
 

 

“PLANEACION ESTRATEGICA PARA EL MEJORAMIENTO DE LA 

COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA INGELCAS Y CIA LTDA.” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

GEOVANI ENRIQUE PEREIRA  BURGOS 

 

 

 

ASESOR 

JOSE DAVID PATIÑO MONCADA 

 

 

 

 

 

  

 

 

UNIVERSIDAD DE CARTAGENA 

FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS 

PROGRAMA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 

CARTAGENA DE INDIAS, D.T. y C. 

2012



 

 

 

 

 

 

CONTENIDO 

 

INTRODUCCIÓN ..................................................................................................... 3 

1. REFERENTE AL PROBLEMA ............................................................................ 1 

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA ...................................................................... 1 

1.2  FORMULACION DEL PROBLEMA ................................................................... 5 

1.3 JUSTIFICACION ................................................................................................ 6 

1.4  OBJETIVOS ...................................................................................................... 9 

1.4.1  Objetivo General ......................................................................................... 9 

1.4.2  Objetivos Específicos .................................................................................. 9 

2. MARCO REFERENCIAL ................................................................................... 10 

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS ............................................................. 10 

2.2 MARCO TEORICO ........................................................................................... 13 

2.2.1 Proceso de Administración. ....................................................................... 13 

2.2.2 Subproceso de Planeación. ....................................................................... 14 

2.2.3  Planeación Estratégica. ............................................................................ 16 

2.2.3.1 Diagnóstico Estratégico ............................................................................. 18 

2.2.3.6 Sistema de Medición Estratégica ............................................................... 23 

3. DISEÑO METODOLOGICO .............................................................................. 24 

3.1 TIPO DE ESTUDIO .......................................................................................... 25 

3.1.1  Diseño de Investigación. ............................................................................ 25 



 

 

 

 

 

 

3.1.2  Población y Muestra.................................................................................. 25 

3.1.3  Técnicas de Recolección y análisis de datos. ........................................... 25 

3.2  ADMINISTRACIÓN DEL ANTEPROYECTO ................................................. 26 

3.2.1  Cronograma ............................................................................................... 26 

3.3  ASPECTOS ADMINISTRATIVOS ................................................................... 27 

3.3.1   Presupuesto .............................................................................................. 27 

4. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL ....................................................................... 27 

4.1  RESEÑA HISTORICA ..................................................................................... 28 

4.2 ANÁLISIS EXTERNO ....................................................................................... 29 

4.2.1  Descripción general del sector de energía eléctrica actual. ....................... 29 

4.2.2  Actividades en el sistema eléctrico. .......................................................... 31 

4.2.3  Macro Ambiente ........................................................................................ 35 

4.2.4  Segmento Político-Legal ............................................................................ 43 

4.2.5 Segmentos Demográfico. ........................................................................... 44 

4.2.7  Análisis del Perfil Competitivo (Fuerzas de Porter). ................................... 47 

4.3  ANALSIS INTERNO ...................................................................................... 52 

4.3.1  Análisis del Perfil de Capacidad Interna (PCI). .......................................... 53 

5. FORMULACIÓN Y ALINEACION ESTRATÉGICA ........................................... 59 

5.1   PLANES ESTRATÉGICOS ............................................................................. 59 

5.1.1  Estrategias de Distribución. ...................................................................... 59 

5.1.2  Estrategias de Precio-Servicio.  ................................................................ 60 

5.1.3  Estrategias de Promoción.: ....................................................................... 61 

5.1.4  Estrategias de Comunicación. .................................................................. 61 



 

 

 

 

 

 

5.1.5  Estrategias de Aprovisionamiento.  ............................................................ 62 

5.1.6  Estrategias de Servicio.  ........................................................................... 63 

5.1.7  Plan de Acción. ......................................................................................... 63 

5.2  ALINEAMIENTO .............................................................................................. 63 

5.2.1  Objetivos Perspectiva Financiera. ............................................................. 63 

5.2.2  Objetivos perspectiva del Cliente .............................................................. 64 

5.2.3  Objetivos perspectiva de los Procesos Internos. ....................................... 64 

5.2.4  Objetivos perspectiva del Aprendizaje y Crecimiento ................................ 65 

5.2.5 Mapa Estratégico. ......................................................................................... 65 

6. SISTEMA DE MEDICIÓN ESTRATÉGICA........................................................ 67 

6.1 INDICADORES DE GESTIÓN .......................................................................... 67 

6.1.1  Indicadores para la perspectiva financiera. ............................................... 68 

6.1.2  Indicadores para la Perspectiva del Cliente. ............................................. 68 

6.1.3  Indicadores para la Perspectiva Procesos Internos. ................................. 69 

6.1.4  Indicadores para la Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento. ................ 70 

6.2   DEFINICIÓN DE METAS ................................................................................ 72 

CONCLUSIONES .................................................................................................. 74 

RECOMENDACIONES .......................................................................................... 77 

BIBLIOGRAFIA ..................................................................................................... 78 

ANEXOS…………………………………………………………………………………  81  
 

 

 



 

 

 

 

 

 

LISTA DE TABLAS 

 

Tabla Nº 1.  Presupuesto          27 

Tabla Nº 2.  Indicadores Trimestrales del Mercado Laboral  2010-2011    40 

 

Tabla Nº 3.  Cartagena. Ocupados, según rama de actividad -  Miles de  

                    Personas           41 

 

Tabla Nº 4.  Tasas de interés activas y pasivas   2010-2011     42 

 

Tabla Nº 5.  Tasas de Cambio pesos colombianos       43 

 

Tabla Nº 6   Proyección de Población 2006 – 2015       45 

 

Tabla Nº 7.  Barrios más Poblados de Cartagena 

 

Tabla Nº 8.  Crecimiento habitacional por barrios       46 

 

Tabla Nº 9.  Matriz del Perfil de Capacidad Interna (PCI)      55 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

LISTA DE CUADROS 

 

Cuadro Nº 1.  Evolución de los enfoques de la administración     14 

 

Cuadro Nº.2.  Pasos de la Planeación         15 

 

Cuadro Nº 3.  Pasos para la elaboración de la planeación estratégica    18 

 

Cuadro Nº. 4  Cronograma de Actividades        27 

 

Cuadro Nº 5.  Resumen del análisis de perfil competitivo     52 

 

Cuadro Nº 6.  Metodología para la construcción del PCI      54 

 

Cuadro Nº 7.  Indicadores Perspectiva Financiera       68 

 

Cuadro Nº  8. Indicadores perspectiva del Cliente       69 

 

Cuadro Nº  9.  Indicadores perspectiva de Procesos Internos     70 

 

Cuadro Nº 10. Indicadores perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento    72 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

LISTA DE GRAFICOS 

 

Gráfico Nº.1.   Capacidad Efectiva Neta, 31 de Diciembre de 2009     29 

 

Gráfico Nº.2.   Crecimiento anual del Producto Interno Bruto     36 

 

Gráfico Nº. 3   Correlación entre el PIB y Demanda De Energía     37 

 

Gráfico Nº.4    Índice de Precios al Consumidor  2000  - 2011      38 

 

Gráfico Nº. 5.  Índice de Precios al Consumidor  2000  - 2011  Nacional-  

                        Cartagena         39 

 

Gráfico Nº.6   Evolución de la tasa de ocupación y desempleo 2001-2010  41 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

LISTA DE IMÁGENES 

 

Imagen Nº.1.  Empresas que han aplicado exitosamente BSC     24 

 

Imagen Nº 2.  Estructura del Modelo Operativo del Sector Eléctrico    30 

 

Imagen Nº 3.  Esquema del Método Porter para el análisis del perfil  

                       Competitivo         48 

 

Imagen Nº. 4  Factores que se tienen en cuenta en el Perfil de Capacidad  

                       Interna           53 

 

Imagen Nº 5.  Mapa Estratégico de  INGELCAS Y CIA LTDA     66 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

INTRODUCCIÓN 

 

Los retos a los que se enfrentan las empresas hoy en día, no son los mismos de 

hace algunas décadas; esto es debido a que vivimos en un mundo cada vez más 

globalizado y en dónde las barreras son cada vez más débiles, y a su vez se 

cuenta con mejores herramientas para atravesarlas. Por esta razón, las empresas 

deben innovar y estar a la vanguardia de los nuevos tiempos, nutriéndose cada 

día de los adelantos de las ciencias, para poder sobrevivir y crecer en un entorno 

cada vez más competitivo.  

 

Las ciencias económicas y administrativas desde sus inicios, han procurado 

encontrar los métodos más propicios para el desarrollo y crecimiento de las 

empresas, con el fin de no sólo sobrevivir sino de crecer cada día más, 

incrementando el valor que generan para todos sus mercados objetivos, 

accionistas, trabajadores, clientes y sociedad. 

 

Una PYME, como lo es la Empresa Ingelcas y Cía Ltda,  creada con el ánimo de 

generar empresa en la ciudad de Cartagena, ofrece empleo y bienestar personal a 

sus socios y empleados, es una empresa que ha pasado el tiempo de 

supervivencia, y se encuentra en un momento de crecimiento, donde se podría 

destacar una buena aceptación en el mercado y ve la necesidad de entrar a 

replantear todo su lineamiento estratégico, para mejorar su posicionamiento y 

aumentar su probabilidad de éxito. Es necesario buscar las herramientas y 

procesos que le generen a Ingelcas y Cía Ltda.,  la posibilidad de proyección en el 

tiempo, para evitar que las tendencias y los escenarios actuales la lleven a la 

extinción como a las PYMES sin proyección.  

 



 

 

 

 

 

 

Los nuevos enfoques en la Administración de Empresas, promulgan que el ciclo 

administrativo debe empezar bien desde un principio, y que es la correcta 

planeación lo que permitirá lograr el éxito de una manera más eficiente y eficaz.  

 

Pero no debe ser cualquier planeación, debe ser una planeación estratégica. La 

estrategia es el conjunto de acciones que los gerentes realizan para lograr los 

objetivos de una firma; A su vez, la Planeación Estratégica es el proceso mediante 

el cual quienes toman decisiones en una organización; obtienen, procesan y 

analizan información pertinente, interna y externa, con el fin de evaluar la situación 

presente de la empresa, así como su nivel de competitividad con el propósito de 

anticipar y decidir sobre el direccionamiento de la institución hacia el futuro. 

 

Por lo anterior, el presente proyecto tiene como objetivo principal la elaboración 

del Plan estratégico de Ingelcas y Cía Ltda,  para así determinar la proyección y el 

posicionamiento de la empresa en la industria relacionada con el sector eléctrico y 

los demás en que la empresa haya incursionado. 
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1. REFERENTE AL PROBLEMA 

 

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA 

 

La excelencia en la prestación de servicios públicos es un reto que hoy en día 

enfrentan las compañías del sector eléctrico. Por esto, sus esfuerzos están 

encaminados a mejorar la eficiencia operativa, ejecutar con responsabilidad y 

respeto por el medio ambiente y contribuir con el desarrollo de las comunidades 

en donde operan.1 

 

La adopción de un esquema de competencia en 1994 y la puesta en 

funcionamiento de la bolsa de energía el 20 de julio de 1995 genero una fuerte 

dinámica al interior del sector eléctrico. Cinco años después de implementar la 

reforma, el número de agentes alcanzo un total de 151, de los cuales 88 eran 

privados, la tarifa para los usuarios no regulados se redujo en un 40% en términos 

reales y la calidad del servicio mejoro ostensiblemente.2  

 

En la actualidad las empresas del sector eléctrico, ya sean generadoras, 

comercializadoras y prestadoras de servicios eléctricos, están emprendiendo el 

camino hacia el desarrollo sostenible empresarial, considerando tres ámbitos 

fundamentales: económico, ambiental y social, determinantes para el crecimiento 

y competitividad del país3. 

