 60%, . .,

. . , satisfaccio
precios mobilia | $3.000,00 estraté | asegurando nal
competitiv Subgeren | rio de Subgeren | gico el cliente en
osy te oficina te cumplimien
. al menos
calidad General General to
. . el 15%
garantizad normativo

a. hasta el

2028.
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Reduccion
del Establecer
impacto de Gerente Gerente al menos 4
la Comercia | Comput Comercia acuerdos .,
. . . Obtencion
inflacion | ador | Asesor | exclusivos
. L ) de nuevos
mediante mobilia | $4.000,00 estraté con
. . . proveedor
alianzas Jefe rio de Jefe gico | proveedores o
estratégica Administ | oficina Administ al culminar
scon rativo rativo el cuarto
proveedor afio.
es.
. Optimizar
Mejora de P
los pagos,
las A
. Gerente Gerente la logistica .
condicione . . Reduccion
Comercia | Comput Comercia y las
s de pago enal
con I ador I Asesor | compras menos el
mobilia | $7.000,00 estraté | anticipadas
proveedor . . .| 15% del
) Jefe rio de Jefe gico | para reducir
es a través .. . . presupuest
. Administ | oficina Administ entregas en
de alianzas . . o anual
estratéaica rativo rativo al menos el
. g 15% hasta
' el 2029.
Atencion
al cliente Digitalizar
digitalizad Comput g Obtencion
. al menos el
a mediante Personal ador Subgeren Asesor 70% de los de
CRM para mobilia | $15.000,00 g estraté procesos
. Externo . te general . procesos .
mejorar la rio de gico automatiz
L . hasta el
experienci oficina ados
2030.
a del

usuario.




55

Optimizaci
P Crear una
onde la .
., herramienta
relacion diital para Implemen
con los Comput g Iap tacién de
clientes Personal ador Subgeren Asesor COMUNICACi herramien
mediante mobilia | $4.000,00 g estraté | . ta para
Externo . te general . on con mis
la rio de gico . una buena
. - clientes y .
implement oficina comunica
., stakeholder .,
acion de cion
herramient s hasta el
L 2028.
a digital

La matriz para la implementacion del plan estratégico del Grupo Cordero es una herramienta clave que vincula los temas criticos
identificados con sus respectivos asuntos estratégicos, objetivos, indicadores clave de desempefio (KPIs), estrategias de valor y
presupuesto estimado. Esta matriz permite estructurar la ejecucion tactica del plan de forma clara, asegurando la coherencia entre la
vision de largo plazo y las acciones inmediatas.

Entre los temas criticos abordados se encuentran: calidad, fidelizacion del cliente, capacitacion del personal, digitalizacion de
procesos, alianzas estratégicas con proveedores y eficiencia logistica. A cada uno se le ha asignado un objetivo estratégico especifico,
medido a través de indicadores cuantificables, con responsables definidos y recursos asignados. La matriz facilita asi el seguimiento del
cumplimiento de las metas y proporciona a la alta direccion una herramienta de gestion efectiva para evaluar avances, aplicar correctivos

y asegurar la sostenibilidad del crecimiento organizacional.
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4.5 Planificacién a corto plazo

La planificacion a corto plazo es un proceso practico en el que se definen con detalle las
actividades y los recursos necesarios para cumplir y monitorear la planificacion a largo plazo,
generalmente con un enfoque anual. Esta etapa demanda mas analisis que intuicion y tiene como
objetivo alcanzar los propoésitos tacticos y operativos de la empresa (Cabrera, 2024).

Se abordara la planificacion a corto plazo, incluyendo los objetivos inmediatos y el plan
operativo anual, que guiaran la implementacion de las estrategias para lograr un progreso efectivo
y sostenido hacia las metas organizacionales.

4.6 Objetivos a corto plazo

Los objetivos a corto plazo son metas especificas, medibles y alcanzables que deben
lograrse en un plazo méaximo de un afio. Su propdsito es evaluar el desempefio total o parcial de la
organizacion, en alineacidén con los objetivos estratégicos previamente establecidos (Cabrera,
2024). A continuacion, se presentan los objetivos a corto plazo de la empresa:

Tabla 12

Objetivos a Corto Plazo

Definicion de los Indicadores Clave de Desempefio

Obijetivos Estratégicos Objetivos a Corto Plazo

Obtener al menos 2 certificaciones de Gestionar la obtencion de una certificacion de calidad
calidad reconocidas en la industria en el proximo afio, tras realizar un diagndstico de
constructora hasta el 2028. requisitos previo.

