Evaluacion y formulacion del plan estratégico de mercadeo para la
empresa CEC

Por:
Oscar Julian Guerrero Calderon

Universidad Externado de Colombia
Facultad de Administracion de Empresas
Maestria en Mercadeo (M14)
Bogotéa
Septiembre 10 de 2018



Evaluacion y formulacion del plan estratégico de mercadeo para la
empresa CEC

Trabajo de grado para la obtencion del titulo de Maestria en Mercadeo

Por:
Oscar Julian Guerrero Calderon

Instructor:
Andreés Ortega

Universidad Externado de Colombia
Facultad de Administracion de Empresas
Maestria en Mercadeo (M14)
Bogota
Septiembre 10 de 2018



Tabla de contenido

F Ao To L= ox T g1 T=T o 0L RS SR 5
LNEFOTUCCION. .ottt bbb e bbbt b bbb bbbt ab e 6
P2\, = oo T =T o T oo ST 8
3. ANALISIS STEUACIONAL ... bbbttt b et b b 10
.1 MACKO BINTOINIO. ...ttt bbbt b et b e b et b et n e e nn e 10
3.2 IMHICIO BITEOITIO ...tttk bbbt bbbt b bbbt b b e nn e 15
3.2.1Sector de Consultoria en ColoMDIA .........ccoueieiriiineeee e 15
3.2.2Tendencias, Entorno Tecnoldgico e iNnnovacion del SECON ........c.cvvvveeeiereseeieee e 17
3.2.3 Cifras SECIOMAIES.......ccueriieiieieteeee et st 19
3.2.4 Andlisis DuPont del sector consultoria gerencial. ...........ccveceeeeecieciecieeece e 24
3.2.5 ANAIISIS A8 CONSUMIAON. ...vitiiiiiieiieieete ettt sttt 26
3.2.6 Caracteristicas de PrOVEEUOIES: ......cccvieveiieieeite et et este et esteeteeteetesreeaesraestaestaesbeesaeestaenseenns 34
B A ©o] 411 1< T [0 =TS 34
3.2.8 DITEreNCIadOr 08 CEC ......eueeuiiiiiieieieeieete sttt sttt ettt s e 41
3.2.9 DOFA SECIOMIAL ...ttt et b ettt r e 41

4. Auditoria Interna. Fortalezas y debilidades ..o 44
4.1 Analisis de Diamante de POITEr. ... s 44
4.1.1 Objetivo general del @NAlISIS.........coevriririirieieereee e 44
4.1.2 ODJEtiVOS ESPECITICOS ...ttt sttt st 44
4.1.3 Cuestionario- Entrevista a profundidad iNterNa ...........ccceeeeverieeri e 45
4.1.4 Andlisis Arafia de COMPELItIVIAAd ........cccovivieierierieeieees e 45
4.1.5 Conclusiones de entrevista a profundidad y arafia de competitividad............ccceeevereneeiennenne. 46

4.2 Espinas de pescado 0 SItUACIONAL ...........c.ccveiiiieiicic e 48
4.2.1 Estructura COMErCIal PEUERA. ......eeviiieieiecieecieertee sttt ettt re et ee e e v e sraesra e s e e sraesreesreenseenns 48
4.2.2 Bajo Capital de inversion para posicionar 1a Marca. .........ccccveveeeieeiieieecie e 49
4.2.3 Percepcion alta del precio con respecto al alcance esperado del servicio. .........ccccevvevvevieennenne. 50
4.2.4 Infidencialidad en el manejo de clientes por parte de los consultores asociados........................ 51

5. Definicion y estrategia de CreCIMIENTO .......cciciiiii it 52
6. Matriz MEFI, MEFE Y MIME ........coci it 53

6.1 Matriz MEFI (Evaluacion de factores INtern0s).........cccovvevvevieiienesse e 53



6.2 Matriz MEFE (Factores EXTEIN0S) ......ccciiiiiiiiciiee sttt ettt et 54
B.3 MALFIZ IMIME . ......c.i bbbttt sbe st 55
7. Mapa Estratégico concluyente del trabajo investigativo. ..........c.ccccecveiiiii i 56
7L PriSMa de 12 MAICA ....ccoiiiiieii ettt sbenre s 56
7.2 ODJetivo TOP OF MING ....oeiiiiiic et e e 57
7.3 Objetivo: PercepCion del PreCi0 ......c.ccuiiieieiieieie ettt saesnenneas 59
7.4 Objetivo: ConsecuCiOn de CHENTES .......ccccviieiicic e 60
7.5 Objetivo: EfiCIencia COMEICIAl .........ocviiiiiiie e 60
7.6 Objetivo: CoNSUILOres @SOCIAT0S .......c.ueiviiiiieiieciee st 63
8. Indicadores y tablero de CONTIOL. .........ooiiiiiiie e 63
F N 012> 0L PP O TP U P URR PPN 65
Anexo 1 Entrevista a profundidad @ CONSUMIAOIES............ccciriiiiiiiiieiee e 65
Anexo 2 Entrevista a profundidad a Socio Consultor Cec ........c.cccevvevevieiiecie e 75

1o o]0 ] =i - RSP SSSSSOR SRR 78



Agradecimientos

Al culminar este trabajo de grado, se siente una gran satisfaccion y una enorme felicidad no
solo por la culminacion, sino por el aprendizaje tanto de los temas tratados como de Cec, que
estoy seguro que aportaran en mi vida profesional y personal.

Quiero agradecer en primera instancia a la Universidad Externado de Colombia, por sus
ensefianzas y por tener profesores de tan alta calidad que me ensefiaron y aportaron mucho en el
desarrollo de este trabajo y mi vida profesional.

A mi tutor Andrés Ortega que me guio y me ensefio muchos temas para el desarrollo de este
trabajo, a mi papa y a su empresa Cec que me ensefiaron cosas muy valiosas, gracias por confiar
en mi, escucharme y aconsejarme; a mi mama, gracias por tu apoyo incondicional y &nimo para
sacar adelante este proyecto tan importante.

A mi hermana y su esposo gque han sido ejemplo y modelo a seguir, gracias por su apoyo y
consejos.

Por Gltimo quiero agradecer a Dios infinitamente por mi vida y las oportunidades que me ha

podido brindar.



Evaluacion y formulacion del plan estratégico de mercadeo para la
empresa CEC

1. Introduccion.

El siguiente trabajo de grado va a desarrollar el plan estratégico de mercadeo para la empresa
Cec; una empresa familiar de consultoria que desea expandirse, crecer ordenadamente y tomar
decisiones acertadas y disminuir el riego de estas. El trabajo va a utilizar las principales
herramientas de mercadeo para investigar y dar conclusiones acerca de las decisiones que debe

tener la compafiia para crecer a corto y largo plazo.

La razén por la que se escoge el tema, es la necesidad por aplicar los conceptos académicos a
temas practicos, desarrollarlos y ejecutarlos con el fin de que Cec crezca en ventas, rentabilidad y
reconocimiento en el mercado.

Adicionalmente, se ve la necesidad de integrar todos los conceptos vistos en la maestria y
organizarlos dando como resultado el entendimiento total de cada materia y su utilidad en la
practica; con dicho conocimiento y entendimiento del proceso estratégico de mercadeo se da un
paso importante para proyectarse como proximo consultor de mercadeo en Cec.

Para la formulacion del plan estratégico de mercadeo se va a llevar la siguiente metodologia:
Como primera medida se va a desarrollar un marco teérico, en el que se va a mencionar las
técnicas académicas a utilizar para desarrollar el proyecto.

En segundo lugar, se va a hacer un contexto del entorno en un andlisis situacional, en el que se

va a plantear el macro entorno y micro entorno. En el macro entorno se hablara de la situacion



actual del pais, cifras de crecimiento y niUmero de empresas vigentes por tamafio y locacion

geogréfica.

En el contexto del micro entorno se investigara a profundidad el sector de la consultoria,
cifras, crecimiento, saturacion de mercado, tendencias, competencia, proveedores y se
desarrollara una investigacion cualitativa a clientes para conocer a profundidad las razones y los
medios por los cuales las empresas contratan empresas de consultoria.

Siguiente a esta investigacion del entorno se desarrollara una auditoria interna en la que se
evaluara por medio del diamante de Porter las ventajas competitivas y las posibles debilidades de
la compafiia, con el fin de revisar posibles estrategias y tacticas a corregir y potencializar y
comunicar las fortalezas.

Con dicha informacion recolectada a lo largo de la investigacion se planteara y definira una
estrategia de crecimiento y una matriz MIME para poder concluir con el mapa estratégico y guias
para llevar a cabo el plan de mercadeo y crecimiento de la compafiia. Por ultimo se establecera
unos indices con el fin de hacer seguimiento a los planes y estrategias propuestas a desarrollar,
generan los cambios necesarios y reforzar los planes exitosos.

Al finalizar el trabajo se entendera con precision en que entorno se encuentra la consultora
Cec y que planes, posiciones Y estrategias de mercadeo se pueden llevar a cabo para
diferenciarse en el mercado, potencializar sus fortalezas y mejorar las debilidades, logrando

crecimiento y rentabilidad en la compaiiia.



2. Marco Teorico

La evaluacion y formulacion del plan estratégico de Cec investiga a profundidad el sector de
consultoria y la empresa Cec, dando a conocer desde el &rea de mercadeo que planes, estrategias
y técticas se pueden llevar a cabo para mejorar el rendimiento de la compafiia.

Para el desarrollo y planteamiento de dichos planes y estrategias se emplearon conceptos
tedricos en administracion y mercadeo, con el fin de dar respuestas y analisis contundentes a las
conclusiones del trabajo.

El primer concepto que se va a desarrollar en el trabajo es el analisis del macro y micro
entorno, en el se explorara el entorno econémico, tecnoldgico y demogréafico actual de las
empresas en Colombia (Macro), adicionalmente se realizara una investigacion de micro entorno
especializada en el sector, en el que se evaluara la competencia, tendencias del sector,
proveedores y clientes realizando una investigacion cualitativa por medio de la técnica de
entrevista a profundidad.

Estas técnicas de investigacion seran de gran utilidad para definir el contexto general en el que
se encuentra la empresa y empezar a observar que ambitos son importantes para el sector y cuéles
no, que fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades tiene el sector y la empresa Cec; con
esto ir evaluando unos planes de accién para lograr el objetivo de la investigacion. Esta
investigacion es la base del planteamiento estratégico de mercadeo para la compaiiia.

Sin embargo esta investigacion no tendria las mismas repercusiones sino fuera por el analisis
de la matriz Dofa propuesta por el autor (Humphrey, 2005), en el que divide la informacién
obtenida en oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas que tiene la compafiia y de esta
manera genera un analisis mas simplificado de lo que realmente puede y debe hacer la compafiia
para mejorar sus resultados y enfocar sus planes estratégicos. En el proceso del presente trabajo,

el andlisis Dofa ayudd a estructurar con mayor facilidad otros conceptos tedricos que arrojaron



importantes conclusiones a la investigacion; tales como el diamante de Porter, analisis arafia de
competitividad, analisis de causa raiz, matriz Ansoff, matriz MIME que se hablaran a
continuacion con mayor detalle.

El primero que se mencionaré es el diamante de Porter, el cual ayudara a hacer un analisis
interno de la empresa, (Porter, 1979) en su trabajo ayuda a explorar las fuerzas que interfieren en
la compaifiia, sus recursos fisicos, humanos, de capital, financieros, de infraestructura, como es el
comportamiento de los clientes con la compafiia, como interactta la competencia y como es la
competitividad al interior de la empresa. Estos conceptos seran claves para definir en qué areas la
empresa tiene debilidades y cuales de esta tiene fortalezas para potencializar. Con este material
de andlisis se podra realizar un analisis arafia en el que se exprese las areas fuertes de la compafia
y las débiles para asi estructurar con argumentos los planes estratégicos a ejecutar por medio del
analisis de causa raiz (Ishikawa, 1997) plantea en este diagrama la causa y efecto de posibles
problemas o debilidades. Este diagrama es fundamental para conocer la importancia del
problema, las causas y una idea primaria de las principales soluciones y el orden para atacar el
problema o las debilidades encontradas en el estudio. Este anlisis sera fundamental a la hora de
evaluar las tacticas empleadas para resolver las debilidades halladas.

Cuando las técnicas comentadas estén desarrolladas en su totalidad se podra proceder a
realizar la matriz MIME, la cual definira que estrategia a largo plazo se debe implementar en la
compafiia; de crecimiento, de mantener o reducir. Esta matriz sera de gran importancia al igual
que la matriz de Ansoff ya que estas herramientas definen la vision completa de las futuras
estrategias; es decir dan la pauta global de la empresa y el camino a seguir.

Con la matriz (Ansoff, 1957) se decidira la decision estratégica en cuanto a productos y
mercados, ya que como bien lo dice la teoria, esta matriz ayuda a decidir qué perfil estratégico

tomar, ya sea penetrar el mercado con productos y mercados tradicionales, diversificar con
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mercados y productos nuevos, desarrollar productos con mercados tradicionales o desarrollar
mercados con productos tradicionales. Alguna de estas decisiones y estrategias sera de gran
importancia para perfilar lo que la empresa desea realizar y que estrategias de mercadeo se deben
implementar para lograr el objetivo general.

El siguiente paso de la investigacidn y gracias a las técnicas aplicadas anteriormente se
desarrollara el mapa estratégico de mercadeo, en el que se evaluaran todos los resultados
arrojados por la investigacion y se daran conclusiones a los problemas propuestos.

Dentro del mapa estratégico se desarrollara el prisma de marca, en el como lo menciona
(Kapferer) su creador se podra personificar la marca y con ella se podra definir que se quiere
trasmitir al cliente y que valores debe tener la marca a la que se quiere dirigir a un pablico
objetivo. Este prisma soportado con la informacion previa va ayudar a tomar decisiones de
comunicacion y percepcion de la marca para poder tomar las decisiones del en el marketing mix.