 

La responsabilidad social empresarial es un conjunto de principios, valores y 

prácticas que implican un compromiso con los grupos de interés implicados, para 

                                                 
1 Revista Especializada del Sector Eléctrico. Mundo Eléctrico. VOL. 20 Nº65 OCT-DIC 2006. Pág. 25. 
2 Revista Especializada del Sector Eléctrico. Mundo Eléctrico. VOL. 20 Nº65 OCT-DIC 2006. Pág. 33 
3 Revista Especializada del Sector Eléctrico. Mundo Eléctrico. VOL. 20 Nº65 OCT-DIC 2006. Pág. 25 
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lograr confianza y cooperación con la gestión empresarial, mediante la disposición 

permanente a concertar y rendir cuentas por sus actuaciones u omisiones4.  

 

Hoy en día a pesar de los profundos cambios que ha sufrido el sector eléctrico 

tanto a nivel tecnológico como empresarial, todavía persisten empresas que se 

resisten al cambio que exige ser más competitivo y responsable socialmente. 

 

Por otro lado con el arraigo de la globalización y la participación cada vez más 

activa de los competidores extranjeros con los tratados de libre comercio, se hace 

necesario que las empresas ajusten su gestión y que se desprendan de hábitos 

que impidan un buen desarrollo empresarial (considerar las inversiones como 

gastos, considerar que el capital intelectual en ocasiones es un gasto también y 

que nada tiene que ver con la competitividad, no considerar la gestión de 

investigación y desarrollo, minimizar la gestión comercial reduciéndola a las meras 

“relaciones públicas”, “a ser competitivo” con materiales de baja calidad, a llevar a 

cabo  los procesos de producción sin considerar los impactos ambientales y la 

prevención de los riesgos laborales, entre otras percepciones y hábitos). 

 

Lo cierto es que una buena planeación estratégica además de ubicar de manera 

razonable y pertinente en contexto a las empresas debe promover en las 

empresas aspectos esenciales en la administración con el fin de que estas puedan 

ajustarse a las condiciones y cambios actuales y de alguna manera proveernos de 

contingencias más eficaces para el futuro.    

 

La Empresa Ingelcas y Cía Ltda. Es una empresa dedicada a la prestación de 

servicios eléctricos y alquiler de equipos para ese tipo de trabajos ubicada en la 

ciudad de Cartagena en el barrio los Alpes Diagonal 32 No. 73-130. 

Ingelcas y Cía Ltda., Comercializa sus servicios en Electricaribe y también ha 

incursionado en el sector Industrial donde se destacan clientes como Argos, 

                                                 
4 Revista Especializada del Sector Eléctrico. Mundo Eléctrico. VOL. 20 Nº65 OCT-DIC 2006. Pág. 29. 
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Tenaris (Tubo-Caribe) entre otras y de la construcción como contratista eléctrico 

de empresas constructoras de significativa envergadura a nivel local y en 

ocasiones a nivel regional. 

 

La empresa Ingelcas y Cía Ltda, se ha concientizado de su necesidad de 

replantear su direccionamiento estratégico y mejorar su actual desempeño y 

participación en los sectores donde tiene su ámbito de aplicación (Eléctrico, Civil e 

Industrial). 

 

En la actualidad la empresa Ingelcas y Cía Ltda. Cuenta con un Sistema de 

Gestión de Calidad (SGC) cuyos procesos Gerenciales (Gestión Gerencial y 

Gestión Comercial) adolecen de bases concretas para la realización de planes 

estratégicos eso sin mencionar que la planeación estratégica de la empresa no se 

basa en estudios concienzudos del ambiente externo y hasta cierto punto interno, 

pues al respecto la gestión comercial se basa en las relaciones publicas que tiene 

la gerencia sin considerar estudios de mercado y otras investigaciones de la 

misma índole , tampoco se tiene muy precisado la participación de la empresa en 

el mercado, ni la de sus competidores. 

 

El no gestionar la planeación estratégica en su justa proporción ha propiciado una 

serie de inconvenientes como los son el carecer de bases y supuestos 

estratégicos con los que se pueda definir un escenario probable y razonable sobre 

el cual se puedan tomar decisiones y acciones de calidad, trayendo como 

consecuencia no solo la pérdida de oportunidades de negocios, por la difusa 

claridad que en ocasiones se percibe al mercado y su potencial (nichos), sino 

también por carecer de elementos que puedan definir si se puede su ventaja 

competitiva en el mercado y frente a sus competidores; por otro lado y sin menos 

importancia también por la falta de esta correcta planeación no se pueden precisar 

con claridad las oportunidades que pueden brindar otros segmentos del mercado 

sin atender y que sin lugar a dudas pueden aprovecharse, por ultimo no hay bases 
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para diseñar la introducción hacia nuevos mercados, tampoco para el diseño de 

nuevos servicios y el mejoramiento de los actuales, en cuestiones comerciales, 

puesto que las encuestas de satisfacción no brindan la suficiente retroalimentación 

para ello.  

 

Por otro lado prácticas como el análisis DOFA, el perfil interno competitivo y 

cualquier otro que sirva para diagnosticar la situación interna de la empresa  no se 

tienen en consideración, exceptuando el seguimiento a los procesos sujeto al 

mejoramiento continuo del sistema (auditorías internas, acciones correctivas y 

preventivas, revisiones por la dirección, control del producto y/o servicio no 

conforme), que se ha gestionado en la empresa con el fin de darle más 

organización y enfoque a la gestión empresarial y competitividad de Ingelcas y Cia 

Ltda. 

 

Por otro lado con esta acción de mejora continua se adecuara más la calidad de la 

empresa y se sentaran las bases para un buen desarrollo sostenible empresarial. 
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1.2  FORMULACION DEL PROBLEMA  

 

¿Cómo puede el proceso de la planeación estratégica de la empresa INGELCAS 

Y CIA LTDA, contribuir  con el mejoramiento de su nivel de competitividad? 
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1.3 JUSTIFICACION 

 

El desarrollo y posible implementación de este proyecto representa la aplicación 

de todo un cumulo de conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera y la 

integración de las áreas del conocimiento pertinentes  para generar mejoras en la 

gestión estratégica y los procesos asociados a ella. 

 

Por otra parte también representa la oportunidad de desarrollar habilidades que 

faciliten la interdisciplinariedad que se requiere en ocasiones para poder formular y 

gestionar verdaderas oportunidades de mejora y una aplicación satisfactoria 

relacionada con la  administración de empresas en las ingenierías, en este caso, 

la eléctrica.  

 

En este contexto, la empresa Ingelcas y Cía Ltda,  ha puesto a disposición todos 

sus recursos para facilitarnos la realización de este trabajo, sin embargo  y 

considerando que la empresa tiene un S.G.C implementado se ha tomado en 

cuenta la relevancia que tiene la planificación estratégica, el mejoramiento de 

procesos y una  metodología de trabajo que permita un adecuado replanteamiento 

de la planeación estratégica  teniendo en cuenta su actual gestión. 

 

Se ha definido pertinente para la empresa el replanteamiento de su Planeación 

estratégica; Como una Acción de Mejora Continua  que le permitan a toda la  

organización adecuarse de una manera más competitiva, optimizando sus 

procesos, corrigiendo y  evitando, problemas de coordinación, integración, 

reprocesos, etc. como una de las justificaciones que promueva el desarrollo del 

siguiente trabajo. 

 

Con una medida de este tipo podríamos desde el punto de vista financiero para los 

socios, presentar alternativas que permitan racionalizar la inversión  y de paso 

mejorar los RSI (Retorno Sobre la Inversión) como consecuencia de una mejor 
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comercialización de servicios que como fin tienen la maximización del valor de la 

empresa y en el mejor de los casos la capacidad de generar rendimientos 

superiores al promedio. 

 

Para los trabajadores una medida que mejore la estructura organizativa que le 

facilite a los colaboradores directos de la empresa una mejor división de trabajo, 

un mejor balance en la carga laboral, el aprovechamiento de la especialización y 

unas buenas bases para la definición y desempeño de los procesos; medidas que 

mejoraran la productividad, flexibilidad y eficacia de la gestión de la empresa y sus 

procesos condiciones que se requieren para una buena gestión empresarial. 

 

Por otra parte y como consecuencia de la capacidad que tenga la empresa de 

satisfacer las necesidades y expectativas del cliente, esta medida puede crear 

condiciones de sostenibilidad laboral que mejoren sus condiciones 

socioeconómicas.  

 

Para La Sociedad poder contar con una empresa capaz de satisfacer sus 

necesidades y de crear el escenario que genere condiciones de bienestar para 

todos sus actores, es un propósito que puede ser alcanzado por aquellas 

empresas que sean competitivas y de lo sostenibles que puedan ser sus ventajas 

competitivas, ventajas que pueden ser consolidadas con una adecuada 

planificación estratégica que siente las bases que permitan el adecuado 

desempeño de los procesos de la empresa, entre otros aspectos. 

 

Para la Universidad la realización de este proyecto evidencia el compromiso que 

tiene la institución universitaria con el progreso y desarrollo de la sociedad, al 

formar y acercar profesionales integrales capaces de generar  soluciones que 

hagan más viable la interrelación de los actores en las relaciones productivas y 

sociales; razones que justifican la realización de este proyecto.  
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Como Futuros Profesionales el proyecto cristaliza oportunidades para el desarrollo 

aplicativo de la administración de empresas como elemento determinante en los 

procesos y oportunidades de mejora. Con este proyecto no solo buscamos como 

futuros profesionales de la administración de empresas aplicar los conocimientos 

adquiridos en la gestión de otras disciplinas sino también ser agentes de cambio y 

poder transformar con nuestra práctica profesional la realidad socioeconómica de 

esta región. 
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1.4  OBJETIVOS 

 

1.4.1  Objetivo General 

 

Elaborar el Plan estratégico para el mejoramiento de la competitividad de la 

Empresa Ingelcas y Cía Ltda,  en la ciudad de Cartagena.  

 

1.4.2  Objetivos Específicos 

 

 Realizar el diagnóstico del entorno externo, para determinar el análisis 

situacional de la organización. 

 

 Realizar el diagnóstico del ambiente interno, para determinar el análisis 

situacional de la organización. 

 

 Determinar y formular con la información obtenida del análisis situacional,  las 

estrategias a seguir de la empresa Ingelcas y Cía Ltda. 

 

 Diseñar indicadores de gestión que permitan evaluar la ejecución del plan 

estratégico. 
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2. MARCO REFERENCIAL 

 

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS 

 

Teniendo en cuenta algunos estudios realizados sobre empresas que han definido 

o redefinido su planeación estratégica, se han tenido en cuenta las siguientes 

investigaciones que aportan algunas herramientas de análisis y desarrollo de la 

temática del presente proyecto. 

 

Los antecedentes desarrollados son los siguientes: 

 

 

ANTECEDENTES A NIVEL INTERNACIONAL 

 

Uno de los trabajos que se podría tomar como antecedente en la realización de 

este proyecto es el hecho por  Darwin Miguel Gálvez Maldonado, para optar por el 

título de Ingeniero en Administración de Procesos  de la Escuela Politécnica 

Nacional, Escuela de Ciencias, Proyecto Titulado “Modelo de Planeación 

Estratégica Aplicado a una Microempresa Artesanal del Sector Metalmecánico del 

Ecuador, Caso Empresa Metalmecánica Gálvez “EMG Hierro Forjado”.”5 En este 

trabajo se tiene como finalidad elaborar un modelo de planeación estratégica para 

la microempresa artesanal EMG Hierro Forjado, con la finalidad de poder formular 

estrategias para el logro de objetivos mediante el ajuste más apropiado de la 

organización con su ambiente que brinde pautas al actual proyecto. 