Capacitar a todo el personal de la Capacitar al menos al 30% del personal en normativas,
empresa en un plazo de 3 afos. procesos clave durante el primer afio.

Aumentar la satisfaccion del cliente en al Realizar una encuesta de satisfaccion en al menos el
menos el 60%, asegurando el 15% de los clientes en los préximos 12 meses para
cumplimiento normativo hasta el 2028. desarrollar un plan de mejora del servicio.

Establecer al menos 4 acuerdos ) .
) ) Consolidar acuerdos exclusivos con al menos el 25% de
exclusivos con proveedores al culminar

~ los proveedores clave dentro del primer afio.
el cuarto afio.
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Optimizar los pagos, la logistica y las
compras anticipadas para reducir
entregas en al menos el 15% hasta el
2029.

Reducir los tiempos de entrega en al menos un 5%
mediante la optimizacion de pagos en logistica,
compras anticipadas dentro de los préximos 12 meses.

Aumentar la fidelizacion de clientes en al menos un 5%
Mejorar la fidelizacion en al menos un durante el primer afio mediante la implementacién de
20% en un plazo de 4 afios. programas de recompensas 0  seguimiento
personalizado.

Reducir en un 5% los niveles de desperdicio hasta
2026, como parte del avance progresivo hacia la meta
del 20% en 2028.

Digitalizar todos los procesos hasta el Digitalizar al menos el 25% de los procesos clave de la
2030. empresa en los proximos 12 meses.

Reducir en al menos el 20% los niveles
de desperdicio hasta el 2028.

Crear una herramienta digital para la Obtener un prototipo de la herramienta digital de
comunicacion con mis clientes y comunicacion con clientes, stakeholders dentro de los
stakeholders hasta el 2028. proximos 12 meses.

4.7 Plan operativo anual

El Plan Operativo Anual (POA) se concibe como la traduccion del Plan Estratégico de
Desarrollo Institucional en acciones concretas a corto plazo. Su propdsito principal es poner en
marcha los objetivos estratégicos a través de la definicion de metas especificas, indicadores
medibles y objetivos operativos. Esta planificacion permite organizar las actividades en funcion
de la capacidad operativa y los recursos realmente disponibles. Asimismo, el POA acttiia como una
herramienta de gestion que facilita la toma de decisiones, ayudando a la organizacién a adaptarse
a los cambios del entorno y responder de manera eficiente y eficaz a nuevas demandas, con el fin

de mejorar la calidad de los servicios que ofrece (Naranjo, 2012).
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Plan operativo anual

Estrategias integrales de valor: todas las estrategias mencionadas en el plan estratégico

Cronograma mensual Recursos Responsable .
Acciones 1111 s llnlEs . . Objetivo a Evidencias
1{2(3(4|5|/6|7|8]|9 ol1l2 HUMANOS | FISICOS 0 Primarios Apoyos corto plazo
Ejecucidn de Gestionar la
auditoria obtencién de
interna con una
consultor Computado certl_flcacmn de Obtencién de
externo, Personal r mobiliario | $2.000.00 Subgerent Personal calidad en el al Menos un
deteccidn de Externo - e e General Externo préximo afo, e
de oficina : Certificado
brechas tras realizar un
frente a una diagnéstico de
certificacion requisitos
de calidad. previo.
Ejecucidn de
talleres
Internos Capacitar al
sobre
: menos al 30% Personal
normativas Computado .
) Personal S Subgerent Personal del personal en | Capacitado
de calidad, r mobiliario |  $800,00
- Externo - e General Externo procesos clave | al menos el
con registro de oficina
. . durante el 30%
de asistencia . ~
g primer afio.
y evaluacion
del
aprendizaje.
Disefio y Realizar una
validacion de encuesta de
la encuesta satisfaccion en | Aumento de
de Jefe Computado Subaerent Jefe al menos el satisfaccion
satisfaccion Administrativ | r mobiliario | $100,00 g Administrativ | 15% de los | del cliente en
- e General .
enfocada en 0 de oficina 0 clientesen los | al menos el
areas clave préximos 12 15%
de servicio y meses para
producto. desarrollar un
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plan de mejora