Por ultimo se realizard seguimiento de las estrategias y tacticas por medio de un cuadro de
control en el que se planteara el paso a seguir en cada una de ellas, se cumpla el objetivo o no.

Este cuadro permitira evaluar y hacer seguimiento al proceso mejorando la ejecucion y los

resultados.

3. Andlisis Situacional

3.1 Macro entorno
e PIB 2017 acumulado: 912.525 miles de millones de pesos. (Banco de la

Republica, 2018)
e “En Colombia hay 2,5 millones de micro, pequeias y medianas empresas, segin
Confecamaras. Por regiones, 66% de este segmento productivo se concentra en

Bogota y cinco departamentos” (Revista Dinero, 2016)
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e “Segtin el Registro Unico Empresarial y Social (Rues), en el pais 94,7% de las
empresas registradas son microempresas y 4,9% pequefias y medianas” (Revista
Dinero, 2016)

e La (Revista Dinero, 2016) comenta lo siguiente acerca de las matriculas

registradas:

En valores absolutos, segun este organismo gremial, a corte del primer trimestre de
2016 habia en el pais un total de 2°518.181 matriculas activas que corresponden a las

Mipymes. De este total, 1’561.733 registros mercantiles son de personas naturales y

979.220 de sociedades.

Al desagregar por tamafio de las empresas, en el primer grupo 1°522.394 son
micro, 22.772 son no determinadas —aquellas cuyo dato de activos no ha sido
actualizado—, 14.567 pequefas y 2.000 medianas. En el segundo grupo, 749.806 son

microempresas, 101.957 no determinadas, 100.350 pequefias y 27.107 medianas.

e “Segun el Dane, las Mipymes generan alrededor de 67% del empleo y aportan
28% del Producto Interno Bruto (PIB)”. (Revista Dinero, 2016)

e “Al grupo de las 1.000 empresas del presente ranking, Bogota aporta 476
sociedades; Antioquia, 172; el Occidente del pais con Valle del Cauca a la cabeza,
127; la costa Caribe, 88; la region centro (Cundinamarca, Boyacd, Tolima y
Huila), 73; los Santanderes, 32; y el Eje Cafetero, 29.” (Revista Semana, 2017)

e Las ventas de las 1.000 empresas mas grandes del pais representan el 80 por

ciento del PIB nacional. (Revista Semana, 2017)


http://www.semana.com/noticias/valle-del-cauca/102535
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Tabla 1
NuUmero de empresas por tamafio

Tipo de Empresas | N°de Empresas | % N° Empresas
Grandes 5.000 0,20%
Medianas 29.107 1,14%
Pequenas 114.917 4,51%

No determinadas 124.729 4,90%
Micro 2.272.200 89,25%
Total 2.545.953 100%

Nota Fuente: Adaptado de informacion revista Semana. Las 1.000 empresas mas
grandes de Colombia (2017); y revista Dinero. Mipymes generan alrededor del
67% del empleo en Colombia.(2016)

Distribucion por tipo de Empresa

0,20% 1%

B Grandes

B Medianas

1 Pequefias

B No determinadas

= Micro

Figura 1. Porcentaje de empresas por tamafio en Colombia
Fuente: Adaptado de informacion revista Semana. Las 1.000 empresas méas grandes de

Colombia (2017); y revista Dinero. Mipymes generan alrededor del 67% del empleo en
Colombia.(2016)

o Distribucion Geografica: “las Mipymes se encuentran ubicadas principalmente en
la capital de la Republica y en cinco departamentos mas. En Bogota,
Cundinamarca, Atlantico, Antioquia, Valle del Cauca y Santander se concentra

66% de este segmento del aparato productivo nacional.” (Revista Dinero, 2016)
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e La (Revista Dinero, 2016) brinda esta informacion acerca de la regiones donde

estan registradas las sociedades:

Bogota es el principal epicentro de las Mipymes del pais al acoger a 740.069,
equivalente a 29,38% del total nacional. De estas, 399.659 son sociedades y 340.410
personas naturales.

Luego se ubica Antioquia, con 294.359 mipymes (164.204 personas naturales y
130.155 sociedades), Valle del Cauca, con 239.332 (144.996 personas y 94.336
sociedades), Atlantico con 137.081 (72.567 personas y 64.514 sociedades), Santander,
con 134.980 (98.077 personas y 36.903 sociedades) y Cundinamarca, con 116.723

(86.029 personas y 30.694 sociedades).

e La (Revista Dinero, 2016) adicionalmente agrega:

Segun Confecamaras, en los diez departamentos de esta area geografica que
comprende las regiones de la Orinoquia, Amazonia y San Andrés se encuentran

93.565 Mipymes, 3,71 del total del pais.

Los de mayor concentracion son aquellos donde esté asentada la industria
petrolera, como Casanare, con 33.576 Mipymes, de las cuales 26.089 son personas
naturales y 7.487 son sociedades. También figura Putumayo, con 14.344 Mipymes:
12.092 personas naturales y 2.252 sociedades, y Arauca, con 13.200: 10.764 personas

y 2.436 sociedades.

En contraste, los departamentos con menor numero de Mipymes son: Vaupés, con

709, de las cuales 647 corresponden a personas naturales y 62 a sociedades. Le sigue
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Guainia, con 1.161 mipymes: 1.062 personas y 99 sociedades, y Vichada, con 2.413
(2.110 personas y 303 sociedades).El archipiélago de San Andrés y Providencia acoge
a 6.640 micro, pequefias y medianas empresas. De este total, 4.169 son matriculas

activas de personas naturales y 2.471 corresponden a sociedades.

Tabla 2
NUmero de empresas en Colombia por departamento
Ciudad N° de Empresas % N° Empresas
Bogotd 740.069 42%
Antioquia 294.359 17%
Valle de Cauca 239.332 14%
Atlantico 137.081 8%
Santander 134.980 8%
Cundinamarca 116.723 7%
Orinoquia, Amazonas, SanAndres 93.565 5%
Total 1.756.109 100%

Nota Fuente: Adaptado de informacion revista Dinero. Mipymes generan alrededor del
67% del empleo en Colombia.(2016)

N° Empresas por Regiones importantes

H Bogota

m Antioquia

m Valle de Cauca
m Atlantico

M Santander

W Cundinamarca

Figura 2. Porcentaje de empresas por departamento en Colombia
Fuente: Adaptado de informacion revista Dinero. Mipymes generan alrededor del 67% del empleo en

Colombia.(2016)
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3.2 Micro entorno

3.2.1 Sector de Consultoria en Colombia.

“ Las actividades mas representativas son los servicios de asesoramiento
empresarial y en materia de gestion, que representa el 48% en ventas, los
consultores en software (26%), las actividades juridicas (16%), la contabilidad
(6%) y las empresas de investigacion de mercado con el 4%.” (Camara de
Comercio Bogota, 2016)
Segun los datos suministrados por Emi de ventas de consultoria gerencial y el
reporte de perfil sectorial de la cAmara de comercio del afio 2016, los ingresos en
consultoria oscilan en 3.940 miles de millones anuales y estan divididos de la
siguiente manera: (Emis, 2016) (Camara de Comercio Bogota, 2016)
Consultoria de asesoramiento empresarial y materia de gestion (48%): 1.891.000
millones de pesos.

Consultorias de software (26%): 1.024.000 millones de pesos.

Consultorias juridicas (16%): 630.000 millones de pesos.

Consultorias de Contabilidad (6%): 236.000 millones de pesos.

Consultorias de mercadeo (4%): 157.000 millones de pesos.
El informe de (Camara de Comercio Bogot4, 2016) comentan en su informe:
Servicios que pueden calificarse de tipo operativo, es decir, relacionados con el
suministro de recursos o la facilitacion de tareas mas o menos rutinarias en las
empresas (limpieza, seguridad alquiler, inmobiliarias, suministro de personal,
secretaria, otras) resulta que agrupan aproximadamente la mitad del empleo en el

sector, mientras que la otra mitad corresponde a servicios mas bien relacionados
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con el asesoramiento y/o analisis en los aspectos clave de la actividad empresarial
en si (gestion, tecnologia, informacion, etc.)

Numero de empresas en el Sector de la consultoria:

“El sector de asesoria empresarial y en materia de gestion cuenta con cerca de
10.500 empresas, de las cuales 50 son grandes, 1300 son pymes y 9 mil
establecimientos son microempresas. EI 83% de las firmas se ubican en las tres
principales ciudades.” (Camara de Comercio Bogota, 2016)

Tabla 3
Numero de empresas en el sector de la consultoria por departamento

Nimero de empresas en el sector consultoria

[ Grande  Mediana  Peguefa Miero Tatal |
BOGOTA 7 115 79 1266 4,087
ANTIOEUIA 7 b3 185 1730 1,010
WALLE DEL CAUCA 7 1 113 1.290 1431
ROLWVAR 2 10 i) 382 a4
ATLANTICD 3 4 5 353 5
SANTANDER 2 18 172 13
CUMDINAMARCA 6 & 11 136
Resto de reglanas 3 k] 105 1.5 1.90%
[Tetal 50 103 1144 0106 10.491 |

Nota Fuente: Adaptado de informacién Cdmara de Comercio.Perfil
sectorial-Servicios profesionales.(2013)

Segun la tabla presentada por la camara de comercio en Bogota de encuentra el

38% de las consultorias seguido de Antioquia con el 18% y Valle del Cauca con el

13%.

El porcentaje por tamario, se presenta en el siguiente gréafico:
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Porcentaje de consultorias por tamafio

0,5% 2%

W Grande
B Mediana
W Pequefia

m Micro

Figura 3. Porcentaje de empresas en Colombia por tamario
Fuente: Adaptado de informacion Camara de Comercio.Perfil sectorial-Servicios
profesionales.(2013)

e “Las 10 principales empresas en Colombia abarcan el 33% del mercado, siendo
las tres mas grandes Applus Norcontrol Colombia Ltda, Price Waterhouse
Coopers asesores gerenciales Ltda y Accenture Ltda” (Camara de Comercio

Bogot4, 2016)

3.2.2 Tendencias, Entorno Tecnoldgico e innovacién del sector.

e Principales tendencias del Sector: Estas son las principales tendencias del sector
segun el informe de la cdmara de comercio. (Camara de Comercio Bogot4, 2016):

e Abrir nuevas lineas de negocios. El inicio de las consultorias comienza con una
linea de negocio especializado en un area; hoy en dia las consultorias buscan ser

mas integrales y tener portafolios mas amplios.
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Necesidad constante de innovar, debido a que el servicio es muy facil de imitar y
los clientes valoran servicios que se adapten a nuevas necesidades. Los clientes
estarian dispuestos a pagar hasta 10% por empresas de consultoria innovadoras.
Para lograr este factor, las empresas de consultoria buscan constantemente
incrementar sus capacidades tanto internas como externas.

Los clientes de consultoria o formalizacion empresarial en lo general no tienen
claro cuales son sus necesidades y en su mayoria solicitan servicios que realmente
no requiere la compafiia. Adicionalmente muchas de estas empresas tienen una
visién muy conservadora acerca de invertir en este tipo de servicios.

El mercado es todavia pequefio y altamente fragmentado; es decir, las empresas de
consultoria estan apareciendo en gran namero pero los clientes son todavia un
pequerfio porcentaje.

Las empresas medianas y pequefias que usan los servicios de consultoria en su
mayoria lo hacen en situaciones extremas o no planificadas.

Existe una amplia variedad de firmas pequefias y unipersonales, usualmente
lideradas por ejecutivos retirados, gurds o profesores universitarios. Son firmas
con un enfoque de consultoria basado en la experiencia personal, y generalmente
ofrecen los niveles de honorarios mas bajos del mercado. La proliferacion de
consultoras de garaje es una de ellas, y deteriora profundamente la reputacién del
sector.

Las comparfiias mas importantes de consultoria estan siempre alineadas a los
avances tecnolégicos y como estos le aportan en sus investigaciones a sus analisis

de datos y a la presentacion de informes a sus clientes, tales como, aplicaciones,
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software de analisis y de recoleccion de datos son fundamentales para dar un valor
agregado a los clientes.
e Lapublicidad y posicionamiento de marca excede un simple logo o caracteristicas
de sus servicios; sus comunicaciones on-line estan enfocadas a generar contenido
atil al publico, con investigaciones sectoriales, tendencias mundiales o
recomendaciones sobre areas particulares.
La informacién brindada anteriormente por la (Camara de Comercio Bogota, 2016) sera
fundamental en la estructuracion de estratégicas para satisfacer las necesidades actuales del

cliente.

3.2.2 Cifras Sectoriales.

e Ventas Total del sector Consultoria gerencial 2016: 3.940 miles de millones.