 

 

 

 

                                                 
5
 Proyecto “Modelo de planeación Estratégica aplicado a una Microempresa artesanal del sector metalmecánico del 

ecuador, caso Gálvez EMG Hierro Forjado” proyecto  asesorado por el Ingeniero Roberto Mejía, Ecuador 2008. 
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ANTECEDENTES  A NIVEL NACIONAL 

 

Uno de los trabajos que se podría tomar como antecedente en la realización de 

este proyecto es el hecho por  Andrea Gómez García Herreros, para optar por el 

título de Ingeniero Industrial de La Universidad Javeriana de Colombia, Facultad 

de Ingeniería Industrial,  Proyecto Titulado “La Planeación Estratégica como 

Herramienta para el Mejoramiento de la Asociación Nacional de Música 

Sinfónica.”6 En este trabajo de grado, a través de la construcción de un plan 

estratégico, se  pretende lograr mejoras en la Asociación Nacional de Música 

Sinfónica – Orquesta Sinfónica Nacional de Colombia, entidad encargada de 

promover el género sinfónico en el territorio nacional. Desarrollar estrategias y 

acciones en una entidad como una orquesta sinfónica, responde a la necesidad de 

generar nuevas dinámicas, intereses y motivaciones en una sociedad golpeada 

por la violencia, donde no sólo es necesario invertir en el blindaje de una 

seguridad con un cuerpo armado fuerte, sino en fortalecer las razones que 

derriben las bases del conflicto. 

 

Otro trabajo tomado como antecedente investigativo es el hecho por María 

Mantilla Pinzón, para optar  por el título de Comunicador Social con énfasis en 

Organizacional y Publicidad de la Pontificia Universidad Javeriana, facultad de 

Comunicación y Lenguaje carrera Comunicación Social, proyecto titulado Plan 

Estratégico de Comunicación para apoyar la gestión de riesgo corporativo en 

Indexcol Ltda7. Este proyecto tuvo como objetivo Contribuir al diseño e 

implementación de un sistema de gestión de riesgo, con su respectivo 

componente comunicacional para Indexcol Ltda., con el fin de prevenir y afrontar 

cualquier tipo de crisis que pueda afectar su imagen y reputación, el desarrollo de 

                                                 
6 Proyecto “la planeación estratégica como Herramienta para el mejoramiento de la asociación nacional de música 

sinfónica” proyecto  asesorado por el Ingeniero Industrial Carlos Eduardo Navarrete, Bogotá 2009. 
7 Proyecto “Plan Estratégico de comunicación para apoyar la gestión de riesgo corporativo en Indexcol Ltda.” Proyecto 

asesorado por el docente Ricardo Agudelo Suarez, Bogotá, 31 de julio de 2008.   
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este objetivo nos puede aportar pautas eficaces para afianzar el posicionamiento 

de la empresa objeto de este proyecto. 

 

ANTECEDENTES A NIVEL LOCAL 

  

Uno de los trabajos tomados en cuenta como antecedente investigativo en la 

realización del presente proyecto es el hecho por Viviana Margarita Amador 

Tejedor, Nereida Blandón Rhenals y Liliana Cecilia Lozano Flórez, para optar por 

el título de Especialista en Gestión de la Calidad y Auditoria en Salud, de la 

Universidad de Cartagena, Facultad de Ciencias Económicas, Especialización En 

Gestión de La Calidad y Auditoria en Salud, Proyecto Titulado Propuesta de 

Planeación Estratégica para el Mejoramiento de la Calidad del Programa del 

Adulto Mayor (45-80) años, en el Hospital Naval de Cartagena8. Este proyecto 

tuvo como objetivo el mejoramiento de unos de los procesos misionales del 

hospital naval a través de una adecuada planeación estratégica que mejorara la 

promoción y prevención a través de un replanteamiento sobre su conformación 

funcional y estructura de su programa; el desarrollo de este trabajo nos puede 

brindar pautas y herramientas con las que se puedan adecuar los procesos 

misionales o de ejecución considerando las circunstancias actuales y las que se 

puedan prever en la  empresa objeto de nuestro proyecto. 

 

Otro antecedente investigativo considerado pertinente para la realización del 

presente proyecto es el hecho por Nubia Badel Rodríguez y Abel Del Rio Cortina, 

para optar por el título de Administrador de Empresas, de la Universidad de 

Cartagena, Facultad de Ciencias Económicas, Programa de Administración de 

empresas, proyecto titulado, Planeación Estratégica para el Mejoramiento del 

                                                 
8 Proyecto “Propuesta de Planeación Estratégica para el Mejoramiento de la Calidad del Programa del Adulto Mayor (45-

80) Años, en el hospital Naval de Cartagena” Proyecto asesorado por la Abogada, Mgs en ADMON Ana Cristina Guzmán de 
Pérez, Cartagena, 2005.  
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Programa de Administración de empresas de la universidad de Cartagena9. Este 

proyecto tuvo como objetivo el mejoramiento estratégico del programa de 

administración de empresas, con el fin, de que el mismo alcanzara los niveles de 

calidad y gestión imperantes en el momento y brindar herramientas que 

fomentaran un mejor desarrollo profesional en el área de la administración como 

carrera facilitándole al programa de administración de empresas una participación  

más competitiva frente a otras instituciones de educación superior. 

 

Este trabajo brinda también herramientas con las que se pueda mejorar la 

proyección en este caso de la empresa objeto del presente trabajo. 

 

Los antecedentes investigativos citados marcan pautas útiles para la realización 

del presente proyecto, el cual,  está encaminado a mostrar la utilidad de los 

principios de la gerencia estratégica en la gestión de los sistemas que administran 

la calidad (SGC) y en especial a las posibles oportunidades de mejora que tienen 

en los procesos gerenciales y en algunos casos incluyendo los de apoyo; por lo 

anterior el presente trabajo pretenderá mostrar la utilidad de la administración de 

empresas en aplicaciones aparentemente de ingeniería como lo son los sistemas 

de gestión de calidad así como cualquier otro basado en procesos. 

 

2.2 MARCO TEORICO 

 

2.2.1 Proceso de Administración.  La Administración surge como ciencia a 

principios del siglo XX, y nace de la necesidad de encontrar metodologías para 

promover el desarrollo y crecimiento de las empresas. En el cuadro Nº1, se 

muestra un resumen de los diferentes enfoques en la administración, desde su 

surgimiento hasta la actualidad. 

 

                                                 
9 Proyecto “Planeación Estratégica para el Mejoramiento del Programa de Administración de Empresas de la universidad 

de Cartagena” Proyecto asesorado por Alejandro Barrios, Cartagena, 2001. 
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Cuadro Nº 2. Evolución de los enfoques de la administración 

 Enfoques de la Administración 

Énfasis en las Tareas Administración Científica. Evitar el desperdicio. Eficiencia. 
Especialización. Exponente: Frederick Taylor. 

Énfasis en la Estructura 
Organizacional  

Teoría Clásica. Exponente: Henry Fayol. 
Teoría de la Burocracia. Exponente: Max Weber. Orientada hacia la 
racionalidad y eficiencia 

 
 
Énfasis en las 
Personas 

Escuela de las Relaciones Humanas. Exponente: Elton Mayo, Kurt 
Ldewing. Énfasis en los aspectos Psicológicos y Sociales “Homo 
Social”.  
Teoría del Comportamiento Organizacional. Exponente: Simón 
Herbert, 1947 

Énfasis en la 
Tecnología  

Admón. es considerada como el empleo de la tecnología con el fin de 
obtener la máxima eficiencia posible. Empresa es considerada un 
sistema Socio técnico. 

Énfasis en el Ambiente Admón. Es enfrentar las demandas del ambiente y obtener la máxima 
eficacia en la empresa. 

 
Actual  

Las cinco variables básicas: tareas, estructuras, personas, tecnologías 
y ambiente, constituyen los principales componentes en el estudio de 
la administración de empresas. 

Fuente: CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los Nuevos Tiempos. 

Editorial McGraw Hill,2002. 

 

La administración es el proceso de planear, organizar, dirigir y controlar el empleo 

de los recursos organizacionales para conseguir determinados objetivos con 

eficiencia y eficacia10. 

 

2.2.2 Subproceso de Planeación. La planeación es el proceso de establecer 

objetivos y escoger el medio más apropiado para el logro de los mismos antes de 

emprender la acción. Como manifiesta Rusell Ackoff, profesor en Wharton 

Business School y destacado consultor en planeación estratégica: “La 

planeación…se anticipa a la toma de dediciones. Es un proceso de decidir… antes 

de que se requiera la acción”11. Por otra parte, para George A. Steiner, la 

planeación es un proceso que comienza por los objetivos, define estrategias, 

políticas y planes detallados para alcanzarlos, establece una organización para la 

                                                 
10

 CHIAVENATO, Idalberto. Introducción a la Teoría General de la administración. Editorial Mc 
Graw-Hill Interamericana. México, 2004. Pág. 10 
11

 ACKOFF, Russel. Lo Mejor de A 

ckoff. Editorial John Wiley & Sons. New York, 1981 
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instrumentación de las decisiones e incluye una revisión del desempeño y 

mecanismos de retroalimentación para el inicio de un nuevo ciclo de planeación12. 

Esta fase de planeación tiene una serie de pasos, los cuales se muestran en el 

siguiente cuadro. 

 

Cuadro Nº.2. Pasos de la Planeación 

1- Definición de los objetivos. En este paso nos preguntamos ¿A dónde 

queremos ir? 

2- ¿Cuál es la situación actual? En este nos preguntamos ¿en dónde 

estamos ahora? 

3- ¿Cuáles son las premisas acerca del futuro? En este paso nos 

preguntamos ¿Qué tenemos en frente? 

4- ¿Cuáles son las alternativas de acción? En este paso nos preguntamos  

¿Cuáles son los caminos posibles? 

5- ¿Cuál es la mejor alternativa? En este paso nos preguntamos ¿Cuál es la 

mejor alternativa? 

6- Implementación del plan elegido y evaluación de los resultados. En esta 

etapa nos preguntamos ¿Cómo lo recorremos? 

Fuente: CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los Nuevos Tiempos. Editorial McGraw Hill, 

México, 2002. Pág 19  

 

Para que una planeación sea realmente exitosa, se deben verificar los factores 

claves (críticos) de éxito, que son los elementos condicionantes en la consecución 

de los objetivos de la organización. La planeación trae como beneficios que todo el 

mundo se esfuerza por obtener un mismo objetivo y además; existe mayor 

flexibilidad en la ejecución, una mayor orientación hacia los resultados, una mejor 

coordinación de las actividades y un mejoramiento del control, pues es más fácil 

evaluar el desempeño y tomar acciones correctivas para mejorar el proceso. 

Finalmente, se mejora la administración del tiempo. 

 

                                                 
12

 STEINER, George. Planificación Estratégica, Lo que Todo Director debe Saber. Vigésima 
Tercera Reimpresión. Editorial CECSA. México, 1998 
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2.2.3  Planeación Estratégica.  Goodstein, Nolan y Pfeiffer, definen la planeación 

estratégica como “el proceso por el cual los miembros guía de una organización 

prevén su futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones necesarias para 

alcanzarlo”13. Con esta definición queda clara la posibilidad de que estas sean las 

herramientas que se deban implementar y desarrollar en una empresa que se 

prepara para enfrentar a situaciones que se encuentran en un tiempo y espacio 

que aún no se genera. 

 

La visión del estado futuro de la empresa, señala la dirección en que se deben 

desplazar las empresas y la energía para comenzar ese desplazamiento. Ese 

proceso de prever el futuro es muy diferente de la planeación a largo plazo; ésta a 

menudo es simplemente la extrapolación de tendencias comerciales actuales. 

Prever es más que anticiparse al futuro y prepararse en forma apropiada; implica 

la convicción de que lo que se hace ahora, puede influir en los aspectos del futuro 

y modificarlos.  

 

La planeación estratégica se refiere a la manera como una empresa intenta aplicar 

una determinada estrategia para alcanzar los objetivos propuestos; Es 

generalmente una planeación global y a largo plazo. 

 

La planeación es una actividad que debe ser realizada por el director de más alto 

nivel conjuntamente con su equipo de trabajo e involucrando a todo el personal 

desde su área de trabajo. 

 

La planeación estratégica en la organización: 

 Responde a variables externas no controlables. 

 Gobierna las variables contables. 