del servicio.
Monitoreo
continuo del
cumplimient Consolidar
o de los acuerdos Acuerdos
acuerdos Jefe Computado Jefe exclusivos con | exclusivos
establecidos L . putad Subgerent L . al menos el | con al menos
L Administrativ | r mobiliario |  $200,00 Administrativ
y evaluacion o de oficina e General o 25% de los el 25% de
de la proveedores los
satisfaccion clave dentro | proveedores
con los del primer afio.
proveedores
clave.
Reducir los
Optimizacion tiempos de
de rutas entrega en al
logisticas menos un 5%
mediante mediante la | Disminucién
software de Jefe Computado Subaerent Jefe optimizacion de costo
gestion de Administrativ | r mobiliario | $800,00 g Administrativ | de pagos en logistico en
- e General e
rutas y 0 de oficina 0 logistica, al menos el 5
transporte compras %
para reducir anticipadas
tiempos de dentro de los
traslado. préximos 12
meses.
Recopilacion Aumentar la
de feedback a S
) fidelizacién de
través de .
clientesenal | Aumento de
encuestas de o
satisfaccion y menos un 5% . _Ia -
- Computado Jefe durante el fidelizacion
atencion al Subgerente A Subgerent L . - ~
- r mobiliario |  $100,00 Administrativ primer afio de los
cliente para General . e General . .
. S de oficina 0 mediante la clientes en
identificar . L
, implementacié | al menos el
areas de
. n de 5%
mejora y seguimiento
reforzar la g

relacion.

personalizado.
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Reducir en un
Sistema de 5% los niveles
auditorias de desperdicio -
Reduccion
semanales de Computado Jefe hasta 2026, de
despgrdluo Subgerente r mobiliario | $1.000,00 Subgerent Administrativ | M parte del desperdicio
en areas General de oficina e General o avance en al menos
criticas del progresivo
X el 5%
proceso hacia la meta
productivo. del 20% en
2028.
Monitoreo
continuo de
los resultados Renortes de
obtenidos Digitalizar al porte
usuarios
tras la menos el 15% | .
LY internos o
digitalizacion Computado de los procesos
. Personal S Subgerent Personal encuestas
, ajustando r mobiliario |  $400,00 clave de la
| Externo - e General Externo sobre la
0S procesos de oficina empresa en los o
, L eficacia de
segun sea proximos 12 los procesos
necesario meses. 0S Pro
digitalizados
para
garantizar la
optimizacion.
Registro
Disefio del detallado de
. todos los
prototipo, Obtener un .
. cambios
asegurando prototipo de la :
. - realizados en
una interfaz herramienta ;
I L el prototipo
amigable, digital de
o Computado R tras las
accesibilidad Personal e Subgerent Personal comunicacion
r mobiliario | $4.000,00 . pruebas,
y Externo - e General Externo con clientes, | . ".
- de oficina indicando la
caracteristica stakeholders !
version
s que dentro de los ;
faciliten la préximos 12 actualizada y
N la fecha de
comunicacio meses
n eficaz (_:a}da 3
' modificacion
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El Plan Operativo Anual (POA) del Grupo Cordero constituye la traduccion tactica del direccionamiento estratégico y tiene
como finalidad garantizar la implementacion efectiva de los objetivos planteados a corto plazo. Este plan establece acciones concretas
a ejecutar durante el proximo afio, alineadas con los ejes estratégicos definidos previamente. Cada objetivo estratégico ha sido
desglosado en metas especificas, con indicadores clave de desempefio, responsables asignados, recursos presupuestarios y cronogramas
definidos. Este POA no solo permite organizar de manera efectiva las actividades y recursos, sino que también actla como un sistema
de control que facilita la toma de decisiones oportunas, asegurando que la empresa avance de forma coherente hacia su vision de
crecimiento sostenible, calidad y liderazgo en el sector.