Tabla 4
Ventas anuales de consultorias lideres en el sector

Posicidn servicios Posicion General
acordes a CEC NIT Consultora i ETET 2016 2015 2014 2013 | 2012

1 800228026 MCKINSEY & COMPANY COLOMBIA INC 3 110976 71.226| 79.421| 56.413| 70.421
2 860519556 DELOITTE ASESORES ¥ CONSULTORES LTDA 4 76.641 60.705

3 830126327 AVANXO COLOMBIA 8 51222 42811 34198 29.193| 19.574
4 800184195 BUREALU VERITAS COLOMBIA LIMITADA 9 50.303( 56.194| 96777 84.389| 55.208
5 900569143 THE BOSTON CONSULTING GROUP S.AS. 10 43565 46.167| 20.803| 6.651

6 860522381 KPMG ADVISORY, TAX & LEGALS.AS. 12 33.189| 30.665| 30.824| 23.288| 20.491
7 860353765 INVERLINK 5.A.5 13 32.810 9.898| 12.982| 19.797| 10914
8 830111446 SOLUCIONES EMPRESARIALES ¥ DE MERCADEQ 5.AS. 16 30808 30.295| 22646( 19.160( 15.484
9 830061474 C & M CONSULTORES 5.A. 19 29021 60588 35335| 36.413| 17.902
10 860008207 MERCER (COLOMBIA) LTDA 20 28289 31.095 13.878| 13.221| 12.766
11 900806185 SOLUCIONES EMPRESARIALES 360 5.A.5. 21 23.336| 28.085 0

12 830055049 BVQI COLOMBIA LTDA 27 18.973| 19.431| 20.331| 20.037| 17.256
13 900068796 INFOTIC 5.A. 28 18903 16.614| 12586 6.899| 1.359
14 830016526 RADIAN COLOMBIA 5.A5 31 18.660( 11.470[ 11570 5.126| 4.268
15 900541101 GMS MANAGEMENT SOLUTIONS COLOMBIA S.AS. 34 17.730| 11.795 9.775| 3.273

Cifras en Millones COP

Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016)
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Tabla 5
Ventas de empresas similares en tamafio y servicios a CEC
Competencia Directa Pymes
.. Posicion
Posicion
. General
servicios NIT Consultora . 2016 2015 2014 2013 2012
Consultoria
acordes a CEC/
2016
1 900191940 |CORPORACION PUENTES AL LIDERAZGO 5.A5. 95282 540
2 830128952 [SAY SOLUTIONS 5.A5. 9632 637
3 900534894 |EDUARDO PRADA CONSULTING & EXECUTIVE TRAINING 5.A5. 9662 634
L] 900895262  |ASESORIAS FINANCIERAS AIR 5.A5. 9702 630
5 900120451  |GRUPO SOLUCIONES S.A. 9718 628 215 943
6 900059448  |AUDENTIA INC SUCURSAL COLOMBIA 9802 621 822
7 900750099  |CONSULTORIA HUMANA Y ORGANIZACIONAL 5.A5. 9842 614
8 900392544 |RPT CONSULTANTS (REWARDS, PERFORMANCE & TALENT CONSULT, 9892 610
9 805024971 |BEVAN & PARTNERS SOLUTIONS S.AS. 997¢ 504 592 592 512 344
10 900678770 |LEADING EDGE CONSULTING 5.A5. 10002 500

Nota Fuente: Adaptado de informacién Emis.(2016)

Tabla 6
Share Market de empresas lideres.
Consultorias C. mercado Total % C.Mercado 15 Lideres
MCKINSEY &amp; COMPANY COLOMBIA INC 2,81% 19%
DELOITTE ASESORES Y CONSULTORES LTDA 1,94% 13%
AVANXO COLOMBIA 1,30% 9%
BUREAU VERITAS COLOMEBIA LIMITADA 1,28% 9%
THE BOSTOMN COMSULTING GROUP 5.A.5. 1,11% 7%
KPMG ADVISORY, TAX &amp; LEGAL 5.A.5. 0,84% 6%
INVERLIMNK 5.A.5 0,83% 6%
SOLUCIONES EMPRESARIALES ¥ DE MERCADEQ 5.A.5. 0,78% 5%
C &amp; M COMSULTORES 5.A. 0,74% 5%
MERCER (COLOMBIA) LTDA 0,72% 5%
SOLUCIOMNES EMPRESARIALES 360 5.A.5. 0,59% A%
BVQI COLOMBIA LTDA 0,43% 3%
IMFOTIC 5.A. 0,48% 3%
RADIAN COLOMEBIA S.AS. 0,47% 3%
GMS MANAGEMENT SOLUTIONS COLOMBIA 5.A.5. 0,45% 3%

Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016)




C. mercado Total

B MCKINSEY &amp; COMPANY
COLOMBIA INC

B DELOITTE ASESORES Y
CONSULTORES LTDA

B AVANXO COLOMBIA

B BUREAU VERITAS COLOMBIA
LIMITADA

B THE BOSTON CONSULTING
GROUPS.AS.

Figura 4. Porcentaje Share de mercado de empresas lideres del sector
Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016)
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Figura 5. Crecimiento de ventas del sector de consultorias en Colombia
Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016)
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Tabla 6
Ventas del sector de las consultorias en Colombia

Ventas Anuales
2013 2014
2.534.964.276 | 3.100.897.391

2015
3.896.855.884

2016
3.940.978.940

2011 2012

1.853.267.920 | 2.993.940.932

Cifras en millones COP
Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016)

Segun los datos suministrados por Emi se ve un claro crecimiento del sector de consultoria
gerencial creciendo en méas del 50% en las ventas en los seis afos.

El ciclo de vida en el que esta el sector de consultoria gerencial en Colombia es en
crecimiento, debido al incremento de ventas en los Gltimos afios y las tendencias del sector en el
pais.

Segun camara de comercio (2016) en su reporte acerca del sector de las consultorias confirma
gue aungue no esta completamente desarrollado como en paises europeos y norteamericanos, Si

es uno de los mas desarrollados de Latinoamérica y el que registra el mayor potencial de

crecimiento.

Tabla 6

Crecimiento y ventas per capita promedio por empresa de consultoria
Aiios Ventas Crecimiento Ventas | #de empresas | Crecimiento # de Empresas | Ventas/Empresas
2011 1.853.267.920 8.368 221.481
2012 2.993.940.932 62% 9.370 11% 319.516
2013 2.534.964.276 -15% 10.493 13% 241.586
2014 3.100.897.391 22% 11.626 11% 266.715
2015 3.896.855.884 26% 10.812 -7% 360.406
2016 3.940.978.940 1% 12.737 18% 309.411

Cifras en millones COP
Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016), Portafolio.Creacion empresas aumento 11% (2012), En 2013 se crearon
63.500 empresas en Colombia (2013),Cuantas empresas se crearon en los primeros 3 meses (2014), Se han creado 211.320
empresas(2015),Revista Dinero, Mipymes generan alrededor de 67% de empleo en Colombia,Confecamaras, Perfil- Sectorial-
Servicios empresariales de consultoria (2016)
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Ventas Per capita por Empresa
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Figura 6. Tasa de saturacion en el sector de la consultoria

Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016), Portafolio.Creacion empresas aumento 11%
(2012), En 2013 se crearon 63.500 empresas en Colombia (2013),Cuantas empresas se crearon
en los primeros 3 meses (2014), Se han creado 211.320 empresas(2015),Revista Dinero, Mipymes
generan alrededor de 67% de empleo en Colombia,Confecamaras, Perfil- Sectorial- Servicios
empresariales de consultoria (2016)

La consultoria es un sector que esta en auge y crecimiento en Colombia; en los Gltimos 6 afios
la evolucion en ventas a tendido a la alza, pero a su vez el nimero de empresas entrantes también
ha crecido en proporciones iguales a las de los demas sectores.

A pesar de crecimiento constante de nuevas empresas de consultoria, el sector no presenta
saturacion debido a que las ventas han crecido en mayor proporcion que el porcentaje de nuevas
empresas. Se puede observar en Tabla 6 que el crecimiento de las ventas promedio del sector es
de 19,2% superando al crecimiento de la creacion de nuevas empresas con un promedio de 9,2%.

En cuanto a las ventas per capita del sector se observa que aunque unos afios ha disminuido,
su tendencia es a la alza, fortaleciendo el argumento que aun hay espacio para crecer en el sector,
y mas aun cuando se observa que el 98% de las empresas son micro y pequefias (Camara de

Comercio Bogota, 2016), lo que deja un espacio con posibilidades grandes de ser competitivo,
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crecer y superar las ventas perca capita promedio que sobrepasan las expectativas de Cec para

los préximos 5 afios.

3.2.4 Andlisis DuPont del sector consultoria gerencial.

Tabla 7

Anélisis Dupont del sector del 2011 a 2016

ANO
Utilidad Neta
Ventas

Margen de ganancia neta

Ventas
TOTAL ACTIVO

Rotacion de activos totales

TOTAL ACTIVO

Total Patrimonio Neto

Apalancamiento financiero

Rendimiento sobre el Capital

Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016)

2011
189,154,583
1,853,267,920
10.21%

1,853,267,920
4,776.472,853
039

4,776,472,853
3,537,025,286

135

535 %

2012
191,246,625
2,993,940,932
6.39 %

2,993.940,932
4,695,645, 736
064

4,605 645 736
2,488,363 416

189

7.69 %

2013
271,772,847
2,534,964,276
10.72%

2,534 964,276
4,538.881,916
0.56

4,538,381,916
2,788,157 534

163

975 %

2014
633,234,352
3,100,897,391
2042 %

3,100,897 391
8,917.437 652
035

8,917 437 552
5,232.460,507

170

1210 %

Rendimiento Sobre El Capital

20m

2012

2013

535

7.69

9.75

2015 2016 CAGR
437,711,824 450,633,138 54.35%
3,896,866,864 3,946,572 446 45.93%
11.23 % 142 % 577%
3,896.866,884 3,946 572 446 45.93%
16,877.,963,753 7.760,045,110 27 46%
023 0.51 14.49%
16,877,963,758 7,760,045,110 27 46%
12,764,808 437 4,151,462,341 8.34%
132 187 17.65%

343 % 10.85 % 42 47%

A

Margen De Ganancia Neta

$

Rotacién De Activos Totales

i

Apalancamiento Financiero

201 2012 2013 X 201 2012 2013 X 201 2012 2013
10.21 6.39 1072 0.39 0.64 056 135 1.89 163
Utilidad Neta Ventas TOTAL ACTIVO
2011 2012 2013 X 201 2012 2013 X 2011 2012 2013
180,154,583 | 101,246,625 | 271772847 1,853267,020 | 2,003,040,932 | 2534964276 4776,472,853 | 4605645736 | 4532831016
TOTAL ACTIVO Tolal Pairmonio Nelo
2011 2012 2013 X 2011 2012 2013 X 2011 2012 2013
1,853267,020 | 2,003,040,932 | 2534064276 4776,472,853 | 4605645736 | 4538281016 3537,025286 | 2482363416 | 2782157534

Figura 7. Pirdmide Dupont del sector de consultoria 2011 a 2013
Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016)
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Rendimiento Sobre El Capital
[ 2014 2015 2016
12.10 343 10.85
Margen De Ganancia Neta Rotacion De Activos Totales Apalancamiento Financiero
2014 2015 2016 X 2014 2015 2016 X 2014 2015 2016
20.42 1123 11.42 j 035 023 051 1.70 132 187
Utilidad Neta Ventas TOTAL ACTIVO
2014 2015 2016 % 2014 2015 2016 X 2014 2015 2016
633234352 | 437,711,824 449,941,908 | 3,100,.897.391 | 3,896,.866,884 | 3,940,978,940 8917,437,652 | 16,877,963,758 | 7,743,207,.406
Ventas TOTAL ACTIVO Total Patrimonio Neto
2014 2015 2016 X 2014 2015 2016 X 2014 ‘ 2015 2016
| 3,100,897.391 | 3,896.266,884 | 3940978940 | 8917,437,652 | 16,877,963.758 | 7.743,207,406 5232,460,607 | 12,764,808,437 | 4,147,059.975

Figura 8. Piramide Dupont del sector de consultoria 2014 a 2016
Nota Fuente: Adaptado de informacion Emis.(2016)

Revisando el analisis DuPont del sector del afio 2011 a 2016 se puede decir que:

e En el transcurso de seis afios el sector de la consultoria gerencial ha mejorado
notablemente los rendimientos sobre el capital exceptuando el 2015.

e Aunque el promedio de los 6 afios es de 8.19%, la desviacion es alta debido a las
cifras del afio 2015 y a la diferencia entre los primeros afios y los Gltimos. Por
tanto el estandar se debe basar en el crecimiento de los Gltimos afios y no en el
promedio.

e La cifra del altimo afio registrado en 2016 es de 10.85%; por tanto para ser
competitivos en el sector se sugiere un rendimiento sobre el capital del 11.5%

e Larazén por la cual el rendimiento sobre el capital se vio afectada en el 2015 fue
principalmente porque en ese afio el sector doblo sus activos sin financiacion de
terceros lo que afecto directamente el indice de rotacion de activos.

e Se recomienda tener un indice de rotacion de activos de 0,50 para ser competitivo

en el sector, dado el promedio y la evolucién del mismo.
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e Serecomienda un margen de ganancia neta de 11,5% para ser competitivo en el
sector, dado el promedio, evolucion y expectativas de la consultoria en Colombia.
e Se recomienda indice de apalancamiento financiero no superior al 1,70 dado la

perspectiva del sector y la evolucién afio a afio.

3.2.5 Andlisis de consumidor.
3.2.5.1 Principales clientes por sector econémico.

e “El sector de consultoria presta sus servicios a mas de 60 sectores econdmicos
distintos. El gobierno es su principal demandante, representa méas del 15% de sus

ventas.” (Camara de Comercio Bogot4, 2016)

Figura 8. Principales clientes del sector de consultoria por actividad econdmica
Nota Fuente: Adaptado de informacion Cdmara de Comercio —Perfil sectorial-Servicios empresariales
consultoria.(2013)



Tabla 8
Ventas de consultoria por actividad econdémica

27

Ventas de consultoria por actividad econémica
Sector % Ventas
Gobierno 14% |[551.737 Millones
Comercio 13% [512.327 Millones
Servicios a las empresas 12% (472.917 Millones
Industria 11% [433.508 Millones
Intermediacion financiera 10% |[394.098 Millones
Consumo Final 8% 315.278 Millones
FIBK 6% 236.459 Millones
Audiovisual 6% 236.459 Millones
Inmobiliario 5% 197.049 Millones
Telecomunicaciones 4% 157.639 Millones
Educacion de mercado 3% 118.229 Millones
Energia 2% | 78.820 Millones
Construccion y Edificaciones 2% | 78.820 Millones
Exportaciones 2% | 78.820 Millones
Infraestructura 2% 78.820 Millones
Ingresos del Sector Consultorias 2016 100%3.940.978 | Miillones

Nota Fuente: Adaptado de informacion Cdmara de Comercio —Perfil sectorial-Servicios empresariales

consultoria.(2013) Emi (2016)

Sectores de mayor gasto en consultoria como %
de los gastos de administracion y ventas en la

Industria

Figura 9.Gasto en consultoria discriminado en la actividad

econdmica industrial

Nota Fuente: Adaptado de informacion Camara de Comercio —Perfil sectorial-Servicios

empresariales consultoria.(2013)
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“Este sector, basado en tecnologias blandas, cuenta con una menor capacidad de
diferenciacion de sus productos y por lo tanto reporta margenes operacionales
bajos frente a los promedios de la economia.” (Camara de Comercio Bogot3,

2016)
La (Camara de Comercio Bogota, 2016) adicionalmente sefiala:

No son faciles de establecer patrones de consumo sectorial en consultoria por
diferentes razones. Las empresas sefialan que la consultoria no es producto de la
planeacion sino que tiene una demanda reactiva, basada en la moda o la presion de

la competencia, surge de decisiones no planeadas.