                                                 
13

 GOODSTEIN, Leonard. NOLAN, Timothy. PFEIFFER, William. Planeación Estratégica 
Aplicada. Editorial Mc-Graw Hill, México, 1998. Pág. 33 
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 Considera las tendencias: económica, socio-política y cambio e innovación. 

 Considera las operaciones en un mercado cambiante y debe definir la aparición: 

nuevos productos, nuevas tecnologías y productos sustitutos. 

 Toma en cuenta múltiples receptores: público en general, clientes, proveedores, 

sindicatos, institutos gubernamentales e institutos de crédito. 

 Busca lograr un posicionamiento y una imagen corporativa para respaldar el 

producto o servicio que es transitorio y cambiante. 

 Segmenta el mercado: geográficas, demográficas, psicológicas y relacionando 

los productos.14 

Todo esto sin perder de vista: ¿Quiénes somos?, ¿Hacia dónde vamos?, ¿Hacia 

dónde queremos llegar? 

 

El modelo de planeación estratégica es más un plan para el futuro; ayuda a una 

organización a comprender que el proceso de planeación estratégica es más que 

un plan a largo plazo; ayuda a la empresa a crearlo. Este propósito permitiría 

establecer el plan estratégico que necesita la organización para poder seguir 

permaneciendo donde hoy en día se encuentra y a dónde quiere proyectarse a 

futuro. A continuación detallamos en el cuadro Nº3, el proceso de planeación 

estratégica y los pasos que este comprende. 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
14

 http://edi-ninadedrap.blogspot.com/2010/02/12-fundamentos-de-planeacion.html 
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Cuadro Nº 3.  Pasos para la elaboración de la planeación estratégica 

 
Paso 1- DIAGNOSTICO ESTRATEGICO 

Descripción 
Organizacional 

Definición de 
Cultura 

Organizacional 

Análisis Externo Análisis Interno 

  Perfil de Oportunidades 
y Amenazas (POAM). 

Análisis del Perfil 
Competitivo. 

Perfil de Capacidad 
Interna (PCI). 

Análisis DOFA. 

 
Paso 2- DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO 

Misión Visión Objetivos Corporativos 

 
Paso 3- FORMULACION Y ALINEAMIENTO ESTRATEGICO 

PLANES ESTRATEGICOS ALINEAMIENTO ESTRATEGICO: Mapas 
Estratégicos. 

 
Paso 4- SISTEMA DE MEDICION ESTRATEGICA 

Indicadores de Gestión Matriz de Seguimiento 

Fuente: SERNA, Humberto. Gerencia Estratégica. Décima Edición. Bogotá: Editorial 3R Editores, 
2008. 

 

2.2.3.1 Diagnóstico Estratégico: Existen ciertas preguntas que se debe hacer cada 

organización, para poder iniciar un análisis de la situación y estas son: ¿cuáles 

son nuestras fuerzas y debilidades?, ¿cuáles son nuestras oportunidades y 

amenazas?; Porque así se puede identificar los factores críticos de éxito. 

 

Para poder crear el direccionamiento estratégico, Existen una serie de preguntas 

como: ¿A dónde vamos?, ¿Qué queremos?, ¿Cómo podemos sobrevivir?, 

¿Cuáles son nuestros valores? 

 

Para el plan estratégico nacen las siguientes: ¿Cuál es el camino que tenemos 

que seguir?, ¿Cómo alinear nuestros esfuerzos?, ¿Qué acciones debemos hacer? 

Por último, para la gestión y  el control de la estrategia: ¿Qué estamos logrando?, 

¿Cómo se están haciendo las cosas? 
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Por medio de estas preguntas se comienza a trazar el camino para crear ventajas 

competitivas y la gestión del hacer estratégico, lo que tiene que ver con hacer las 

cosas de forma diferente para crear valor. 

 

Para implementar el plan estratégico, se debe iniciar por el diagnóstico y análisis 

general; este permitirá considerar las posibles alternativas de los cursos de acción 

en el futuro, detectando las oportunidades y amenazas que surgen en medio del 

macro y micro ambiente (Análisis de tendencias-análisis de escenarios). Luego se 

seguirá con el diagnóstico de la operación interna, para evaluar la gestión de la 

organización en cada una de sus dimensiones, lo que se refiere a la capacidad de 

conducir a la organización al logro de los objetivos establecidos, a largo, mediano 

y corto plazo (estructura organizacional-procesos-recurso humano-tecnología). 

 

El propósito fundamental del análisis situacional es apoyar a la organización en 

determinar y desarrollar la estrategia que aproveche al máximo las oportunidades 

del entorno y que mitigue las amenazas del medio ambiente, apoyado al mismo 

tiempo en sus fortalezas y eliminando las debilidades de la compañía, definiendo 

cada variable así como se muestra a continuación: 

 

 Oportunidades: Influencias en nuestro ambiente externo que pudieran beneficiar 

significativamente nuestra situación competitiva, si las aprovechamos 

apropiadamente. 

 

 Amenazas: Influencia en nuestro ambiente externo que pudieran afectar 

negativamente nuestra posición competitiva, si no tomamos acciones para 

contrarrestarlas 

 

 Fortalezas: Son características internas de la organización que representan 

“activos” que potencialmente pueden contribuir significativamente en la ejecución 

de la estrategia. 
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 Debilidades: Son características internas de la organización que representan 

aspectos críticos que de no resolverse potencialmente pueden afectar de forma 

negativa en la ejecución de la estrategia 

 

2.2.3.2 Análisis Externo.  Su objetivo consiste en identificar las oportunidades y 

amenazas estratégicas en el ambiente operativo de la organización. Las 

amenazas y las oportunidades están, en gran medida, fuera del control de una 

organización cualquiera; de ahí el término "externas."En esta etapa se deben 

examinar tres ambientes interrelacionados: el inmediato, o de la industria (donde 

opera la organización), el ambiente nacional y el macro ambiente más amplio. 

 

Analizar el ambiente inmediato involucra una evaluación de la estructura 

competitiva industria de la organización, que incluye la posición competitiva de la 

organización central y sus principales competidores, como también la etapa de 

desarrollo industrial. Debido a que en la actualidad los mercados son mundiales, 

examinar este ambiente también significa evaluar el impacto de la globalización en 

la competencia dentro de una industria. Estudiar el ambiente nacional requiere 

evaluar si el contexto nacional dentro del cual opera una compañía facilita el logro 

de una ventaja competitiva en el mercado mundial. Esto implicaría analizar las 

tendencias y hechos económicos, sociales, culturales, demográficos, ambientales, 

políticos, jurídicos, gubernamentales, tecnológicos y competitivos que podrían 

beneficiar o perjudicar significativamente a la organización en el futuro. En caso 

contrario, entonces la compañía podría considerar el desplazamiento de una parte 

significativa de sus operaciones a países donde el contexto nacional facilite el 

logro de una ventaja competitiva. Analizar el macro ambiente consiste en examinar 

factores internacionales, tecnológicos como la revolución de las computadoras, el 

aumento de competencia de las compañías extranjeras. Un postulado básico de la 

administración estratégica es que las empresas deben formular estrategias que les 

permitan aprovechar las oportunidades externas y evitar o disminuir las 

repercusiones de las amenazas externas. Por consiguiente, para alcanzar el éxito 
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resulta esencial detectar, vigilar y evaluar las oportunidades y amenazas 

externas.15 

 

 

2.2.3.3 Análisis Interno.  El análisis interno, permite fijar con exactitud las 

fortalezas y debilidades de la organización. Este análisis comprende la 

identificación de la cantidad y calidad de recursos disponibles para la 

organización. Son las actividades que puede controlar la organización y que 

desempeña muy bien o muy mal, estas incluyen las actividades de la gerencia 

general, mercadotecnia, finanzas y contabilidad, producción y operaciones, 

investigación y de desarrollo y sistema computarizado de información de un 

negocio. Los factores internos se pueden determinar de varias maneras, entre 

ellas la medición del desempeño y realizar la comparación con periodos anteriores 

y promedios de la industria. 

 

Asimismo, se pueden llevar a cabo diversos tipos de encuestas a efecto de 

escudriñar factores internos, como serían el ánimo de los empleados, la eficiencia 

de la producción la eficacia de la publicidad y la lealtad de los clientes. 

 

El proceso de identificar y evaluar las fuerzas y las debilidades de la organización 

en las áreas funcionales de un negocio es una actividad vital de la administración 

estratégica. Las organizaciones luchan por seguir estrategias que aprovechen las 

fuerzas y fortalezcan las debilidades internas. En esta etapa se observa cómo las 

compañías logran una ventaja competitiva, además se analiza el rol de las 

habilidades distintivas, los recursos y capacidades en la formación y sostenimiento 

de la ventaja competitiva de una firma.16 

 

                                                 
15 Planeación Estratégica- Henry Mintzberg. Universidad Nacional. Sede Palmira 2007. Fundamentos de la 

Administración. Pag.23  
16 Planeación Estratégica- Henry Mintzberg. Universidad Nacional. Sede Palmira 2007. Fundamentos de la 

Administración. Pag.24  
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2.2.3.4 Direccionamiento Estratégico. El objetivo de la etapa de direccionamiento 

estratégico, es el de establecer los lineamientos o postulados fundamentales de la 

organización; En ellos se plasman los aspectos fundamentales de la estrategia de 

la compañía: Misión, Valores, Visión, estrategia y fines de la organización. 

 

Toda organización es establecida con un propósito, el cual representa su razón 

última de existencia. La declaración de la misión de una organización considera 

los siguientes elementos: la definición actual, y las siguientes preguntas ¿Cuál es 

nuestro negocio?, ¿Quiénes son nuestros clientes?, ¿Cuáles son sus 

necesidades?, ¿Cuál es nuestro producto?; para la definición futura, ¿Cuál 

debería ser nuestro negocio?, ¿Cuáles deberían ser nuestros clientes?, ¿Cuáles 

serán sus necesidades futuras?, ¿Cuál debería ser nuestro producto? 

 

Para los valores se plantean el marco ético-social dentro del cual la empresa lleva 

a cabo todas sus acciones; forman parte de la cultura organizacional y plantean 

los límites dentro de los cuales debe enmarcarse la conducta de los individuos 

tanto en el plano organizacional como personal. En la visión, dentro del proceso 

de planeación estratégica es esencial para las organizaciones, el tener una visión 

positiva de su futuro, ya que determina y define el futuro de la organización; 

impactando profundamente a sus miembros, ayudándoles a dirigir sus 

contribuciones, esfuerzos y sobre todo a darle significado a su presente y futuro. 

 

2.2.3.5 Formulación y Alineamiento Estratégico. El plan estratégico es un 

programa de actuación que consiste en aclarar lo que pretendemos conseguir y 

cómo nos proponemos conseguirlo. Esta programación se plasma en un 

documento de consenso donde concretamos las grandes decisiones que van a 

orientar nuestra marcha hacia la gestión excelente.17Entonces es aquí donde entra 

                                                 
17

 Guía de la Calidad. Plan Estratégico, elaboración y desarrollo. [En línea] 

http://www.guiadelacalidad.com/plan-estrategico.php. 

http://www.guiadelacalidad.com/plan-estrategico.php
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la importancia de una “estrategia” para que la elección de los temas en donde 

concentrará la empresa su esfuerzo y comportamiento futuro cree ventajas 

competitivas, y puedan precisar logros (objetivos, metas), a largo plazo. Precisar 

un conjunto coherente e integrado de acciones a realizar, precisar los recursos 

necesarios a ser utilizados. 

 

Debido a lo anterior, es importante realizar el mapa estratégico en donde se defina 

explícitamente las estrategias asociadas a cada uno de los objetivos de la 

empresa y en donde se muestre de forma clara y explícita las relaciones entre los 

objetivos y las diversas perspectivas. 