Conclusion

En conclusion, el desarrollo del Cuadro de Mando Integral (CMI) y la planificacion a corto plazo para Grupo Cordero constituye
un paso fundamental en la materializacion del direccionamiento estratégico propuesto. A través de la integracion de las cuatro
perspectivas del CMI: financiera, clientes, procesos internos, y aprendizaje y crecimiento se ha logrado traducir los objetivos estratégicos
en metas operativas claras, medibles y alcanzables. El disefio del mapa estratégico, el tablero de control y el plan operativo anual (POA)
permite a la empresa monitorear el cumplimiento de sus metas, asignar recursos de manera eficiente y facilitar la toma de decisiones
basada en datos concretos. Ademas, los objetivos a corto plazo definidos refuerzan la capacidad de respuesta de la organizacion ante los
desafios inmediatos, alineando las acciones del presente con la vision de futuro. Este capitulo demuestra que una correcta planificacion
tactica, complementada por indicadores clave de desempefio y una asignacion presupuestaria precisa, fortalece la ejecucion estratégica

y garantiza una mejora continua en la gestion de la empresa.
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Conclusiones

El proceso de analisis, diagndstico y formulacion del direccionamiento estratégico para el
Grupo Cordero ha permitido establecer una vision integral que servira como guia para su
consolidacién y expansion a nivel nacional e internacional. A través de una metodologia
estructurada que incluy6 el andlisis situacional, la redefinicion de mision, vision y valores
estratégicos, asi como el disefio de estrategias y objetivos a distintos plazos, se ha trazado una hoja
de ruta clara y coherente para alcanzar un crecimiento sostenible.

El levantamiento de informacion, basado en entrevistas con la alta direccion, revision
documental y observacion directa, permitio identificar fortalezas como la capacidad técnica del
equipo, la calidad de sus productos y servicios, y la experiencia consolidada en proyectos de gran
nivel. Asimismo, se evidenciaron areas de mejora relacionadas con la estandarizacion de procesos,
gestion del conocimiento y comunicacion organizacional. Estos hallazgos sirvieron de base para
estructurar una propuesta de direccionamiento estratégico robusta y adaptada al entorno dinamico
del sector.

Como resultado, se definieron objetivos estratégicos con un horizonte temporal de cinco
afios, sustentados por un conjunto de indicadores clave de desempefio (KPIs), un Cuadro de Mando
Integral (CMI) y un plan estratégico que alinea todos los niveles de la organizacion. Ademas, se
disefid una planificacion tactica a corto plazo mediante un Plan Operativo Anual (POA), que
detalla acciones concretas, recursos asignados, cronograma y responsables, garantizando la
implementacion efectiva de la estrategia.

Las metas a corto plazo contemplan iniciativas clave como la obtencion de certificaciones
de calidad, la capacitacion del talento humano, la mejora de la experiencia del cliente, la

digitalizacién de procesos y la formalizacion de alianzas estratégicas con proveedores. Estas
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acciones permitiran mejorar la eficiencia operativa, fortalecer la fidelizacion del cliente y
responder proactivamente a los cambios del entorno competitivo.

En conclusion, este direccionamiento estratégico no solo proporciona un marco de
actuacion para la toma de decisiones gerenciales, sino que también posiciona al Grupo Cordero
como una organizacion orientada a la innovacidn, la sostenibilidad y la excelencia operativa,
pilares fundamentales para asegurar su liderazgo en el sector de la ingenieria y la construccién

integral en los proximos afios.
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Recomendaciones

Se recomienda al Grupo Cordero llevar a cabo la implementacién del direccionamiento
estratégico propuesto mediante un proceso estructurado, apoyado en herramientas como el Cuadro
de Mando Integral y plataformas tecnolégicas que faciliten el control, la trazabilidad y la
alineacion operativa. Para asegurar su efectividad, es fundamental socializar este plan en todos los
niveles de la organizacion, mediante campafias internas de comunicacion, capacitaciones y talleres
que promuevan el compromiso del personal con los objetivos estratégicos. Asimismo, se sugiere
establecer un sistema de seguimiento y evaluacion continua, con revisiones trimestrales de
indicadores clave y evaluaciones semestrales y anuales, que permitan realizar ajustes proactivos
ante posibles desviaciones o cambios del entorno. Adicionalmente, se recomienda fortalecer la
cultura organizacional mediante programas de mejora continua, capacitacion técnicay gestion del
conocimiento, promoviendo asi un entorno de innovacion y aprendizaje constante. Finalmente, se
enfatiza la importancia de mantener una estricta coherencia entre la planificacion estratégica y el
accionar operativo, asegurando que cada unidad del Grupo Cordero contribuya de forma efectiva
al cumplimiento de la vision corporativa y al posicionamiento de la empresa como lider en

ingenieria integral.
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