En parte por esta circunstancia la consultoria es catalogada por unos como un
mercado de gran potencial y por otros como un mercado pequefio, cerrado y
fragmentado. En medio de estas dos realidades esta un aspecto cultural que marca
la demanda de consultoria en Colombia: los empresarios no son conscientes ni

tienen claras sus propias necesidades de consultoria.

Un estudio realizado por el SENA, al explorar las dificultades de las firmas de
consultoria identificé que la principal era la identificacion de las necesidades por
parte del empresario, una dificultad mas importante que los procesos de
contratacion, el disefio de las propuestas, la ejecucion de las mismas y el manejo

del cobro del servicio.

“Sin embargo, los TLC, con el fuerte flujo de extranjeros y de inversion
empresarial en el mercado colombiano, podrian estar generando la necesidad de

una mayor asesoria para competir en los mercados internos y externos. Son
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demandas que se estan creando en el mercado y los empresarios no son tan

conscientes de su importancia.” (Camara de Comercio Bogota, 2016)

3.2.5.2 Investigacion cualitativa.

a)

b)

Antecedentes: CEC es una microempresa que lleva 8 afios operando y que se
dedica a consultoria y formacion empresarial.

Objetivo General: Determinar los factores que influyen en los directivos de
empresas pequefias y medianas para tomar una decision de consultoria.
Objetivos especificos:

Conocer si el segmento objetivo identifica consultorias y los medios por donde
las reconoce.

Identificar la razdn porque las empresas usan o no el servicio de consultoria.
Identificar si se percibe diferenciacion en los servicios prestados de
consultoria.

Conocer la temporalidad y/o circunstancias por las cuales las empresas toman
la decision de contratar consultoria.

Reconocer la frecuencia que las empresas adquieren servicios de consultoria.
Conocer los factores que influyen a la hora de escoger una consultoria.
Identificar qué factores le impiden contratar una consultoria.

Identificar que esperan las empresas de las consultorias.

Conocer los servicios mas importantes segun el segmento objetivo.
Identificar por medio de que canales les gustaria recibir los servicios al

segmento objetivo.
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Determinar tiempos de acompafiamiento recomendados por el segmento
objetivo.
Identificar los resultados més esperados por el cliente a la hora de adquirir un
servicio de consultoria.
Reconocer si el segmento objetivo volveria o ha vuelto a contratar servicio de
consultoria.
Conocer los medios de comunicacion o informacion que mas utiliza para
aportar en su negocio y los propositos.

d) Publico objetivo: Pequefias y medianas empresas que conozcan la existencia

del servicio de consultoria.

e) Técnica: Entrevista a profundidad

Se escoge la técnica de Entrevista a profundidad:

Se realiza entrevista a profundidad a 9 empresas del publico Objetivo.
Se realiza con esta técnica debido a los recursos de tiempo, personal y

presupuesto econémico.
f) Entrevista a profundidad.

Para conocer con mayor detalle la entrevista a profundidad, favor dirigirse al
Anexo 1.
g) Conclusiones de entrevista a profundidad con base en la entrevista a
profundidad.

Conocer si el segmento objetivo conoce consultorias y los medios por donde

las reconoce.
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El segmento objetivo no tiene un posicionamiento claro de ninguna empresa de
consultoria y el medio mas importante por el que conoce estas empresas son el voz

a voz y cuando visita las paginas web.

Identificar la razon porgue las empresas usan o no el servicio de consultoria.

Las razones mas predominantes por las cuales las empresas contratan servicios

de consultoria es cuando a empresa esta en problemas o esta en expansion.

De la misma manera, los factores méas destacados por las cuales una empresa no
contrata servicios de consultoria es; por el precio, por tiempo en desarrollar lo
planteado, temor que no se ejecute lo evaluado y percepcion que ellos podrian

realizar la labor asignada a la consultoria.

Identificar si se percibe diferenciacion en los servicios prestados de

consultoria.

No se percibe una clara diferenciacion de los servicios prestados en consultoria,

ni claras diferencias entre las compafiias prestadoras del servicio.

Conocer la temporalidad y/o circunstancias por las cuales las empresas toman

la decision de contratar consultoria.

Las circunstancias mas importantes por las cuales las empresas toman la
decision de consultoria son en momentos de crecimiento, criticos o cuando se va a
realizar proyectos o decisiones importantes. La temporalidad no influye mucho en

la toma de esta decision.

Reconocer la frecuencia que las empresas adquieren servicios de consultoria.
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No establecieron temporalidad especifica, la frecuencia se da por la necesidad

que se presenta en cualquier momento del afo.

Conocer los factores que influyen a la hora de escoger una consultoria.

Los factores mas relevantes son la experiencia de los consultores, los costos, la

recomendacion de otros empresarios y la efectividad de la consultoria.

Identificar qué factores le impiden contratar una consultoria.

Los factores mas influyentes son los costos en relacion con el presupuesto, el
desconocimiento de como opera el servicio y a falta de tiempo para ejecutar lo
investigado.

Identificar que esperan las empresas de las consultorias.

Los principales elementos que las empresas esperan de las consultorias son;
aprendizaje, diagnostico, solucion y acompafiamiento de los inconvenientes

planteados en tiempos considerables.

Conocer los servicios mas importantes segun el segmento objetivo.

Los servicios mas importantes son planeacion estratégica, finanzas, ventas y

produccion.

Identificar por medio de que canales les gustaria recibir los servicios al

segmento objetivo.

Les gustaria recibir el servicio en las instalaciones de la empresa
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Determinar tiempos de acompafiamiento recomendados por el segmento

objetivo.

Minimo 6 meses o hasta el cumplimiento de lo estipulado en la propuesta

Identificar los resultados méas esperados por el cliente a la hora de adquirir un
servicio de consultoria.

Desean obtener los resultados esperados en la propuesta y que ellos y sus

empleados entiendan como hacerlo para poder aplicarlo en el futuro.

Reconocer si el segmento objetivo volveria o ha vuelto a contratar servicio de
consultoria.
El grupo entrevistado no ha vuelto a contratar servicios de consultoria.
Conocer los medios de comunicacion o informacién que mas utiliza para
aportar en su negocio y los propdsitos.

Los medios mas utilizados son prensa digital y red social. (Linked in)

3.2.5.3 Segmentacion de Cec.

Segun el analisis presentado previamente y la experiencia de la compaiiia, la
segmentacion de Cec va enfocada a: Todo el territorio nacional, medianas y
pequefias empresas. Este segmento abarca un total de 149.024 clientes
representado un 5,85% del total de -empresas registradas en Colombia.

Los sectores con mayor enfoque a atender son comercio, industria y servicios
debido a que son uno los sectores que mas solicitan este tipo de servicios con
13%,12% Yy 11% respectivamente segun informe presentado por camara de

comercio. (Camara de Comercio Bogota, 2016)
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El sector comercio y servicios en su mayoria buscan servicios de planeacion
estratégica, de deuda y estructura organizacional (Area gerencial, financiera y
recursos humanos); mientras que el sector industria busca consultoria en cambio
de perfil de deuda, planeacion estratégica y procesos.(Area financiera, gerencial y

operativa)

3.2.6 Caracteristicas de proveedores:

e Experiencia en catedra de universidades reconocidas minima de 5 afos.
e Experiencia en el sector real y financiero minimo de 10 afios
e Nivel académico de Maestria en la especialidad a ofrecer.

3.2.7 Competidores:

e La péagina de (Bnamericas, 2018) da a conocer la siguiente informacion acerca de

Mckinsey & Company Colombia Inc:

McKinsey & Company Inc. (McKinsey) es una consultora estadounidense con
sede central en Nueva York creada en 1926 y controlada por el empresario inglés
Kevin Sneader que presta servicios de asesoria en gestion de empresas y desarrollo
de proyectos. McKinsey trabaja con médicos, ingenieros, disefiadores, cientificos
de datos, administradores, empresarios, investigadores, y funcionarios de variadas
disciplinas para mejorar las operaciones, estructuras, y estrategias corporativas de
empresas privadas, publicas, y sociales en 65 paises. En Latinoamérica, McKinsey

tiene oficinas en Argentina, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica, Panama, y Per(;
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y su experiencia incluye los estudios de factibilidad financiera del Canal

Interoceanico de Nicaragua.

“Una de las compatfiias mas relevantes del mundo en liderazgo y consultoria
estratégica, con 120 oficinas en 60 paises, 25.000 empleados y una facturacion

mundial de 10.000 millones de ddlares” (Suarez, 2017)

Servicios: Disefios de innovacion, Innovacion digital, implementacion,
programas para clientes, Marketing y ventas, andlisis, operaciones, organizacional,
transformacion y restructuracion, riesgos, estrategia, finanzas, sostenibilidad y
recursos productivos. Informacion extraida de la pagina oficial de (Mckinsey &

Company, s.f.)

La pagina de (Deloitte Asesores y Consultores, s.f.) da a conocer la siguiente
informacion acerca de la compariia Deloitte:

Deloitte fue fundada en Bogotéa el 13 de abril de 1959. Originalmente fue
constituida con el nombre de Deloitte Plender Haskins & Sells. Para el afio 1965,
la firma abrid su primera oficina en Medellin. En 1970 se abri¢ la oficina de Cali y
en la década de los noventa la oficina de Barranquilla.

El acercamiento Unico de Deloitte a sus clientes permite compartir la
experiencia necesaria para entender asuntos complejos y tomar mejores decisiones.
Sus equipos multidisciplinarios desarrollan un profundo entendimiento de los
diversos sectores industriales, con un enfoque Unico basado en el conocimiento
del mercado y en la creacion de soluciones especificas desde cada una de las lineas

de servicio.
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Asimismo, Deloitte elabora valiosas investigaciones y estudios relacionados
con el comportamiento de las principales industrias en el &mbito local y mundial.
De esta forma, los clientes se benefician directamente de una posicion de liderazgo

gracias al alto nivel de especializacion.

“Servicios: Auditoria, Analisis, Biblioteca técnica, Legal, Recursos humanos,
estrategia, operaciones, Tecnologia, Financiera, Riesgo, Impuestos, procesos,
NIIF, IFRS y educacion y desarrollo profesional. Informacion extraida de la
pagina oficial de” (Deloitte Asesores y Consultores, s.f.)

La pagina de (Avanxo, 2018) da a conocer la siguiente informacion acerca de la
compafia Avanxo Colombia:

Apoyamos a las empresas con soluciones en la creacion de experiencias con sus
clientes, en los procesos de ventas, estrategias TI, analisis de datos, etc.
Generamos confianza acompafiandolo en sus proyectos de CRM, ofreciendo
soluciones integrales hechas a la medida y prestando servicios de consultoria para
la capacitacion, soporte y gestion de cambio que llevaran a su compaiiia al
siguiente nivel con la transformacion digital.

Servicios: Experiencia de cliente, profundizacién de clientes, Aumenta sus
ventas, Equipos expertos en CRM, Recursos de TI optimizados, Implementacion
integral, inteligencia de negocios, Servicio al cliente del futuro. Informacion
extraida de la pagina oficial de (Avanxo, 2018)

La pagina de (Bureau Veritas Colombia, 2018) da a conocer la siguiente

informacién acerca de Bureau Veritas Colombia LTDA:


http://avanxo.com/amazon-web-services-colombia-aws-microsoft-azure/
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Con presencia en Colombia desde 1986, Bureau Veritas es lider mundial en
servicios de Ensayo, Inspeccion y Certificacion, entregando servicios de alta
calidad para ayudar a los clientes a cumplir con los crecientes desafios de calidad,

seguridad, proteccién del medio ambiente y responsabilidad social.

Bureau Veritas opera actualmente en 27 departamentos de Colombia
empleando a mas de 2.300 personas que, conjuntamente, garantizan seguridad a lo
largo de las cadenas de produccion en practicamente todos los sectores de la
economia del pais.

Servicios: Gestion de activos, inspecciones y auditorias, QA/QC, compras,
ensayos Yy analisis, inspeccion y verificacion del servicio, gerencia de proyecto,
salud y seguridad, asistencia empresarial, capacitacion, certificacion. Informacion
extraida de la pagina oficial de (Bureau Veritas Colombia, 2018)

The Boston Consulting group S.A.S

“El objetivo de Boston consulting group es adelantarse a descubrir insight y
actuar de la manera correcta con las personas adecuadas para lograr una
transformacion todo con base en las capacidades y diferenciadores del cliente.”
(The Boston Consulting Group , 2018)

Servicios: Big Data y analisis avanzado, Evolucion de la gerencia, habilidades
al cliente, desarrollo financiero y corporativo, manufactura, marketing y ventas,
desinversiones, operaciones, recurso humano, fusiones e integracion, precios,
adquisiciones, estrategia, sostenibilidad, tecnologia y desarrollo digital y
transformacion. Informacion extraida de la pagina oficial de (The Boston

Consulting Group , 2018)
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e La pagina de (Bnamericas, 2018) da a conocer la siguiente informacion acerca de
Price Waterhouse:

PricewaterhouseCoopers LLP (PwC) es una firma de servicios profesionales
internacional. La empresa ofrece servicios fiscales, auditoria, seguros y consultoria
en los &mbitos de la industria aeroespacial, defensa, automotora, banca, salud,
seguros y tecnologia, entre otros. En los Estados Unidos opera como
PricewaterhouseCoopers LLP, centrando sus servicios en las areas de impuestos,
recursos humanos, operaciones, mejora de desempefio y gestion de crisis. La
empresa se llamaba anteriormente Price, Waterhouse & Co., y adoptd su nombre
actual en 1998. PwC fue incorporada en 1849 y tiene su sede en Nueva York.