 

2.2.3.6 Sistema de Medición Estratégica. Finalmente, es importante establecer un 

sistema de medición estratégica, se recomienda el uso de Cuadro de Mando 

Integral, el cual es un elemento para la gestión gerencial que direcciona los puntos 

de atención en una organización dada. Este cuadro de mando integral permite a 

las empresas realizar el rastreo y control a los resultados financieros, a los 

requerimientos y necesidades de los clientes y de las personas presentes en la 

organización18 

 

La herramienta Balance Scorecard está diseñada para ayudar a traducir la 

estrategia de una empresa determinada, en acción. El BSC empieza en la visión y 

estrategia de la compañía y desde allí define los factores críticos de éxito. Esta 

herramienta supera a los métodos de medida centrados únicamente en 

indicadores financieros o cuantificaciones simples, pues tiene en cuenta las 

siguientes perspectivas: 

 Perspectiva Financiera 

 Perspectiva del Cliente 

                                                 
18

 KAPLAN, Robert S. NORTON, David P. The balanced Scorecard. Editorial Gestión, 2000. Pag 
222 
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 Perspectiva de Procesos 

 Perspectiva de Aprendizaje e innovación 

 

Para cada una de las perspectivas se establecen una serie de medidas, 

denominadas indicadores de gestión, cuya definición para cada uno de los 

procesos está determinada por la necesidad de detectar y medir las oportunidades 

de mejora de la organización, siendo el indicador de gestión una expresión 

cuantitativa del comportamiento de las variables o atributos de un producto o 

servicio de una compañía. El Balance Scorecard, es un modelo de gestión que ha 

sido aplicado por distintas empresas en el mundo. Se destacan casos exitosos de 

las empresas que se muestran sus logos en la Imagen Nº 1. 

 

Imagen Nº.1.  Empresas que han aplicado exitosamente BSC 

 

Fuente: López Lince, Lucas. Toro Valencia, Juan Esteban. Balanced Scorecard Llevando 

laplaneación. Tesis de grado. Escuela de Ingeniería de Antioquia. 2004. 

3. DISEÑO METODOLOGICO 
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3.1 TIPO DE ESTUDIO 

 

3.1.1  Diseño de Investigación. Este estudio es de tipo descriptivo, ya que se 

pretende caracterizar el entorno operativo y general de la empresa Ingelcas y Cía 

Ltda, para determinar en qué condiciones se encuentran los procesos operantes 

de esta organización y para saber si se puede llegar al procedimiento analítico 

encaminado por el plan estratégico. 

 

Por esta razón se aplican procesos adquiridos y reconocidos del área de la 

Administración, con relación al desarrollo de la organización empresarial, mediante 

el análisis de la situación del proceso de globalización que afecta la economía 

mundial y en su defecto a las grandes medianas y pequeñas empresas que se 

desarrollan en la industria de la confección. 

 

3.1.2  Población y Muestra. La delimitación espacial se encontrará demarcada en 

la industria del sector eléctrico en la ciudad de Cartagena, dentro de ella se 

escogerá la población, y se trabajará con una muestra específica, que quedará 

resumida en los clientes, proveedores y personal, de la empresa Ingelcas y Cía 

Ltda, las cifras se obtienen de la base de datos de clientes, proveedores y 

personal registrados en la empresa, durante su periodo de desarrollo. La 

delimitación Temporal de la investigación se realizará entre los años 2004 y 2010, 

lapso en el cual la situación de la globalización ha generado cambios que pueden 

permitir el estudio del fenómeno antes mencionado. 

 

3.1.3  Técnicas de Recolección y análisis de datos. En el presente estudio, la 

recolección de datos, se ve encaminada en primera instancia a todos los medíos 

de comunicación confiables, que puedan aportar la información requerida para el 

estudio de los escenarios que abarcan la problemática de la globalización, entre 

ellos se encuentra la red, revistas económicas informativas, prensas, en segunda 

instancia y para realizar un excelente análisis situacional interno, las encuestas 
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serán el medio más favorable, tomando como la muestra representativa los 

nuevos y antiguos clientes, proveedores y personal de la empresa Ingelcas y Cía 

Ltda,  lo que  le permitiría a la indagación ser confiable. Teniendo la muestra la 

tarea de entrar a evaluar el estado actual de la organización, facilitando  toda la 

información requerida.   También por medio del análisis DOFA, se realizará la 

recopilación de la información operativa; en este, quedarán registradas las 

debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la organización. 

 

Los datos obtenidos, se estudiarán y describirán por medio de operaciones 

estadísticas que estarán en función de las bases teóricas que arrojará el estudio 

del problema investigado, Estos lineamientos generales servirán para el análisis y 

la interpretación de los datos, su codificación, tabulación, técnicas de presentación 

y el análisis estadístico. 

 

3.2  ADMINISTRACIÓN DEL ANTEPROYECTO        

 

3.2.1  Cronograma de Actividades.  En el siguiente cuadro se detalla el 

cronograma de actividades a seguir,  durante la elaboración y presentación final 

del presente trabajo.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cuadro Nº. 4 Cronograma de Actividades 

 JUNIO JULIO AGOSTO SEPT OCTUBRE 

SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA 
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ELEMENTOS 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Revisión Bibliográfica                     
Recolección de la información                     
Tabulación de los datos                     
Análisis y discusión de los datos                     
Revisión de la Información                     
Elaboración del Informe Final y 
Terminación del Proyecto 

                    

Presentación del trabajo final                     
Sustentación                     
Entrega de documentos a 
biblioteca 

                    

 

3.3  ASPECTOS ADMINISTRATIVOS 

 

3.3.1   Presupuesto 

 

Tabla Nº. 1.  Presupuesto 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 

 

RECURSOS VALOR 

Papelería 150.000 

Fotocopias material de apoyo 40.000 

Resmas de papel 200.000 

Tinta de impresión 120.000 

Servicios de Informática (Internet, uso del computador) 150.000 

Transporte 80.000 

Alimentación y refrigerio 720.000 

TOTAL $1.460.000 
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4.1  RESEÑA HISTORICA 
 

INGELCAS Y CIA LTDA, se fundó como una sociedad constituida el 1 de Octubre 

de 1993 cuyo objetivo es la prestación de asesoría profesional y servicios en las 

ramas de la ingeniería eléctrica, mecánica, civil y de sistemas, al igual, que el 

diseño, estudio, montaje y reparación de sistemas eléctricos en general.  

 

En sus inicios, la sociedad de la empresa estaba constituida por el señor Nilson de 

Jesús Castro Polo y el señor Humberto Randial Polo. A partir de Febrero de 2004, 

la empresa comienza a tener algunas modificaciones en su propiedad dando 

origen a la estructura actual, donde se mantiene el socio fundador Nilson de Jesús 

Castro Polo constituyendo  sociedad con la señora Danilsa Cecilia Barrios Mesa. 

 

La empresa INGELCAS Y CIA LTDA surgió con la inquietud de los socios de crear 

un negocio propio e independiente, basados en la  necesidad que se vivía en esos 

momentos en la construcción, los servicios eléctricos eran ofrecidos por diferentes 

entidades, en esos momentos se  contrataban los servicios de diseños básicos, 

diseños  detallados y de construcción independientemente, INGELCAS Y CIA 

LTDA  ofrece sus servicios, en donde en el mismo contrato se incluyen estas tres 

etapas. 

 

Entre algunas obras realizadas en la ciudad de Cartagena, cabe mencionar  la 

segunda y tercera etapa del Centro Comercial Paseo la Castellana ubicado en un 

sitio estratégico comercialmente, el conjunto residencial Boulevard de la 

Castellana en el mismo sector y en sectores residenciales algunas de nuestras 

obras son Edificio Torre Andaluz y Omega 21, edificio bahía 419, Morros 922, Mar 

abierto entre otras. 

 

En la actualidad la empresa está certificada con un sistema de gestión de calidad 

(SGC), con la que la empresa orienta su gestión.  
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4.2 ANÁLISIS EXTERNO 
 

INGELCAS Y CIA LTDA  con el propósito de llevar a cabo su Plan Estratégico ha 

desarrollado el análisis situacional en el sector del mercado que se encuentra 

posicionado actualmente.  

 

La empresa bajo estudio se encuentra catalogada dentro del Sector Eléctrico, que 

corresponde a los códigos de la clasificación CIIU. 7541: Actividades de 

Arquitectura e Ingeniería y Actividades Conexas de Asesoramiento.  

 

4.2.1  Descripción general del sector de energía eléctrica actual.  En Colombia 

existe un único sistema interconectado con redes que enlazan las plantas de 

generación con los centros de carga de la región andina, litorales Atlántico y 

Pacífico y parte de los Llanos Orientales. 

 

La demanda del país es atendida con la siguiente distribución; como lo muestra la 

siguiente grafica. 

 

Grafica Nº.1.  Capacidad Efectiva Neta, 31 de Diciembre de 2009 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El 

mercado del sector eléctrico se fundamenta en el hecho de que las empresas 
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comercializadoras y los grandes consumidores adquieren la energía y potencia en 

un mercado de grandes bloques de energía, el cual opera libremente de acuerdo 

con las condiciones de oferta y demanda. Para promover la competencia entre 

generadores, se permite la participación de agentes económicos, públicos y 

privados, los cuales deberán estar integrados al sistema interconectado para 

participar en el mercado de energía mayorista.   

 

Como contraparte comercializadores y grandes consumidores actúan celebrando 

contratos de energía eléctrica con los generadores; El precio de la electricidad en 

este mercado se establece de común acuerdo entre las partes contratantes, sin la 

intervención del Estado19. 

 

Para brindar transparencia al mercado de electricidad ha sido necesario separar 

claramente las actividades económicas propias del servicio. El siguiente cuadro 

esquematiza el mercado eléctrico, indicando la estructura de la industria del sector 

y la forma como los diferentes agentes y/o entidades participantes se relacionan: 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Imagen Nº 2.  Estructura del Modelo Operativo del Sector Eléctrico 

                                                 
19

 República de Colombia Departamento Nacional de Planeación Dirección de Estudios Económicos. 

Monografía del sector eléctrico y del gas colombiano: Condiciones Actuales y Retos Futuros, Ana María 
Sandoval, documento 272.Pag.  
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Fuente:  

ASIC: Administrador del Sistema de Intercambios Comerciales 
CND: Centro Nacional de Despacho 
CON: Centro Nacional de Operación 
CAC: Comité Asesor de Comercialización 
CAPT: Comité Asesor de Planeamiento de la Transmisión 
LAC: Liquidador y Administrador de Cuentas del STN 
MEM: Mercado Mayorista De Electricidad 
 
 

4.2.2  Actividades en el sistema eléctrico.  La estructura del sistema eléctrico 

involucra las siguientes actividades: 

 

Generación 

 

La actividad de generación consiste en la producción de energía eléctrica 

mediante una planta hidráulica o una unidad térmica conectada al Sistema 

Interconectado Nacional y cuya capacidad instalada sea igual o superior a 20 

Mega Wats (MW). Esta actividad puede ser desarrollada en forma exclusiva o en 

forma combinada con otra u otras actividades del sector eléctrico. Las reformas 

iniciadas en el nuevo marco constitucional con el propósito de modernizar el sector 

energético y hacerlo más eficiente y competitivo han contribuido a incrementar 
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notablemente la participación del sector privado en la capacidad efectiva neta de 

generación. Actualmente la participación privada en la actividad de generación 

representa cerca del 60%. Por otra parte, las reformas llevaron a que hoy en día la 

generación sea realizada en condiciones de competencia y que los precios sean 

libremente acordados.20 

 

Transmisión 

 

El negocio de Transmisión consiste en el transporte de grandes bloques de 

energía a altos niveles de voltaje, a través del Sistema de Transmisión Nacional –

STN. El STN comprende el conjunto de líneas y subestaciones con sus equipos 

asociados y los transformadores con sus módulos de conexión, que operan a 

tensiones entre los 220 y 500 Kilovoltios (KV). 

 

Es una actividad que se caracteriza por ser de carácter monopólico. Sin embargo, 

a partir de las reformas de los noventa se ha intentado introducir la competencia. 

Hoy en día existe libre acceso a las redes y los cargos son regulados. 