Servicios: Revisoria fiscal, auditorias especiales, mercado de capitales,
consultoria en estretégia, tecnologia, riesgo y cumplimiento, sostenibilidad,
recurso humano, servicios financieros, normas internacionales de informacion
financiera, fusiones. Informacion extraida de la pagina oficial de (PWC, 2018)

e La péagina de (Bnamericas, 2018) da a conocer la siguiente informacion acerca de

Ernst & Young:

Ernst & Young Global Ltd. (EY) es una firma de servicios profesionales
internacional que tiene presencia en mas de 150 paises y cuenta con una red
formada por mas de 190 mil personas. Provee servicios a sus clientes en las areas
de auditoria, servicios tributarios, asesorias en riesgos, financiera y transacciones.
EY opera a traves de 28 unidades de negocio divididas en cuatro zonas
geogréficas: Américas, EMEIA, Asia Pacifico y Japon. La region de América

incluye a las firmas de EY operativas en Norte, Centro y Sudamérica, ademas de
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Ernst & Young (Israel) Ltd. La empresa fue creada en 1989 al fusionarse Arthur

Young & Company y Ernst & Whinney.

Servicios: En manejo del riego, auditoria interna, servicios de asesoria de gente,
administracion de programas, aseguramiento de riesgos, estratégica, cadena de
suministro, operaciones, tecnologia, reporte y cumplimiento contable, cambio
climético, sostenibilidad, contabilidad financiera, IFRS, estados financieros,
investigacion fraudes, impuestos, operaciones transfronterizas, Comercio global,
asesoria en el desempefio, servicios legales, cumplimiento global, impuestos a las
ventas, innovacién, transacciones. Informacion extraida de la pagina oficial de

(EY, 2018)

La pagina de (KPM, 2018) da a conocer la siguiente informacion acerca de KPM
Advisor, Tax & Legal S.A.S:

KPMG es una red global de firmas que presta servicios de Auditoria, Impuestos
y Consultoria. Estamos presentes en 152 paises y somos 189.000 colaboradores
trabajando alrededor del mundo.

Las firmas miembro independientes de la red KPMG estan afiliadas a KPMG
International Cooperative ("KPMG International™), una entidad suiza. Cada
empresa de KPMG es una entidad legalmente distinta y separada y se describe a si
misma como tal.

KPMG comenz6 operaciones en Colombia en 1952, prestando los servicios de

Auditoria, Impuestos y Asesoria.
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En la actualidad KPMG es una de las mas reconocidas Firmas de Auditoriay
asesoria del pais, prueba de esto es el importante portafolio de clientes nacionales
y multinacionales.

En Colombia la Firma cuenta con 5 oficinas, donde laboran més de 1.200
profesionales: Contadores, Administradores de Empresa, Economistas, Abogados,
Ingenieros Industriales, Ingenieros de Sistemas, seleccionados cuidadosamente.

Servicios: Auditoria, aseguramiento, impuestos, servicios legales, estrategia,
riesgo y oportunidades de crecimiento. Informacion extraida de la pagina oficial de
(KPM, 2018)

La pagina de (Inverlink, 2018) da a conocer la siguiente informacion acerca de
Inverlink S.A.S

Con mas de 25 afios de experiencia en el mercado, INVERLINK es uno de los
lideres en la industria de banca de inversion especializadas en fusiones &
adquisiciones; financiacion de proyectos, y mercado de capitales Latinoamericano.
Como primer banco de inversion en Colombia y como firma independiente, somos
lideres en la estructuracion y ejecucion de transacciones con alto grado de
complejidad bajo estandares internacionales.

Nos esforzamos por entender a profundidad las necesidades de nuestros clientes
con el objetivo de aportar un servicio que genere un verdadero valor agregado y
que vaya mas alla de una simple asesoria. Sin importar si nuestro cliente es local o
internacional, si es comprador o vendedor, INVERLINK ayuda a sus clientes a
entender el panorama del mercado en donde se mueven, a realizar contactos claves
y a llevar a cabo las labores que sean necesarias para alcanzar los objetivos

estratégicos planteados.
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Servicios: Asesoria, fusiones, adquisiciones, financiamiento, gestion del activo.
Informacion extraida de (Inverlink, 2018)
Los competidores directos son las consultorias que estan consideradas micro y pequefias
empresas y que prestan servicio de consultoria empresarial y de mercadeo; representan 5.330
segun informacion recolectada en cdmara de comercio. (Camara de Comercio Bogota, 2016)
3.2.8 Diferenciador de Cec.

e Las oportunidades de Cec esta en diferenciarnos por tener un servicio
personalizado, con diversificacion de servicios, soluciones unicas a los problemas
presentados por la compaiiia, seguimiento al proceso de consultoria con el fin de
lograr los objetivos propuestos y cuantificarlos, catedraticos de alto nivel para no
caer en la baja calidad de muchos competidores, creacion de un sistema
estandarizado para realizar un pre-diagnostico sencillo facil de evaluar y gratis
con el fin que las empresas conozcan el estado actual de la compariia y generen

inquietud por ser mejores y mas competitivos.

3.2.9 Dofa Sectorial.

Debilidades:

e Seguln la cAmara de comercio (2016) el 86% de las empresas de consultoria son
microempresas y en su mayoria unipersonales el cuales muchas de ellas no
cumplen con la calidad, conocimiento y resultados que prometen; generando
pérdida de credibilidad en el sector y sus resultados.

e El sector carece de posicionamiento en comparacion a otros sectores de la
economia colombiana.

e Los clientes no perciben claros niveles de diferenciacion entre en sector.
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e EI98% de las empresas de consultoria son micro y pequefias empresas y en su
mayoria no tienen una estructura administrativa completa para crecer rapidamente.

e La mayoria de las empresas son unipersonales y solo manejan un area en
especifico, lo que dificulta la apertura a nuevas unidades de negocio.

Oportunidades
e El sector de consultoria gerencial a tendido a crecer en ingresos en los Gltimos
afios segin Emi (2016), indicando que los clientes de este servicio han
incrementado su presupuesto de inversion en este rubro.

e Las empresas estan incrementando su presupuesto en servicios de consultoria

debido a la llegada de nuevas empresas y nuevos competidores en el mercado.
Fortalezas
e Uno de los activos mas importante del sector es el conocimiento, lo que permite
tener un retorno sobre la inversion (Roi) alto.

e Las empresas de consultoria, tienen un amplio conocimiento del macroentorno,
microentorno, diferentes sectores de la economia y tiempo para investigaciones
profundas, lo que los otros sectores no tienen ni pueden por la operacion de sus
negocios.

Amenazas

e Los clientes no conocen claramente sus necesidades, por tal motivo se les dificulta

elegir bien la empresa de consultoria y el servicio que cumpla sus expectativas.

e Clientes no conocen con claridad las consultorias ni los diferenciadores de cada

uno por su falta de posicionamiento.
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e Demoras en tramites jerarquicos para la toma de decisién de consultoria y
capacitacion por parte de los clientes.

e EI 98% de las empresas son micro o pequefias empresas (Revista Semana, 2017) y
estas en su mayoria no tienen definido presupuesto para invertir en este tipo de
Servicios.

e Muchos de las empresas no ven la utilidad de contratar consultorias y como esta le

va representar en mayores ventas y/o beneficios para la compafiia.(Alcance)

El Dofa sectorial ayuda a identificar como esta el sector en general y que estrategias y

tacticas se pueden desarrollar para diferenciarse en el mercado.

Es por esto que analizando el Dofa del sector de las consultorias se observa una gran
oportunidad en:
e Generar o invertir en posicionamiento de marca.
e Identificar y comunicar diferenciadores claros para el cliente.
e Tener portafolio de servicios en diferentes areas empresariales.

e Comunicar siempre la amplia experiencia y calidad de los consultores.
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4. Auditoria Interna. Fortalezas y debilidades

4.1 Anélisis de Diamante de Porter.

Para realizar el andlisis del diamante de Porter se va a realizar una entrevista a profundidad al
socio-consultor de Cec, el cual hablara de su empresa y su entorno; con base en esto se podra
establecer la ventaja competitiva (Fortalezas) y debilidades por mejorar que tiene la compafiia

con relacion al sector.
4.1.1 Objetivo general del analisis:

Evaluar la ventaja competitiva de la empresa Cec.

4.1.2 Obijetivos Especificos:

e Condiciones de los factores: Evaluar los componentes de innovacion y
diferenciacion que tienen los recursos fisicos, humanos, financieros, capital e
infraestructura de Cec, con el fin de evaluar el valor competitivo de estos recursos.

e Condiciones de la demanda: Entender el comportamiento de los clientes de
consultoria, su conocimiento, exigencia y actitud critica frente al servicio; y como
este puede ayudar a crear ventajas competitivas.

e Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas: Identificar el comportamiento,
habilidades y tendencias de la competencia con el fin de identificar la ventaja
competitiva de Cec.

e Sectores afines y auxiliares: Identificar la existencia y el comportamiento de la
competitividad interna con el fin de establecer si beneficia o desfavorece la

operacion de Cec.
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4.1.3 Cuestionario- Entrevista a profundidad interna.

Entrevista al Socio-Consultor de Cec
Se realizan las siguientes preguntas al Socio-Consultor, con el fin de definir la ventaja

competitiva de Cec:
1. ¢ Considera que su empresa tiene componentes de innovacion y diferenciacion? Por
favor mencione que factores influyen en esta innovacion o diferenciacion y en cuéles
cree que carece de estas caracteristicas (Recursos fisicos, humanos, capital,
financieros, infraestructura.
2. Por favor, hablenos acerca de sus clientes. ¢Considera que conocen bien el sector,
son exigentes, criticos frente el servicio, que tienen en cuenta para tomar el servicio?
3. Por favor hableme acerca de la competencia del sector. ;Qué ventajas observa en
comparacion con usted? ;Qué comportamientos, habilidades o tendencias considera
que tiene? ;Qué lo hace diferente a usted? ¢Se siente superior o inferior a su
competencia, y en qué factores cree que estan estas comparaciones?
4. ;Existe competitividad al interior de su compafiia, coménteme acerca del tema?
¢Beneficia o afecta en la operacion?

En el Anexo 2 se encontrara detalladamente las respuestas de la entrevista a profundidad.

4.1.4 Analisis Arafia de competitividad.

Con base en la entrevista a profundidad basada en el diamante de Porter se puede realizar la
arafia de competitividad, en la cual se puede observar las claras fortalezas y debilidades de la
compafiia y de esta manera tomar accién con el fin de enfocar la comunicacion en las fortalezas y

transformar las debilidades en puntos fuertes para la compafiia.
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Figura 10. Diagrama arafia de competitividad de Cec.

4.1.5 Conclusiones de entrevista a profundidad y arafa de competitividad.

Con la informacidn suministrada en la entrevista a profundidad y el analisis arafia de

competitividad se hallan las siguientes fortalezas y debilidades de la empresa Cec.

Fortalezas:

e Desarrollo del servicio hasta el cumplimiento de los objetivos propuestos por las

partes.

e Acompafiamiento permanente a clientes, con el fin de implementar de manera

apropiada y correcta lo realizado en el estudio técnico.
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e Consultores mixtos: Consultores con amplia experiencia en docencia y en varios
sectores de la industria; en constante actualizacion de nuevas metodologias y
tendencias que permitan dar los mejores resultados para los clientes en un entorno
cada vez mas cambiante y retador.

e Pago a proveedores o prestadores del servicio (Consultores expertos) 15 dias
antes que pague el cliente; generando confianza y fidelidad entre nuestros
consultores.

e Los resultados siempre superan las expectativas del cliente, debido a la
profundidad y calidad de cada tema tratado.

¢ Resultados del servicio de consultoria con base en un analisis de todas las &reas
del negocio, permitiendo dar soluciones integrales a los problemas propuestos.

e Facilidad en la busqueda de consultores de calidad, debido a las conexiones que
se tienen con las 3 mejores Universidades del pais.

Una de las principales razones para que una empresa decida entre una consultoria u otra, es la
calidad y experiencia de los consultores segln la entrevista realizada. Las fortalezas de Cec van
encaminadas a este item tan importante, con la obtencion de consultores de calidad y experiencia,
mantenimiento y fidelidad de los catedraticos dando consigo resultados que superan las
expectativas de los clientes.

Otro gran diferencial que esperan las empresas de la consultoria son los resultados, los cuales
con el seguimiento y acompafiamiento permanente se pueden garantizar, acompariados de un
analisis global de todas las areas; dando soluciones integrales y duraderas a los problemas

propuestos.
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e Estructura organizacional y comercial pequefia, evitando generar oportunidades de

negocio constantes.

e Capital relacional bajo o ineficiente para la consecucion de nuevos clientes.
e Bajo capital de inversion para posicionar la marca en el mercado.
e Percepcion alta del precio con respecto al alcance esperado del servicio.

e Confiabilidad y fidelidad para que los consultores externos presten futuros

servicios a los clientes a nombre de Cec y no a nombre propio.

4.2 Espinas de pescado o situacional

El objetivo de la espina de pescado es descubrir las causas principales de las debilidades o

problemas que tiene la compafiia, con el fin de evaluar posibles soluciones y su respectivo orden

para solucionarlas. Al analizar las debilidades con este método se puede estructurar una solucion

con estratégicas y tacticas especificas.

4.2.1 Estructura Comercial pequefia.

Desconocimiento de
manual de tareas diario
a ejecutar.

Sino se tienentareas
constantesnovale la
penacontratar.

No sepuede contratar |
personal fijo, conlos
resultados actuales.

Es necesario darle recursosal |

comercial.
Estructura

comercial

Sedificultala operaciony /
ejecucidn de las
instruccionesdadas. /

Lugar para
ubicarlo.

Figura 11. Espina de pescado para situacion: Estructura
comercial pequefia

v

pequefia.

La gestion comercial
actual no hatenidolos |
resultados esperados. |

Temor al retorno de la
inversién .
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La compariia Cec, es consiente del inconveniente y las causas de tener una estructura
pequeria, pero antes de tomar la decision debe garantizar que esta nueva labor traera clientes e
ingresos efectivos a la compafiia. Es por esto que la principal causa a resolver es el
desconocimiento de un manual de tareas diaria del equipo comercial, con sus respectivas
mediciones de ejecucion; de esta manera se tendra mayor seguridad y seguimiento de la inversion
a realizar, se podran obtener resultados econdmicos y poder ampliar la estructura comercial asi

como pensar en tener oficinas para ubicarlos.

4.2.2 Bajo Capital de inversion para posicionar la marca.

No hay area de
mercadeo para ejecutar Resultados actuales
y tomar la decision. de la companiia.

Mo setiene el recurso:, \
para implementarlo Mo hay superavitpara)
deseado. invertir.

Bajo capital de
inversion para

b
“| posicionarla
i i . Las inversionesrealizadas | marca
Evidenciarqueestaesla | i [
P no hantenido los
solucidn para aumentar | |
/ resultados esperados. |
lasventas. |
Investigacion que Temor al retorno de la
compruebe la necesidad inversian .
de posicionar la marca.

Figura 12. Espina de pescado para situacion: Bajo capital de inversion

para posicionar la marca
En la investigacion actual que se esta realizando, se estd mostrando que las empresas en el sector
de consultoria no tienen un posicionamiento definido y que los clientes no identifican claras

diferencias entre dichas empresas, generando un mayor esfuerzo en generar ventas efectivas; es



por esto que se considera como prioridad conocer la eficiencia de posicionar la marca, que
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metodologia tener y en que canales de comunicacion lograrlo, de esta manera habra menos temor

de inversidn, mayor probabilidad en los resultados de la compafiia y mayor probabilidad de

ampliar el equipo de trabajo para la ejecucion de actividades de mercadeo.

4.2.3 Percepcion alta del precio con respecto al alcance esperado del servicio.

Mo hay comunicaciony
canales efectivos.

-Presupuesto.
-Recurso Humano que|
evaluéyejecutela |
comunicacion. |
|

Cliente potencial no conoce la
calidad y resultados que genera la
consultoria.

-Moconoce la calidad y
experiencia de los consultoresy |
elalcance real de nuestro \

servicio. " Percepcion alta del

-Tiempoen el desarrollo.
-Conocimiento delalcance del
servicio. J
-Piensan en otras soluciones ',-f
urgencias primero. :

El cliente no lo ve como
una necesidad prioritaria

de inversion.

| . | precio con respecto
' al alcance esperado.

No conoce al detalle la
planeaciony ejecucion |
del servicio. |

Cliente cree que puede
resolver internamente
los servicios que realiza la
consultoria.

Figura 13. Espina de pescado para situacion: Percepcion alta de precio con
respecto al alcance esperado

El principal inconveniente es la percepcion del cliente del alcance y calidad de nuestros

servicios, es por esto que el item mas importante a resolver es identificar cuales son los canales y

medios mas eficientes para comunicar el posicionamiento, la calidad y el alcance de Cec.

Logrando establecer estos canales es posible que €l logre entender los verdaderos resultados que

puede obtener y lo vea como una necesidad prioritaria.
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4.2.4 Infidencialidad en el manejo de clientes por parte de los consultores asociados.

El cliente busca precios La mayaria de los consultores
bajos y reducir tiene empresas propias y buscan
intermediarios. sus intereses.

-Los encargados de

compras o empresarios | -Buscan fidelizar sus propios

buscan siempre reducir | clientes
sus costos. ]
Infidencialidad en el

. | manejo de clientes.
Cal

-No hay contratos de -Al terminar la

confidencialidad previos, para | consultoria, tienen
establecer lineamientos. muchos espacios para |

intercambiar contactos|

No se establece Las clientes contactan
lineamientos claros con directamente al consultor
los consultores, antes de para hacer negocios.

contratar

Figura 14. Espina de pescado para situacion: Infidencialidad en el
manejo de clientes
Para generar una mayor confiabilidad en el manejo de clientes, las tareas iniciales que se deben
realizar van enfocadas a acuerdos de confiabilidad con el consultor, en el que se establezcan las
normas béasicas y con el cumplimiento se asegure perdurabilidad en las contrataciones futuras.
El paso a seguir para garantizar la confiabilidad, es tener un responsable de Cec en cada

conferencia o consultoria que desarrolle un consultor asociado, de esta manera Cec serd el Gnico
representante que atienda la cuenta y pueda responder a las necesidades del cliente con el fin de

no generar mal entendidos entre las partes.
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5. Definiciony estrategia de crecimiento

Para la definicion de la estrategia de crecimiento de Cec, se va a implementar y analizar la

Matriz de Ansoff.
Productos
Actuales Nuevos
w
@
Q]
g | B
= <
@
e
w
= | g
>
((D)
=
Z

Figura 15. Eleccion de estratégica Ansoff
Nota Fuente: Economipedia. Matriz Ansoff (2015)

Se elige la estrategia de penetracion de mercado por la siguiente razén:

e En el andlisis referente a la saturacion de mercado se observa que el mercado
sigue creciendo, por lo tanto en este momento del sector y de la compafiia se
recomienda crecer en el mercado actual con productos actuales y en el mercado
vigente, ya que se observan aun muchas oportunidades de crecimiento en el
segmento actual. El trabajo va estar mas enfocado a lograr mayor posicionamiento

de la marca por parte del segmento objetivo, generar un diferenciador claro con
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relacion a los competidores y fidelizar a los clientes actuales para que tomen més

servicios de los que actualmente solicitan.

6. Matriz MEFI, MEFE Y MIME

Se va a implementar estas matrices con el fin de tomar decisiones estratégicas de la compafiia

en cuanto a la expansion de la compariia, mantenimiento o reducir la inversion.

6.1 Matriz MEFI (Evaluacion de factores internos)

Tabla 9

Matriz de evaluacion de factores internos de Cec

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

N* Factor Interno Ponderacidn | Calificacidn Resultados Debhilidad Fortaleza

1 Desarrollo del servicio hasta el cumplimiento de los objetivos propuestos por las partes. 10% 4 04 X

2 Acompafiamiento permanente a clientes, con el fin de implementar de manera apropiada 03 X
y correcta lo realizado en el estudio técnico. 10% 3 ’

3 Consultores mixtos: Consultores con amplia experiencia en docencia y en varios sectores X
de la industria; en constante actualizacion de nuevas metodologias y tendencias que 11% 4 0,44

. Pago a proveedores o prestadores del servicio (Consultores expertos) 15 dias antes que X
pague el cliente; generando confianza y fidelidad entre nuestros consultores. 4% 4 0,16

< Los resultados siempre superan las expectativas del cliente, debido a la profundidad y X
calidad de cada tema tratado. 7% 3 0,21

6 Resultados del servicio de consultoria con base en un analisis de todas las areas del X
negocio, permitiendo dar soluciones integrales a los problemas propuestos. 5% 4 0,2

7 Facilidad en la busqueda de consultores de calidad, debido a las conexiones que se X
tienen con las 3 mejores Universidades del pais. 7% 4 0,28

2 Estructura organizacional y comercial pequefia, evitando generar oportunidades de X
negocio constantes. 11% 1 0,11

g Capital relacional bajo o ineficiente para la consecucidn de nuevos clientes. 10% 2 0,2 X

10 Bajo capital de inversidn para posicionar la marca en el mercado. 10% 1 0,1 X

11 Percepcidn alta del precio con respecto al alcance esperado del servicio. 10% 2 0,2 X

12 Confiabilidad y fidelidad para que los consultores externos presten futuros servicios a X
los clientes a nombre de Cec y no a nombre propio. 5% 2 0,1

100% 27

Las fortalezas mas relevantes de los factores internos son la importancia de consultores mixtos

y el desarrollo de la consultoria hasta el cumplimiento de los objetivos propuestos.

Es por esto que dentro la estrategia de posicionamiento se va a resaltar estos valores de la

compafiia dando a conocer por qué el servicio que presta Cec tiene un verdadero diferenciador y

da resultados positivos a sus clientes.
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En cuanto a las debilidades méas importantes a fortalecer esta la estructura comercial pequefia

y el bajo capital de inversidn, ya que tiene gran relevancia y Cec tiene una calificacion baja en

este item.

En cuanto a las debilidades mencionadas, se va a ejecutar un plan de accion basado en lo

descubierto en el diagrama de espina de pescado, en este se va a llevar un orden de tareas y de

seguimiento para revisar la efectividad de los planes.

6.2 Matriz MEFE (Factores Externos)

Tabla 10
Matriz de evaluacion de factores externos de Cec

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

En esta matriz se observa que las oportunidades para crecer que tiene tanto Cec como el

sector son muy importantes debido al crecimiento en los Gltimos afios y los cambios de

tendencias de las empresas medianas y grandes por contratar este tipo de servicios.

N° Factor Interno Ponderacion | Calificacion| Resultados |Oportunidades| Amenaza
1 El sector de consultoria gerencial a tendido a crecer en ingresos en los Ultimos afios. X
15% 4 0,6
2 Las empresas estan incrementando su presupuesto en servicios de consultoria debido a X
lallegada de nuevas empresas y nuevos competidores en el mercado. 18% 4 0,72
3 Los clientes no conocen claramente sus necesidades, por tal motivo se les dificulta elegir X
bien la empresa de consultoriay el servicio que cumpla sus expectativas. 14% 2 0,28
4 Clientes no conocen con claridad las consultorias ni los diferenciadores de cada uno por su X
falta de posicionamiento. 12% 2 0,24
5 Demoras en tramites jerarquicos para la toma de decision de consultoria y capacitacion X
por parte de los clientes. 10% 1 0,1
6 El 98% de las empresas son micro o pequefias empresas y estas en su mayoria no tienen
definido presupuesto para invertir en este tipo de servicios. 14% 2 0,28 X
7 Muchos de las empresas no ven la utilidad de contratar consultorias y como esta le va
representar en mayores ventas y/o beneficios para la compafiia.(Alcance) 17% 1 0,17 X
100% 2,39

Debido a la tendencia de crecimiento del sector se hace importante investigar e invertir en la

compafiia para aprovechar el auge de crecimiento y tener la mayor cuota de mercado posible.

En cuanto a las amenazas mas relevantes, son las demoras en la toma de decisiones de los

clientes y la credibilidad de ellos con relacién al alcance. Es por esto que la comunicacion tanto

en medios como por parte de comercial debe reflejar y cuestionar al cliente sobre la importancia
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de tomar este tipo de decisiones y como los servicios de Cec han traido grandes beneficios a

muchas empresas.

6.3 Matriz MIME

Tabla 11
Matriz factores internos y externos
MEFI
a4 3 2 1
M [ I n
3
E
F | v . ' Vi
E
R Vil IX
MEFE 2,4
MEFI 2,7

Segun la teoria de la matriz MIME, cuando la matriz MEFI y la MEFE en conjunto se
encuentran en el cuadrante V se debe asumir una posicion de mantener y proteger, es decir se va
a mantener el portafolio de productos actuales y se va a seguir abarcando el mercado actual sin
necesidad de abrir nuevos mercados. Se conservara la decision del territorio nacional y el
segmento de mercado ya establecido.

Esta decision va acorde a la matriz Ansoff y los resultados que se han generado a lo largo de
la investigacion. En la situacién actual del mercado y de la compariia se debe crecer
prudentemente, sin ningun exceso de inversion; se recomienda crecer en primera instancia
organizando las funciones empresariales, la ejecucion comercial y el entendimiento del cliente;
de esta manera se avanzara sin tener gastos excesivos y generando rentabilidad acorde al

crecimiento de la compaiiia.
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7. Mapa Estratégico concluyente del trabajo investigativo.

A continuacion se presentan objetivos, estrategias y planes para el plan estratégico de

mercadeo de Cec- Consultoria empresarial.

7.1 Prisma de la marca.

Personalidad: Cultura:

Experto, Amigo, Seguro, Ayudar al progreso
dispuesto al cambioy del pais, relaciones
ayudar. duraderas.

Reflejo: FISIBD:I |
Lideres del Logo circular,

azul claro con un

mercadoy . | |
preparadas para trl_angu oenla
un entorno / !TIItEI 4,
cambiante identificando

Consultaria y Formacian Empresaria accion.

Acompanamos hasta la meta

Auto- Imagen:
Estratega, tomador
de grandes
decisiones.

Relaciones:
Duraderas, confiables
y de respeto.

Figura 16. Prisma de marca de Cec

El prisma de marca va a ser elemento fundamental para poder desarrollar las tacticas de

posicionamiento de la marca que se indicaran a continuacion.
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7.2 Objetivo: Lograr top of mind de marca del 1% del segmento objetivo en los proximos 3
afios; representando 1.490 empresas en el pais.

Estrategia: Presentar a Cec por medio de las diferentes plataformas digitales y eventos
presenciales en el que se encuentre el segmento objetivo, buscando oportunidades de
reconocimiento de marca y cierre de negocios.

Planes: Segun la investigacion actual, estos son los canales y medios mas eficientes para
posicionar a Cec en la mente del consumidor con los recursos actuales.

Se plantean dos fases de esta estrategia; la primera a ejecutar es aquella que no necesita gran

inversion y evaluando los resultados se plantea iniciar la segunda fase.