 

La actividad de transmisión empezó a desarrollarse bajo una perspectiva 

comercial a partir de enero de 1995, con el cobro de la conexión y el uso del 

Sistema de Transmisión Nacional, con la posibilidad de acceder libremente a las 

redes. Así mismo por disposiciones regulatorias, otras empresas del sector 

pueden hacer inversiones en transmisión permitiendo incrementar la disponibilidad 

y confiabilidad del sistema. En la actualidad once empresas participan en el STN, 

desarrollando la actividad de Transmisión Nacional. Entre estas, el principal 

transportador es la empresa Interconexión Eléctrica S.A. E.S.P, siendo propietaria 

de cerca del 75% de los activos de la red.21 

                                                 
20 República de Colombia Departamento Nacional de Planeación Dirección de Estudios Económicos. 

Monografía del sector eléctrico y del gas colombiano: Condiciones Actuales y Retos Futuros, Ana María 
Sandoval, documento 272.pag. 17 
21 Ibíd. 
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Zonas No interconectadas – ZNI. 

 

Las Zonas No Interconectadas –ZNI- son aquellas áreas del País que no reciben 

servicio de energía eléctrica a través del Sistema Interconectado Nacional -SIN- y 

cuya interconexión generalmente no es financieramente viable, por falta de 

economías de escala que permitan amortizar los proyectos. Por lo general estas 

zonas se caracterizan por ser marginales, rurales y con una densidad poblacional 

extremadamente baja (3 hab/km2), En la actualidad las ZNI tienen una extensión 

cercana a 600.000 km2 (52% del territorio nacional) e incluyen 929 localidades (72 

cabeceras municipales y 857 localidades rurales) donde habitan aproximadamente 

dos (2) millones de habitantes. Del total de la población de las ZNI, se estima que 

cerca de 600.000 habitantes no tienen acceso a una fuente comercial confiable de 

energía; El suministro de energía en estas zonas se realiza por medio de sistemas 

alternos, tales como plantas diesel, sistemas solares y pequeñas centrales 

hidroeléctricas, los cuales permiten prestar el servicio de energía eléctrica por 13 

horas diarias en promedio para las cabeceras municipales y 8 horas diarias 

promedio para las zonas rurales. Estos proyectos locales alternativos son 

realizados a través del Instituto de Planificación y Promoción de Soluciones 

Energéticas -IPSE. El IPSE fue creado mediante el decreto 1140 de 1999 con el 

fin de realizar la identificación, planificación y promoción de soluciones energéticas 

integrales, financieramente viables y sostenibles en el largo plazo, para las zonas 

no interconectadas del país. 

 

Actualmente, el IPSE concentra sus esfuerzos en incrementar la oferta energética 

y la cobertura del servicio, mediante mecanismos técnicos, financieros y 

administrativos que garanticen la provisión de por lo menos 80 MW adicionales a 

los actualmente instalados; en optimizar la prestación del servicio a los usuarios 

que actualmente lo tienen, mejorando la calidad y confiabilidad; y extender la 
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cobertura del servicio a cerca de 500.000 usuarios que no cuentan actualmente 

con fuentes de energía confiables.22 

 

Distribución 

 

Antes de llegar al usuario final, la energía eléctrica se transforma a niveles de 

voltaje medios y a través de redes, nuevas subestaciones y nuevos 

transformadores, se lleva hasta los puntos de consumo. Este transporte de 

bloques menores de energía con destino al usuario final se denomina Distribución. 

La Distribución en Colombia se realiza por medio de los Sistemas de Transmisión 

Regionales (STR) y los Sistemas de Distribución Local (SDL). Ambos sistemas 

están conformados por un conjunto de líneas y subestaciones con sus equipos 

asociados, que operan a tensiones menores de 220 kV. El STR es un sistema 

interconectado de transmisión de energía eléctrica compuesto por redes 

regionales o interregionales de transmisión, mientras que el SDL involucra las 

redes de distribución municipales o distritales. El sector de distribución es quien 

cierra la cadena de la industria eléctrica y en general es el motor de desarrollo de 

la misma, por cuanto tiene relación directa con los usuarios, recauda la mayor 

parte de los ingresos y sostiene financieramente las actividades de transmisión y 

generación. A pesar de ser una actividad caracterizada por el monopolio del 

servicio, hoy en día las normas regulatorias garantizan la libre entrada a las redes 

y un control directo sobre los cargos. Es así como el sistema de distribución de 

energía en Colombia está compuesto actualmente por 31 agentes, los cuales son 

responsables de la operación de la red en cuanto a la calidad del servicio de 

energía eléctrica y de la potencia suministrada al usuario final.23 

 

                                                 
22 República de Colombia Departamento Nacional de Planeación Dirección de Estudios Económicos. 

Monografía del sector eléctrico y del gas colombiano: Condiciones Actuales y Retos Futuros, Ana María 
Sandoval, documento 272,.pag. 18 
23 República de Colombia Departamento Nacional de Planeación Dirección de Estudios Económicos. 

Monografía del sector eléctrico y del gas colombiano: Condiciones Actuales y Retos Futuros, Ana María 
Sandoval, documento 272.pag. 18 
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En un futuro cercano, con el fin de ampliar la distribución de energía eléctrica, la 

UPME plantea en el Plan Energético el establecimiento de contratos de concesión 

o la asignación de áreas exclusivas. La actividad de comercialización de energía 

eléctrica consiste en la compra de energía eléctrica en el mercado mayorista y su 

venta a los usuarios finales, regulados o no regulados. Los clientes no regulados, 

que son los de alto consumo y corresponden principalmente a la industria, están 

en libertad de comprar la energía al comercializador de su preferencia o 

directamente a los Generadores. Los otros usuarios, denominados "regulados", 

deben comprar la energía a la empresa comercializadora del municipio o sector en 

que se encuentren ubicados. Las empresas comercializadoras pueden desarrollar 

esta actividad en forma exclusiva o combinada con otras actividades del sector 

eléctrico. La comercialización está caracterizada por ser una actividad con 

competencia. El margen de comercialización para el mercado regulado es fijado 

por la CREG.24 

 

4.2.3  Macro Ambiente  

 

4.2.3.1 Segmento Económico- PIB.  Al analizar el resultado del PIB en los últimos 

10 años  se observan una tendencia creciente con respecto a los índices anuales 

que van del 6% (2001) hasta el 10% (2011) y con respecto a las tasas anuales de 

crecimiento las tendencias muestran altibajos con una tendencia al alza (5,9%). 

 

Gráfico Nº.2.  Crecimiento anual del Producto Interno Bruto 

 

 

 

                                                 
24 República de Colombia Departamento Nacional de Planeación Dirección de Estudios Económicos. 

Monografía del sector eléctrico y del gas colombiano: Condiciones Actuales y Retos Futuros, Ana María 
Sandoval, documento 272.pag. 19 
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Fuente: DANE - Dirección de Síntesis y Cuentas Nacionales 

 

El sector eléctrico en Colombia ha evolucionado de manera significativa durante 

los últimos 20 años, siendo hoy un sector eficiente y con prácticas de talla 

mundial. Esta tendencia seguirá en aumento, por las próximas décadas, tanto por 

el crecimiento de la inversión extranjera directa hacia Colombia, como por el 

crecimiento de las multinacionales colombianas en el exterior. Actualmente, el 

sector eléctrico colombiano cuenta con una agenda público-privada orientada 

hacia un sector de talla mundial, asegurando el abastecimiento de energía 

eléctrica del país a mediano y largo plazo y el interés de convertir a Colombia en el 

principal jugador de la integración energética regional.25 

 

En la grafica Nº 3, se muestra la Correlación entre el PIB y la Demanda de 

Energía, la cual evidencia la importancia del sector eléctrico en el PIB.  

 

 

 

 

 

Grafico Nº. 3  Correlación entre el PIB y Demanda De Energía 

                                                 
25 Sector Eléctrico. Proexport Colombia 2012. Pag.4 
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Fuente: DANE 

 

4.2.3.2 Tasa de Crecimiento Potencial: La industria relacionada con el sector 

eléctrico tal y como se estableció en el descripción del sector en los últimos 5 años 

el subsector servicios y bienes conexos a la energía eléctrica ha registrado una 

tasa anual de crecimiento compuesto del 4%; por otro parte se estima que para 

finales del año 2012 se habrán logrado un aumento de los ingresos acerca del 

30,8% y de un 100% de las exportaciones teniendo como principales mercados de 

destino de las exportaciones los países de la región como Bolivia, Ecuador, Perú y 

gran parte de Centroamérica lo que presenta oportunidades de entrada para 

empresas con la experiencia y la solvencia y solidez  suficiente con las que 

puedan convertirse en amenazas de entrada e incluso dentro de la competencia 

local, por lo cual este crecimiento potencial demanda estrategias inmediatas; en 

especial de los competidores locales que se deben preparar para asumir lo mejor 

posible el TLC.  

 

4.2.3.3  Índice de precios al consumidor.  En el cuarto trimestre de 2011, el índice 

de precios al consumidor promedio trimestral -IPC- creció en 3,9% con relación al 

mismo trimestre del año anterior. Durante el año se registraron variaciones en 

3,3% para el primer trimestre; 3,0% para el segundo y 3,5% para el tercero. 

Respecto al trimestre inmediatamente anterior, la variación promedio de los 

precios al consumidor fue de 0,6%. En el grafico Nº4 se observa el Índice de 
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Precios al Consumidor, y se muestra el comportamiento de los precios al 

consumidor. 

 

Grafico Nº.4   Índice de Precios al Consumidor  2000  - 2011  

 

Fuente: DANE - Dirección de Metodología y Producción Estadística 

 

 

Con respecto a Cartagena, La evolución de las variaciones del IPC en Cartagena 

y el total nacional en los últimos diez años presento una dinámica similar para las 

dos series; se observo una tendencia descendente desde 2001 cuando tuvo el 

punto más alto de la serie que fue de 9,2%, hasta 2006 cuando fue de 5,5%. En 

2008 se incremento nuevamente hasta llegar a 8,2% y luego descendió al registro 

más bajo de la serie en 2009 con 2,0%, retomando una tendencia al alza en el 

último año en el que registro una variación de 3,2%. 
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Grafico Nº. 5.  Índice de Precios al Consumidor  2000  - 2011  Nacional- 

Cartagena 

 

 

 

4.2.3.4  Empleo y Desempleo.  Por su parte, la tasa de ocupación presentó un 

incremento en 2,9 puntos porcentuales al comparar el cuarto trimestre móvil 

(octubre - diciembre) de 2011 con el mismo periodo de 2010, al pasar de 56,7% a 

59,6% entre los dos periodos. Esto representó un incremento en 1’338.646 

ocupados, al pasar de 19’787.869 a 21’126.515 ocupados. El porcentaje de 

ocupados durante 2011 fue de 54,8% en el primer trimestre; 56,0% en el segundo; 

56,7% en el tercero y 59,6% en el cuarto.  

 

En esta encuesta se evidenció un incremento de la Población en Edad de 

Trabajar, al pasar de 34’916.380 personas en el cuarto trimestre móvil (octubre - 

diciembre) de 2010 a 35’446.590 personas en el mismo período de 2011. Esta 

situación representó un aumento en 1,5%, que corresponde a 523 mil personas 

aproximadamente.  

 

Por otro lado, la tasa global de participación, que refleja la presión de la Población 

en Edad de Trabajar sobre el mercado laboral, tuvo un aumento en 2,3 puntos 
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porcentuales, al pasar de 63,4% en el cuarto trimestre de 2010 a 65,7% en el 

mismo periodo de 2011. 

 

La tasa de desempleo del cuarto trimestre móvil (octubre - diciembre) de 2011 fue 

de 9,3%, monto inferior en 1,4 puntos porcentuales a la registrada en el mismo 

trimestre de 2010, la cual fue de 10,7%. Por su parte, la tasa de subempleo 

subjetivo tuvo una disminución de 0,2% puntos porcentuales, al pasar de 32,6% 

en el periodo octubre - diciembre de 2010, a 32,4% en el mismo periodo de 2011; 

mientras que el subempleo objetivo pasó de 12,6% en el cuarto trimestre de 2010, 

a 11,9% en el mismo periodo de 2011. En la Tabla  Nº 2,  se muestra la evolución 

del mercado laboral en los años 2010-2011 

 

Tabla Nº 2 Indicadores Trimestrales del Mercado Laboral  2010-2011 

 

Fuente: Dane - Gran encuesta integrada de hogares  

Nota: P.E.T.: Población en Edad de Trabajar; P.E.A.: Población Económicamente 

activa; 

O: Población ocupada;  

D: Población desempleada; 

S: Subempleo. 

 

En Cartagena, la tasa de desempleo disminuyó en 1,6 pp y la tasa de ocupación 

aumento en 1,0% entre 2009 y 2010. En 2010, la ciudad registro la tasa de 
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desempleo más baja desde 2001 con 11,5%, hecho que se relacionó con la 

dinámica de la tasa de ocupación que mostro una tendencia ascendente y registro 

el valor más alto desde 2001 llegando a 49,9%. 

 

 

Grafico Nº.6  Evolución de la tasa de ocupación y desempleo 2001-2010 

 

En los últimos cinco años, el subsector de la energía eléctrica  ha registrado una 

tasa anual de crecimiento compuesto de 4% en el índice de empleo con 10.000 

empleos directos. 26 

 

Según el DANE el total de ocupados relacionados con ramas ubicadas en 

suministros de electricidad, gas y agua es según muestra la Tabla Nº.3.  

 

 

Tabla Nº 3. Cartagena. Ocupados, según rama de actividad -  Miles de Personas 

Rama de actividad 2006 2007 2008 2009 2010 

Suministro de electricidad, gas y agua  8 7 7 7 7 

Fuente: DANE. 

 

                                                 
26 Sector Eléctrico. Proexport Colombia 2012. Pag.15 

 



 

42 

 

4.2.3.5 Tasas de Interés.  En el cuarto trimestre de 2011, la tasa de interés activa 

aumentó respecto a la observada en el mismo periodo de 2010, al pasar de 8,9% 

a 12,0%; igual situación presentó la tasa pasiva, la cual pasó de 3,5% a 5,0% en 

dicho lapso. Como consecuencia de estos movimientos, el margen de 

intermediación aumentó en 1,6 puntos porcentuales, al pasar de 5,4% en el cuarto 

trimestre de 2010 a 7,0% en el mismo periodo de 2011. Respecto al trimestre 

inmediatamente anterior, el margen de intermediación descendió en 0,2 puntos 

porcentuales. 

 

En la Tabla Nº 4 se muestra la evolución de las tasas de interés. 

 

Tabla Nº 4.   Tasas de interés activas y pasivas   2010-2011 

 

 

 

4.2.3.6  Tasas de Cambio. La tasa representativa - promedio - del mercado fue de 

$1.920,9 para el cuarto trimestre de 2011, lo que significa una devaluación 

nominal anual del peso colombiano en 2,9%, respecto al mismo periodo de 2010. 

Por su parte, el comportamiento trimestral en 2011 fue el siguiente: $1.877,9 en el 

primer trimestre; $1.799,0 en el segundo y $1.794,3 en el tercero.  

 

Así mismo, en diciembre de 2011 el índice de tasa de cambio real presentó un 

incremento de 1,9% respecto al mismo periodo del año anterior, al pasar de 99,2 

en 2010 a 101,1 en el presente año. En la siguiente tabla, podemos observar y 
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comparar las cifras de la Tasa de Cambio Nominal del Peso y la Tasa de Cambio 

Real del Peso.  

 

Tabla Nº 5.  Tasas de Cambio pesos colombianos 

Tasa de Cambio Nominal del Peso                  Tasa de Cambio Real  del Peso 

 

Fuente: Banco de la República 

 

 

4.2.4  Segmento Político-Legal. Como parte de las políticas de liberalización, 

donde el Estado adquiere un nuevo rol en la economía, Colombia emprendió 

procesos de privatización en varios sectores, incluyendo el eléctrico que en ese 

momento contaba con buena parte de los elementos requeridos para ser 

incorporado a este proceso. En 1995 se creó el Comité de Participación Privada, 

por parte del Consejo Nacional de Política Económica y Social (CONPES), con el 

fin de coordinar y hacer seguimiento a la estructuración y puesta en marcha a los 

procesos de vinculación de capital privado. El Comité estaba conformado por el 

Ministerio de Hacienda y Crédito Público, el Departamento Nacional de Planeación 

y el Ministerio sectorial, que en el caso particular del sector eléctrico corresponde 

al Ministerio de Minas y Energía. Los procesos de privatización del sector 

eléctrico, emprendidos durante esa primera etapa, tuvieron buenos resultados, 

gracias a: indicadores macroeconómicos que reflejaban condiciones que 

resultaban atractivas para la inversión privada en el país, interés por la inversión 
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en países en desarrollo y un trabajo detallado y técnico en la estructuración de los 

procesos. De esta manera, a través de un mecanismo de ofertas públicas se logró 

una importante vinculación de capital privado e inversionistas estratégicos a la 

industria, bajo diferentes modalidades.27 

 

Además se resalta también la estabilidad jurídica y regulatoria en el sector 

eléctrico colombiano: legislación estable, con más de 15 años de aplicación y éxito 

comprobado en la regulación del sector eléctrico28 

 

4.2.5 Segmento Demográfico. Con respecto a este segmento se puede resaltar 

que Colombia brinda una excelente disponibilidad de recursos naturales para la 

generación de energía, porque tiene una precipitación media anual igual a tres 

veces el promedio mundial y dos veces el promedio suramericano,  también 

cuenta con un potencial de 90.000 MW en recursos hidroeléctricos, de los cuales 

hoy día sólo se está aprovechando entre el 11% y el 12%, y un alto potencial solar 

y eólico en la Costa Atlántica y en los Llanos Orientales. 

 

Colombia cuenta con un sector eléctrico altamente competitivo, que exporta no 

solo bienes eléctricos, sino que también exporta energía a sus países vecinos y 

exporta servicios eléctricos con un alto valor agregado.29 

 

Por otra parte en Cartagena el sector de la construcción ha mostrado una 

recuperación que puede notarse en el desarrollo urbano (los morros, punta canoa, 

etc) que ha tenido la ciudad en los últimos años, además se han implementado 

también proyectos de urbanización (viviendas de interés social) que han motivado 

movilizaciones demográficas, estos aspectos han representado para INGELCAS Y 

CIA LTDA oportunidades de negocios por requerirse en algunos casos 

                                                 
27 Colombia, Análisis del Sector Eléctrico. Corporación andina de Fomento-CAF- Vicepresidencia de 

Infraestructura. Informes Sectoriales de Infraestructura. Año 4- Septiembre de 2006. Pág. 8 
28 Sector Eléctrico. Proexport Colombia 2012 .Pag.4 
29 Sector Eléctrico. Proexport Colombia 2012 .Pag.5 
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Normalizaciones Eléctricas (Construcciones de Baja y Media Tensión) en los 

proyectos de urbanización (viviendas de interés social); por otra parte las 

constructoras como Rodrigo puente, conceptos urbanos, los Morros entre otros 

han mejorado la infraestructura habitacional con proyectos como los morros y 

otros edificios con fines turísticos también han representado para la empresa 

oportunidades de negocio por requerirse los servicios que presta la empresa para 

hacer las adecuaciones eléctricas pertinentes.     

 

4.2.5.1 Crecimiento Demográfico.  A continuación detallamos las cifras del 

crecimiento poblacional,  en el cual se enfoca la Empresa INGELCAS Y CIA 

LTDA,  para sus proyecciones operacionales y financieras en aras de cumplir con 

las metas de crecimiento fijadas. 

 
Tabla Nº 6 Proyección de Población 2006 – 2015 
 

AÑO 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 

TOTAL 902.533  912.498  922.859  933.541  944.481  955.709  967.709  978.600  990.179  1.001.755  

HOMBRES 433.685  438.607  443.960  449.432  454.996  460.724  466.529  472.398  478.281  484.150  

MUJERES 468.848  473.891  478.899  484.109  489.485  494.985  501.180  506.202  511.898  517.605  

Fuente.  DANE Censo de 2005 

 

En la Tabla Nº 6, se puede observar la proyección de la población de la ciudad de 

Cartagena,  desde el año 2006,  hasta el año 2015, evidenciando un leve 

incremento  promedio  por año,  igual al 1.15% ,  y  un crecimiento total  del 10.8% 

entre el primero y último año de análisis. 

 

Este crecimiento poblacional,  a su vez  refleja unos asentamientos,  mas 

demarcados hacia algunos sectores de la ciudad,  como lo observaremos en la 

Tabla Nº 7 

 

  



 

46 

 

Tabla Nº 7.  Barrios más Poblados de Cartagena 

BARRIO 2006 2010 CRECIMIENTO 

Olaya Herrera      48.401       53.752  11,1% 

El Pozón      38.976       40.468  3,8% 

San Fernando      26.478       28.756  8,6% 

Torices      21.534       22.647  5,2% 

Blas de Lezo      19.157       20.310  6,0% 

San José de los Campanos      18.673       19.455  4,2% 

Daniel Lemaitre      18.778       19.517  3,9% 

Fuente: Datos suministrados por planeación distrital, Abril de 2011 

 

En esta tabla se observa el incremento poblacional  de los barrios mas poblados 

de Cartagena,  destacando  en el primer lugar  al Barrio Olaya Herrera  con un 

incremento del 11.1%y  seguido de san Fernando con el 8.6%,  y en el ultimo lugar  

El pozón  con el 3.8%. 

 

Para INGELCAS Y CIA LTDA,  es muy importante conocer hacia donde se esta 

desarrollando la ciudad, en infraestructura residencial, comercial, e industrial y  

cual pueden ser las obras de mayor impacto para la ciudad,  en la siguiente tabla 

se detallan los barrios con mayor crecimiento en viviendas en la ciudad de 

Cartagena. 

 

 

 

Tabla Nº 8.  Crecimiento habitacional por barrios 

BARRIO 2006 2010 CRECIMIENTO 

El Laguito          560        1.958  249,6% 

Las Delicias          154           430  179,2% 

Los Ejecutivos          165           415  151,5% 

La Sierrita            95           215  126,3% 

  Fuente: Datos suministrados por Planeación Distrital Abril de 2011 

 

 

 

Podemos observar que los Barrios con mayor crecimiento de viviendas son El 

Laguito  con un 249.6% seguido de Las Delicias con un 179.2%,  con respecto al 
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periodo analizado año 2006 vs año 2010,  como podemos observar  estos 

incrementos se presentan  en barrios de estratos 4 5 y 6, y  demandan una gran 

cantidad  de servicios de normalización eléctrica, redes,  obra civil,  entre otras,  

que lo constituyen  en un mercado potencial  para la empresa INGELCAS Y CIA 

LTDA. 

 

4.2.6  Segmento Tecnológico. Hay una  Tendencia creciente del consumo de 

energía en Colombia: crecimiento anual de la demanda alrededor del 3% desde 

1995, concentrado mayormente en el sector industrial. Con respecto a los 

servicios conexos se destaca un Importante crecimiento en el subsector de 

servicios relacionados debido a las tendencias de tercerización para el incremento 

en eficacia y eficiencia en la operación de los activos de generación, transmisión y 

distribución. Se estima que las ventas de este subsector en el país ascienden a 

USD 223 millones, con exportaciones de USD 39 millones. Los servicios de 

operación y mantenimiento son el principal segmento a nivel de ventas y 

exportaciones dentro del subsector con USD 137 y USD 24 millones, 

respectivamente, seguidos por diseño, montaje y construcción, y por 

administración, consultoría y auditoría30 

 

Colombia tienen además una buena Disponibilidad de recurso humano 

competente: es el segundo país de Latinoamérica con mayor credibilidad y espíritu 

empresarial en niveles gerenciales. 500 graduados al año en Ingeniería Eléctrica y 

cerca de 200 en carreras universitarias y tecnológicas afines (IMD 2009). 