Primera fase
1. Por medio del informe que suministra la cdmara de comercio de manera gratuita de
empresas registradas en Colombia y la base de datos actual se va a agregar a duefios
de empresas, gerentes que se encuentren en la red social Linked in del segmento
objetivo, con el fin de que la comunicacion sea oportuna al pablico de interés.
2. Videos institucionales entre 2 a 8 minutos subidos a YouTube, Linked in y pagina
web en los que se hable de temas de interés sobre la actualidad de las Pymes en
Colombia, noticias de interés de los diferentes sectores, errores comunes de las
Pymes y soluciones practicas a implementar en cada una de las areas, asi como la
importancia de tener apoyo de consultoria no solo en momentos de crisis sino de
grandes decisiones. Estos videos iran acompafiados con el Logo de Cec, el nombre
del consultor invitado y un sonido que identifique la marca; al final del video se
presentara el logo de Cec con el Slogan y un tip pequefio del porque somos una

solucion eficiente para su empresa, segun el tema del que se vaya a hablar.



58

3. Videos de experiencia de todos los clientes atendidos y actuales subidos a las
plataformas digitales escogidas por Cec. Al final del video se comunicara el porque
nos alegra y nos motiva haber apoyado y acompaiiado a esta empresa y que logros se
obtuvieron.

4. Videos en los que los socios hablen emocionalmente de la marca y su labor,
acompafando a las empresas a cumplir sus suefios y metas, ayudando al progreso del
pais y al crecimiento del mismo. Se va a resaltar el posicionamiento de marca; la alta
experiencia de los consultores y el acompafiamiento hasta el logro de los objetivos.
La totalidad de los videos tendran una temporalidad de 1 video por semana,
publicados en su mayoria los martes en la tarde.

5. Se va a generar chat interactivo en la pagina web, en la que se pueda tener contacto
directo con el cliente y se puedan aclarar dudad en tiempo real.

6. Visita de los socios de Cec a los eventos y ferias en las que participen los clientes
del segmento objetivo, con el fin de generar marketing relacional. Lograr poder ser
conferencista invitado en estos eventos de manera gratuita, para darse a conocer entre
los expositores y espectadores interesados.

7. Portafolio es el periédico més representativo para el segmento objetivo, por lo
tanto se va a programar una visita al periédico con el fin de poder participar mas en
los articulos de portafolio con los temas de interés, dar a conocer el conocimiento
amplio de los diferentes temas de nuestros consultores, la marca, redes sociales y la
pagina web de la compafiia.

8. Con la base de datos actual, se va a citar a conferencias a precios a costo con el fin
de dar a conocer la marca, calidad de los consultores y generar oportunidades de

negocios. Estas conferencias van a ser una oportunidad de networking para los
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espectadores generando interés adicional entre ellos. Adicionalmente, para generar
interactividad en las plataformas digitales, se van a sortear entradas a las conferencias
a personas que den comentarios favorables de nuestras publicaciones.
Segunda fase
Revisando resultados de la primera fase y presupuestos de Cec se evalla la revision de
la segunda fase en la que se necesita inversion.
1. Escoger proveedor que administre la estratégica digital en la compafiia que se
centrara en Google Adwords y redes sociales.
2. Elaboracién de un plan de medios para YouTube, periddico portafolio digital y
fisico.

3. Activaciones y participantes en ferias empresariales.

7.3 Objetivo: Disminuir el impacto y percepcion del precio alto con respecto al alcance del
servicio a posibles usuarios del servicio.
Estrategia: Generar comunicacion y cambios estructurales en la propuesta al cliente con el fin
que comprenda que el beneficio del servicio supera su costo.
Plan:
1. Cuando se presente la propuesta al cliente en el item de precio se fraccionan los
pagos por entrega de informes; iniciando un pago inicial del 30%, un 30% después de
entregado el diagnostico y la agenda de cambio estratégico y por Gltimo un pago del
40% por las conclusiones y plan de accion.
2. Comunicacion directa y en redes sociales sobre casos de éxito de nuestros clientes

y como el servicio ha mejorado los indicadores en la compafiia.
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3. Comunicacion comercial y en la propuesta econdémica sobre paso a paso,
beneficios, propuestas de valor de la consultoria (integracion de las areas y

acompafamiento hasta el cumplimiento del objetivo) y alcance.

7.4 Objetivo: Aumentar en 20% la consecucion de clientes por medio de alianzas estratégicas.
Estrategia: Alianzas con consultorias y entidades para colaborar como consultores asociados.

Planes:
1. Contactarse con consultorias de servicios complementarios al de Cec y ofrecer los
servicios con el fin que el cliente quede satisfecho con todos los requerimientos
necesarios. De igual manera Cec se apoyara de empresas de consultoria de servicios
que no preste soportando la operacién y la satisfaccion del cliente.
2. Creacion de red entre varias empresas de consultoria y personas naturales, con el
fin de dar y generar comisiones para la generacion de negocios nuevos tanto para
Cec, como para las demas compafiias asociadas.
3. Inscripcion a la App Central de expertos de la Camara de comercio de Antioquia,
en la que las empresas buscan servicios de consultoria; ayudando al posicionamiento

de marca y la consecucion de clientes en todo el territorio Nacional.

7.5 Objetivo: Aumentar la eficiencia comercial facturando 35% mas de lo facturado el afio
inmediatamente anterior.
Estrategia: Establecer un manual de funciones para el area comercial, con evaluacion he

indicadores de gestion.
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Planes:

1. Fijar objetivos comerciales para el primer afio.

2. Asignar numero de clientes, rutero, funciones comerciales y administrativas; entre

las que esté:
Administracion manejo, gestion y actualizacién de las bases de datos
entregadas por Cec.
Busqueda y seguimiento de nuevos clientes por medio de redes sociales, ferias
y conferencias realizadas por Cec, asi como visita a rutero segin sea necesario.
Busqueda y ejecucion de activaciones de marca para la consecucion de
clientes. (Ferias empresariales)
Alimentacion y elaboracion de contenidos de Cec en redes sociales, pagina
web, mailling y medios que se utilicen con el fin de generar posicionamiento
de marca.
Elaboracion y presentacion de propuestas comerciales con ayuda de consultor
experto.
Asistencia y organizacion de cada reunion que se realice con el cliente o
prospecto, siendo la cara visible de Cec en cada negociacidn o presentacion del
servicio.

3. Definicion si es eficiente contar con un recurso adicional.

4. La técnica de venta a implementar sera el método SPIN, en el que basicamente se

desarrolla bajo la venta consultiva y se hace una serie de preguntas al cliente hasta

que el mismo descubre que tiene una necesidad y que esa necesidad la puede suplir

por medio de los servicios de Cec.
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5. Por medio del consultor asociado en el tema de ventas, se hara una capacitacion
cada seis meses al equipo comercial con clinica de ventas y enfocado a la venta de
servicios de consultoria para reforzar el conocimiento y habilidades.

6. Establecer presupuestos, salarios e incentivos por consecucion de clientes.

El salario e incentivo a la fuerza comercial es: Salario minimo de basico y un
incentivo del 10% sobre el negocio facturado y conseguido para Cec, adicionalmente
si el presupuesto se cumple en un 100% el incentivo por cada negocio se pagara al
12% sobre lo facturado.

7. Ejecutar plan de seguimiento con las siguientes actividades:
- Cada 15 dias se revisara la actualizacién de base de datos y avances con cada uno
de los clientes en ella.
- Semanalmente se citara a reunion evaluando la eficiencia de los acercamientos con
los clientes y que canales son los més eficientes para el logro de los objetivos.
- Mensualmente se revisara el nimero de eventos que participo Cec y cuél es el
numero optimo en cada mes del afio.

Cada 15 dias se evaluara numero de contenido publicados digitalmente y cuéles de

ellos tuvieron mayor repercusion comercial y de visualizacion en cada una de las

plataformas, para ir dando re direccionamiento el contenido, horarios de
publicacion, canales entre otros.

- Se realizara revision a cada propuesta comercial presentada y se realizara
retroalimentacidn segun sea el caso.

- Se realizara aleatoriamente acompafiamiento a las reuniones y eventos con el
cliente para observar gestion y retroalimentacion del cliente.

8. Revision del Roi referente a la inversion.
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7.6 Objetivo: Permitir que ningun consultor asociado realice negocios aparte de los pactados
entre Cec y los clientes.
Estrategia: Establecer procedimientos estandarizados que permitan tener el control de los
clientes y sus negociaciones con Cec.
Planes:
1. Contrato de confidencialidad entre las partes.
2. Un representante de Cec, estard siempre acompafiando al consultor en cada reunion
con el cliente, siendo la cara visible y el responsable de la ejecucion y relacion
comercial del proyecto.
3. Garantia de fidelidad al consultor por parte de Cec, en el que podréa tener varios

proyectos con el area de su especialidad.

8. Indicadores y tablero de control.

En el siguiente tablero de control se muestra cada objetivo estratégico con su medicion, indicador
y plan a seguir con el fin de hacer seguimiento al logro de objetivos propuestos y sus posibles

resultados y soluciones.



Tabla 12. Tablero de control y seguimiento de Cec
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Objetivo

Indice

Calculo

Indicador 6ptimo

Planes/ Seméforo

Lograr top of mind de marca
del 1% del segmento objetivo
en los préximos 3 afios.

Top of mind.

Encuesta de recordacién de
marca entre el segmento
objetivo.

Rojo: Evaluar la segunda etapa de
tacticas de posicionamientoy
reevaluar la ejecucién de los planes

1% del segmento
objetivo

Verde:Fortalecer con la segunda

etapa de tacticas de posicionamiento

e incrementar el volumen de
comunicacion.

Disminuir el impacto y
percepcién del precio alto con
respecto al alcance del servicio

a posibles usuarios del

Servicio.

Percepcién
alcance vs precio.

Encuesta de percepcidn del
alcance del servicio vs
precio a segmento
objetivo.

70% de encuestados en

Rojo: Revision al detalle de ejecucion
de comunicacion y segun resultados
revision de precios.

el segmento objetivo.

Verde: Incrementar la comunicacién
de alcance del servicio y de formas
de pago.

Aumentar en 20% la
consecucion de clientes por
medio de alianzas estratégicas.

Ventas por
alianzas.

Facturacion de clientes
logrados por medio de
alianzas.

Aumentar 20% los
clientes conseguidos por

Rojo: Revision una a una de las
alianzas realiazadas y los avances de
cada uno, con base en esto decidir
incluir o salir de estas.

alianzas estratégicas.

Verde: Revision de alianzas mas
exitosas para fortalecer los vinculos.

Aumentar la eficiencia

comercial facturando 35% mas
de lo facturado el afio

inmediatamente anterior.

Ventas por parte
del comercial.

Facturacién por parte de
vendedores.

35% de incremento en
ventas.

Rojo:Revaluar las habilidades de
equipo comercial encargado,revaluar
los indicadores de gestidn
comercial,asignar nuevas
responsabilidades al equipo
comercial.

Verde: Revision de rentabilidad con
el fin incrementar el equipo
comercial.

Permitir que ningGn consultor
asociado realice negocios
aparte de los pactados entre
Cec y los clientes.

Negocios
facturados con
consultor
externo.

Seguiminto a clientes
visitados.

Rojo: Cambiar de consultores
asociados y regirse a los terminos
legales del contrato.

0 Consultores.

Verde: Continuar con los
procedimientos y hacer los ajustes
necesarios despues de la

retroalimentacion.
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Anexos
Anexo 1

Guiay respuestas de preguntas para la entrevista a profundidad a consumidores del
servicio de consultoria

INTRODUCCION

Esta entrevista tiene como objetivo la elaboracion de un estudio que permita aportar elementos de
juicio sobre el servicio de consultoria en las empresas Pymes en Colombia. Se garantiza absoluta

confidencialidad sobre sus respuestas individuales.

| DATOS DEL ENCUESTADO

Nombre Cargo:
Empresa: Teléfono: Sector:
Afos en la Actividad: email:

| INFORMACION GENERAL DE CLASIFICACION

El entrevistado debe responder de manera auténoma y sin opciones de respuesta. Las

opciones son una guia para facilitar la ejecucion de la entrevista.

Las preguntas 1,11y 11l son exclusivamente para verificar que se esta haciendo la entrevista

al publico objetivo.

1. ¢Cuantos empleados trabajan en forma directa en su empresa?

Micro: Entre 0 y Mediana: Entre 51y
10 empleados 200 empleados
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Pequefia: Entre ,
a Grande: Mas de 200
11y50 2 4
empleados
empleados

. Cual es el tamafio de la empresa por activos totales (Ley 590/200) (MARQUE

SOLAMENTE UNA SOLA OPCION)

Micro: Hasta Mediana: Entre

$390 millones L $3.'900 y $23.500 3
millones

Pequefa:

Entre $390 y ) Grande: Mas de 4

$3.900 $23.500 Millones

Millones

m.  Cudl es el rango promedio de ventas MENSUALES (MARQUE SOLAMENTE UNA
SOLA OPCION)

Hasta $500 1 Entre $2.000 y $5.00 3

millones millones

Entre $500 y ,

$2.000 5 Mgs de $5.000 4
) Millones

millones

NOTA: Si en alguna de las preguntas I, 11 'y 111 el entrevistado contesto que su empresa
pertenece al grupo 2 o 3 continle con esta entrevista especializada para las pequefias y

medianas empresas - Pymes.
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| DESARROLLO DE LA ENTREVISTA SOBRE SERVICIOS DE CONSULTORIA

1. ¢;Conoce 0 ha escuchado de las empresas de consultorias? ¢Por favor cuéntenos que ha
escuchado?

Se observa en los entrevistados que no hay un posicionamiento claro de las empresas de
consultoria; cuando se les pregunto, se demoraban en responder y en su mayoria mencionaban
solo la empresa con la que habian trabajado alguna vez.

Muchos de ellos, mencionaron empresas de consultoria pequefias y sin publicidad ni algin
tipo de posicionamiento claro en el mercado.

Ninguna empresa fue mencionada mas de una vez por los entrevistados, incluso en 3 de ellas
no recordaron ninguna empresa de consultoria, lo cual nos da a pensar que entre el grupo
entrevistado no se observa un posicionamiento claro de empresas en este sector.

2. ¢Porque medio ha escuchado a las empresas de consultoria? ;Cuéntenos més acerca de esto?

Los entrevistados nos comentaron ampliamente porque medios han escuchado a las
empresas de consultoria, la primera respuesta de ellos, mas como un tema de percepcion, era
que los veian por primera en sus paginas oficiales cuando ellos las buscaban o tenian una
necesidad puntual.

También nos comentaron de lo importante de las recomendaciones de conocidos, lo cual era
fundamental a la hora de tomar la decision o tener el primer acercamiento con las empresas de
este sector.

Algunos de nuestros entrevistados nos comentaban que también habian escuchado de estas

empresas por radio, prensa digital y fisica, pero no en grandes proporciones.



Algo que sorprendio en las entrevistas es que nunca vieron alguna empresa de consultoria
en Youtube ni en redes sociales, lo cual se observa una gran oportunidad explotando estos
canales y posicionando la marca a partir de estos medios de comunicacion que tienen gran
acogida.

3. ¢Su empresa ha contratado alguna vez servicios de consultoria? ;Cuéntenos méas acerca de
esto?

Los entrevistados en su mayoria habian contratado servicios de consultoria en los cuales
habian escuchado por algunos de los medios mencionados anteriormente.

4. ¢Si ha contratado servicios de consultoria, fue para atender dificultades en que area?

¢ Cuéntenos mas acerca de esto?
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Los entrevistados comentan que en su mayoria tienen problemas con las areas de mercadeo,

ventas y finanzas y les gusta asesorarse en estas areas para ayudar en su gestion e

implementacion.

Los servicios de consultoria de estratégica y recursos humanos también los solicitan y les
parece fundamental, pero debido a la necesidad de resultados a corto plazo eligen las areas

comentadas anteriormente.

Se observa que es posible vender la consultoria de estratégica como un area que puede

solucionar muchos de los problemas en mercadeo, ventas, recursos humanos e incluso en

finanzas. Ofrecer los servicios de una manera unificada, en la que con un buen diagndstico de

todas las areas es posible enfocar los esfuerzos al area que realmente lo necesite y generar los

resultados que se esperan del estudio.
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5. ¢Si la empresa ha contratado servicios de consultoria qué impresion le quedo una vez

terminado el servicio?

Se observo lo siguiente:
Los entrevistados comentaron que ellos no hubieran podido realizar el mismo estudio que
la consultoria y que los resultados obtenidos algunos ya eran conocidos por la empresa,
pero en su mayoria no.
El tiempo es la principal causa por la cual la empresa no se encarg6 de realizar el estudio
por si mismo, sin embargo se observo que los empresarios son fuertes en unas areas y no
en todas, por lo que se podria pensar que aun teniendo el tiempo, las empresas no podria
tener los resultados que una consultoria especializada.
El servicio de consultoria contratado cumpli6 con los objetivos propuestos.
La consultoria ademas de cumplir con los objetivos propuestos, también ayudo a que la
empresa cambiara la manera de hacer las cosas a partir de los resultados y
recomendaciones.
Los consultores realmente mostraron conocimiento y experiencia en las areas tratadas,
dando confianza y credibilidad.
Los resultados realmente generaron mejoras efectivas en los procesos y decisiones.
La relacion beneficio/ costo fue favorable, dado los resultados obtenidos.
Los resultados financieros al corto plazo no se vieron después de la consultoria, pero
creen gue es un tema que a largo plazo se va a ver reflejado.
En general los entrevistados quedaron satisfechos por el servicio contratado.

En esta conversacion se observo que los entrevistados quedaron satisfechos con el servicio y que

sintieron que fue una ayuda importante para lograr sus resultados a largo plazo y generar un
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cambio de mentalidad en el que se fija un norte; para conocer que se debe hacer y en que se esta

fallando.

6. ¢Si la empresa NO ha contratado servicios de consultoria, a que se debe?

Se observo lo siguiente:

1.

2.

9.

Consideran que el servicio es muy costoso.

Creen que pueden resolver internamente los servicios que presta la consultoria.
Tienen temor a que no se desarrolle ni se ejecute lo que la consultoria propuso.

Los socios estan pensando en otras soluciones para resolver los inconvenientes y no
en contratar a terceros.

Los entrevistados si creen que una consultoria traerd mejoras pero no las tienen como
su prioridad para desarrollar.

Los entrevistados aunque no contratan los servicios, si creen en los consultores, en su
experiencia y conocimiento de diferentes areas.

Una de la principal causa por la cual con contratan servicio de consultoria, es porque
no tienen tiempo para dedicar a este tipo de proyectos.

Comentan que las empresas de consultoria si podrian resolver sus inquietudes, pero
simplemente no las usan o le dan la importancia necesaria.

Lo contratarian solo si tienen una dificultad.

Con base en lo observado, se puede proponer los siguientes argumentos de venta a estas

objeciones:

1. Presentar casos de éxito, en el que se observe resultados de lo desarrollado
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2. Comentar el acompafiamiento constante por parte de la consultoria para que se ejecute lo
planteado.
3. Presentar el valor de la consultoria en relacion al beneficio econémico que podria
obtener con los resultados.
4. El contratar una consultoria en vez de generar una pérdida de tiempo, ahorraria tiempo,
ya que es un apoyo para resolver dificultades o acelerar los buenos resultados.
5. Fomentar en los clientes la expansion de la empresa de manera ordenada y sistematica,
permitiendo ahorrar tiempo y dinero.
6. Comunicar a los clientes que se debe pensar proactivamente antes de que sucedan las
Ccosas.
7. ¢En qué momento considera que vendria bien contratar un servicio de consultoria
Los entrevistados en su mayoria le dieron prioridad a:
1. Cuando la empresa esta en crecimiento.

2. En momentos criticos de la empresa.

w

. Cuando haya un plan de expansion.
4. Cuando se requiere evaluar un proyecto.
5. Cuando las ventas bajen.
6. Cuando se requiera tomar una decision importante.
7. Cuando se definen los presupuestos.
8. Al comenzar el afio.
Esta informacidn puede ser Util a la hora de segmentar o escoger los clientes a prospectar.
8. ¢Cuaéles factores cree usted que influyen a la hora de escoger una empresa de consultoria?
Estos fueron los factores que comentaron, tienen en cuenta a la hora de escoger una empresa

de consultoria, por orden de importancia:
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9.

72

. La experiencia de los consultores.

. La rapidez en los tiempos de ejecucion.

. Los costos de la inversion.

. Que haya un acompafiamiento hasta el logro de los objetivos propuestos.
. Recomendacion de otro empresario.

. La experiencia que tenga la consultoria con empresas del mismo sector.

. La facilidad en contactarlos.

Seguimiento del servicio. Comentaban de minimo 6 meses.

La facilidad en el pago mensual del servicio.

10. Respeto por la informacion compartida.

Estos puntos se van a tener en cuenta a la hora de presentarle las propuestas de valor al cliente.

9. ¢Qué aspectos cree usted que impiden a las empresas contratar servicios de consultoria?

Estos fueron los aspectos mas relevantes que comentaron los entrevistados, por orden de

importancia.

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

Los altos costos y presupuesto para este tipo de actividades.
Desconocimiento de como opera este tipo de servicios.

Poca informacion acerca de los servicios que ofrece.

Falta de tiempo.

Comentan que no tienen ningun tipo de contacto con este tipo de empresas.

Forma de pago del servicio, todo de contado les genera dificultades para adquirir el

servicio.

La necesidad de un acompafiamiento permanente.

La desconfianza que genera brindar algdn tipo de informacidon de la empresa.
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Esta informacién no da la pauta para generar cambios en la manera como se ofrecen los
servicios tanto en comunicacion, como en operatividad.
10. ¢Qué esperaria de un servicio de consultoria?
Estos son los aspectos mas importantes que los encuestados entrevistados de un servicio de
consultoria.
1. Un Diagnostico, una solucion y un seguimiento.
2. Ellos esperan aprender cdmo hacerlo, para aplicarlo siempre en sus empresas.
3. Desean tener un acompariamiento permanente por parte del consultor.
4. Esperan tener resultados econémicos a corto plazo.
5. Que la consultoria ayude a la consecucion de recursos para la ejecucion de lo
planteado.
6. Esperan que los tiempos de ejecucion sean cortos.
7. Que sea con precios asequibles, con el fin que los puedan adquirir y recomprar.
Se van a tener en cuenta estos aspectos para definir cuales deben incluirse en la promesa de
valor.
11. ¢Si tuviera que acudir a este tipo de servicios, en qué area cree que necesitaria apoyo?
¢ Cuéntenos mas acerca de esto?

Los entrevistados presentaron interés en todas las areas, especialmente en planeacion
estratégica ventas y produccion, comentan en su mayoria que son pilares fundamentales para el
crecimiento a largo plazo de la compaiiia.

12. ¢Si requieren de un servicio de consultoria, cual es el medio preferido para recibirla?

¢ Cuéntenos mas acerca de esto?



Los entrevistados comentan en su mayoria que les gustaria recibir el servicio en las
instalaciones de la empresa, por comodidad y facilidad, aunque en ocasiones especiales no
estaria mal recibirla en una sede diferente de la empresa.

Se cuestiono si les gustaria recibirla por medio On-Line o en una Universidad y no llamo
mucho la atencién por la facilidad y practicidad de estos medios.

13. ¢Si requieren de un servicio de consultoria, cual es el medio preferido para buscarlo?
¢ Cuéntenos mas acerca de esto?
Los entrevistados comentan que los medios mas usuales que tendrian para buscar estos
servicios serian, prensa digital y paginas oficiales de la empresa, al igual que periédicos y

revistas.

Las redes de contacto como linked in o recomendaciones de colegas también les parece una

buena alternativa, para encontrar este tipo de servicios.

Esta informacidn serd til para poder evaluar los canales de comunicacion que se van a

establecer.
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Anexo 2

Respuestas a la entrevista a profundidad al Socio-Consultor de Cec

Buen dia, el proposito de esta entrevista es conocer que factores influyen en Cec para poder
evaluar la ventaja competitiva.

1. ¢Considera que su empresa tiene componentes de innovacion y diferenciacion? Por favor
mencione que factores influyen en esta innovacion o diferenciacion y en cuales cree que carece
de estas caracteristicas (Recursos fisicos, humanos, capital, financieros, infraestructura)

Respuesta: La diferenciacion ofrecida por Cec es la definicion de una estrategia y su
desarrollo hasta el cumplimiento de los objetivos; generando un acompafiamiento real a los
inversionistas. La innovacion se genera a partir que los socios son docentes universitarios
gue estan en constante actualizacion de nuevas metodologias, que ayudan a estar innovando en

forma permanente en la formulacién de las soluciones ofrecidas a nuestras empresas.

2. Por favor, hablenos acerca de sus clientes. ¢Considera que conocen bien el sector, son
exigentes, criticos frente el servicio, que tienen en cuenta para tomar el servicio?
Respuesta: Nuestros clientes son clasificados como pymes. Por lo general son empresas de

familia donde la columna del negocio es el gestor fundador que toma decisiones sobre todas
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las areas de la empresa, sin ser experto. Conocen bien alguna area del negocio, por lo general el
mercado, conocen sus clientes y algunas veces sus proveedores e improvisa en las otras. No son
exigentes del servicio de consultoria porque los aportes nuestros son holisticos y se les presenta
cosas que no habian visto de su negocio, por este motivo no son criticos, les parece interesantes
los trabajos, pero dudan en tomar el servicio por desconocimiento del alcance y algunas

Veces por costos, sin saber que esta inversion les puede compensar la inversion solo aplicando
algunas de las ideas propuestas.

3. Por favor hableme acerca de la competencia del sector. ;Qué ventajas observa en
comparacién con usted? ;Qué comportamientos, habilidades o tendencias considera que tiene?
¢Qué lo hace diferente a usted? ¢ Se siente superior o inferior a su competencia, y en qué
factores cree que estan estas comparaciones?

Respuesta: La competencia para Cec, se genera como en muchos mercados, por negocios de
“garaje”, es decir cualquier ejecutivo retirado de una empresa ha aprendido un oficio y lo hace
creer que puede ser consultor, a este grupo se le suman muchos profesores universitarios que
dictan una materia por mucho tiempo y consideran que pueden ser consultores en dicha area,
pero no hay respaldo de un empresa que pueda ofrecer un servicio integral como el que nosotros
ofrecemos, porque carecen del conocimiento de las otras areas del negocio. En nuestro
mercado ese grupo de profesionales no es la preocupacion, la competencia que se presenta es
con empresas pequefias conformadas recientemente que no tienen una estructura de costos

y definicidn de tarifas, sino que solamente por atender el negocio lo hacen a cualquier precio.

4. ;Existe competitividad al interior de su compafiia, coménteme acerca del tema? ¢Beneficia o

afecta en la operacion?
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Respuesta: No. La sociedad esta conformada por dos socios con experiencia y nivel
académico semejante, hay un consenso de apoyo, dado que uno es mas comercial que el otro,
entonces se acomparian para construir la oferta y el cierre de negocios. El riesgo lo hemos
identificado en la consecucién y fidelidad de otros consultores expertos en areas diferentes a la
financiera y estratégica. En este aspecto se debe ser muy cuidadoso en contratar a consultores
externos, porque deben mantener una calidad semejante y una fidelidad a Cec para que no
atiendan personalmente a nuestro cliente, a pesar que se firma acuerdo de confidencialidad.
Contamos con consultores externos de muy alta calidad, dada la relacién que tenemos en 3 de
las universidades mas importantes del pais, que estan dispuestos a trabajar con nosotros por el

pago oportuno que hacemos de sus honorarios, pagamos a 15 dias, antes que el cliente pague.
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