 

4.2.7  Análisis del Perfil Competitivo (Fuerzas de Porter). Para complementar el 

análisis externo, se realiza  el análisis del perfil competitivo considerando la 

metodología desarrollada por Michael Porter, (Competitive Analysis: Techniques 

for Analyzind Industries and Competitors), que declara y sostiene con 

                                                 
30 Sector Eléctrico. Proexport Colombia 2012. Pag.16 
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fundamentos que la clave está en identificar las principales fuerzas competitivas y 

evaluar su impacto sobre la empresa. 

 

En la Imagen Nº 3, se muestra un esquema conceptual del método Porter. 

 

Imagen Nº 3.  Esquema del Método Porter para el análisis del perfil competitivo 

 
Fuente: SERNA, Humberto. Gerencia Estratégica. Decima Edición. Bogotá: Editorial 3R Editores, 

2008. 

 

 

A continuación, se muestra el análisis de lo encontrado para cada uno de estos 

aspectos para INGELCAS Y CIA LTDA.  

 

 Amenazas de Entrada: Entrar a participar en la torta proporcional del sector 

eléctrico implica en este momento requerimiento de un alto capital inicial, las 

empresas posicionadas actualmente en el mercado presentan solidez 

económica y con el crecimiento paulatino de la industria, fortalece aun mas su 

desarrollo y crecimiento, a continuación se detallan las empresas Prestadoras 

de servicios eléctricos  más representativas del mercado local. 
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- CDI 

- ANSI S.A.S 

- CB&I (Multinacional) 

- Montaje y Mantenimiento de Torres S.A.S (Medellín) 

- Ingeniería Proyectos y Servicios LTDA. 

- Proyectos y Suministros Eléctricos 

- Suministros Servicios Técnicos S.A.S 

- Conasel Ingeniería LTDA. 

- Elecsa Ingeniería  

- Pro Eléctrica & cía. Ltda. 

 

 Intensidad de la Rivalidad: El  número de competidores en el Mercado de 

acuerdo a lo registrado en la Cámara de comercio de Cartagena, es un total de 

26 empresas Prestadoras de Servicios Eléctricos registradas en la ciudad de 

Cartagena, y se establece que las antes mencionadas en las amenazas de 

entrada son las de mayor participación en el mercado  en la ciudad de 

Cartagena; También cabe mencionar que la competencia existente se ha 

especializado en diferentes nichos de mercado (industrial, residencial, 

comercial, etc) a pesar de ello no se puede desconocer el valor agregado que 

las empresas generan en sus servicios aun en aquellos sectores que no se 

están enfocando, para INGELCAS Y CIA LTDA  es  un reto, se encuentra 

igualar y mejorar a estas empresas sólidas y existentes. 

 

 Presión de Servicios Sustitutos: En Cartagena se encuentran registradas en 

este momento en la Cámara de Comercio 26 Empresas, con respecto a la 

prestación de servicios eléctricos (construcción de Baja y Media tensión) no 

existen productos sustitutos pero si tecnologías distintas para el manejo de 

algunos aspectos en la construcción eléctrica, las cuales, por la incidencia en la 

prestación de los servicios han sido en gran parte un motivo   para realizar un 

Plan estratégico, ya que entre más pulido quede el servicio y presente mayor 
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diferenciación en calidad y otros atributos este tipo de servicios (construcción de 

media y baja tensión) mayor será la competitividad de la empresa. 

 

 Poder de Negociación de los compradores-clientes: El poder de negociación lo 

demarca más la compañía que los clientes, quien tiende a pagar lo que se le 

pide cuando se le ofrece un servicio oportuno y de valor agregado; en especial 

en el sector de la construcción, el cual, está sujeto a muchos imprevistos, lo que 

permite mantener una rentabilidad bruta del 35%. La compañía entra en un 

juego de negociación cuando presenta una negociación a gran escala con 

empresas constructoras como Rodrigo puente, conceptos urbanos y otros 

clientes ya sea del sector privado o público, ya que existe el juego de la oferta y 

la demanda por existir otros competidores y reglas de licitaciones. Este 35% de 

utilidad bruta tiende a desaparecer en este tipo de negociaciones y entra a 

participar el precio del mercado, por lo cual siempre se está buscando el valor 

agregado y exclusivo del servicio, que permita en algún momento disparar y 

estratificarlo en otra escala. 

 

 Poder de negociación de los proveedores: INGELCAS Y CIA LTDA es una 

empresa que ha incursionado en el sector de la construcción desde hace algún 

tiempo, la mayoría de sus obras están enfocadas en proyectos de 

normalización eléctrica, edificios con fines turísticos (Morros Ultra, Morros 21, 

Entre otros) e instalaciones industriales de gran envergadura; el volumen de 

materiales eléctricos y otros insumos y materiales es muy significativo, lo cual, 

le permite a la empresa tener poder de negociación frente a los proveedores 

permitiéndoles mejorar los márgenes de utilidad.. 

 

 Refinamiento tecnológico de la industria: el sector eléctrico colombiano cuenta 

con una agenda público-privada orientada hacia un sector de talla mundial, 

asegurando el abastecimiento de energía eléctrica del país a mediano y largo 

plazo y el interés de convertir a Colombia en el principal jugador de la 
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integración energética regional, lo que implica que este sector estará 

sujetándose a un mejoramiento de procesos y una aplicación de nuevas y 

mejores tecnologías. 

 

 Capacidad Directiva: La empresa INGELCAS Y CIA LTDA como una de las 

medidas estratégicas tomadas para mejorar su competitividad implemento un 

sistema de gestión de calidad,  medida que dio pie a un replanteamiento con 

respecto a su recurso humano y gestión directiva que hasta la presente mejoro 

sus procesos y la eficacia operativa, hasta cierto punto la capacidad que la 

empresa tenia de cumplir con los requisitos del cliente, a pesar de esto la 

empresa esta impulsando procesos de formación que mejoren las 

competencias del personal en miras de un mejor desempeño que asegure un 

desarrollo del servicio más satisfactorio.  

 

 Presencia Pública  (Poder): La participación en la vida pública es muy activa 

para INGELCAS Y CÍA. Ltda. puesto que es un muy importante contratista 

eléctrico en proyectos de construcción que afectan el ordenamiento territorial de 

la ciudad de Cartagena, lo cual acerca a la empresa a agentes reguladores en 

su gestión (Construcción de Redes de Media y Baja tensión), por eso es 

importante mejorar las deficiencias que la empresa tiene con respecto a su 

gestión comercial (Relaciones Publicas, Imagen Corporativa, etc.), La presencia 

pública es uno de los atributos que le otorga a la empresa capacidad 

negociadora en el sector y protagonismo social elementos que mejoran su 

competitividad en la industria que se desenvuelve.  

 

Luego de la descripción, se decidió hacer un cuadro de resumen que muestra en 

que rango se encuentran cada uno de los factores anteriormente mencionados, 

esto se muestra en la Cuadro Nº 5. 
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Cuadro Nº 5.  Resumen del análisis de perfil competitivo 

Factor Extremo Inferior R1 R2 R3 R4 R5 Extremo Superior 

Tasa de 
Crecimiento 

Potencial 
Muy baja 13% Muy alta 

Amenazas de 
Entrada 

Ausencia de Barreras       x   
Virtualmente imposible de 

entrar 

Intensidad de la 
Rivalidad 

Competitiva al máximo   x       Casi no hay competencia 

Presión de 
productos 
sustitutos 

Muchos sustitutos x         No hay sustitutos 

Poder de 
Negociación de los 

compradores-
clientes 

Los compradores 
establecen los 

términos 
    x     

Las firmas vendedoras 
establecen los términos 

Poder de 
negociación de los 

proveedores 

Los proveedores 
establecen los 

términos 
x         

Las firmas compradoras 
establecen los términos 

Refinamiento 
tecnológico de la 

industria 
Alto Nivel Tecnológico     x     

Nivel Tecnológico muy 
bajo 

Capacidad 
Directiva 

Muchos ejecutivos 
capaces 

 x        
Muy pocos ejecutivos 

capaces 

Presencia Pública 
(Poder) 

Mucha presencia pública        x  Muy poca presencia pública 

Fuente: Autor del Proyecto 

 

 

 

 

 

4.3  ANALSIS INTERNO  

 

La empresa INGELCAS Y CIA LTDA, con el ánimo de evaluar la situación 

presente  realizará un análisis interno que le permita evaluar la situación presente 

de la compañía. Para poder generar una auditoria organizacional que evalúe su 

desempeño con el de la competencia; para la realización del análisis interno se 

tuvieron en cuenta herramientas de diagnostico como el Análisis del Perfil de la 

Capacidad Interna (PCI) 
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4.3.1  Análisis del Perfil de Capacidad Interna (PCI).  Permite evaluar fortalezas y 

debilidades en relación con las oportunidades y las amenazas que presenta el 

medio externo. 

 
El PCI examina cinco categorías a saber:  
Capacidad Directiva. 
Capacidad Competitiva. 
Capacidad Financiera. 
Capacidad Tecnológica. 
Capacidad del Talento Humano. 
 

Imagen Nº. 4 Factores que se tienen en cuenta en el Perfil de Capacidad Interna 

 
Fuente: SERNA, Humberto. Gerencia Estratégica. Décima Edición. Bogotá: Editorial 3R Editores, 

2008. 

 

Para elaborar un diagnóstico de forma correcta,  utilizando  como herramienta el 

PCI, debemos tener en cuenta la siguiente metodología, esta metodología se 

muestra en la Cuadro Nº 6. 
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Cuadro Nº 6.  Metodología para la construcción del PCI 

1- Preparación de la información 
preliminar. 
Como Herramienta se utiliza un 
cuestionario de preguntas para la 
recolección de la información  

2- Identificación de fortalezas y 
debilidades 
-Realización de tormenta de ideas  

3- Clasificación de los Factores. 
- Capacidad Directiva, Operativa, 
Competitiva, Financiera, 
Tecnológica, GTH 

4- Calificación de los Factores. 
-Fortaleza o Debilidad (Alto, Bajo o 
Medio) 
  

5- Calificación del Impacto. 
Se califica cada Factor de Acuerdo a 
su impacto A (alto), M (Medio), 
B(Bajo)  

6- Elaboración de la PCI. 
-Se Construye la Matriz 

Fuente: SERNA, Humberto. Gerencia Estratégica. Décima Edición. Bogotá: Editorial 3R Editores, 
2008. 

 

De acuerdo a la metodología anteriormente descrita, el primer paso es la 

obtención de la información preliminar, esto se hizo realizando un cuestionario, el 

cual se les aplicó en forma simultánea a todos los miembros de la organización, el 

cuestionario se encuentra en el Anexo A. 

 

Luego de la aplicación de la metodología para la realización del Perfil de 

Capacidad Interna (PCI), el resultado final es la matriz propuesta la cual se puede 

observar en la tabla Nº 9. 
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Tabla Nº 9.  Matriz del Perfil de Capacidad Interna (PCI) 

TIPO FACTORES/CALIFICACIÓN 

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO 

A M B B M A B M A 

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

C
A

P
A

C
ID

A
D

 D
IR

E
C

T
IV

A
 

1. Imagen corporativa           x                                   x             

2. Responsabilidad Social               x                             x               

3. Uso de planes estratégicos. Análisis Estratégico                                     x               x       

4. Evaluación y pronostico del medio                             x                   x           

5. Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes                           x               x                 

6. Flexibilidad de la estructura organizacional         x                                     x             

7. Comunicación y control Gerencial                                   x                     x   

8. Orientación empresarial                           x                 x               

9. Habilidad para atraer y retener gente altamente 
creativa 

x                                       x                   

10. Habilidad para responder a la tecnología cambiante                           x                   x             

11. Habilidad para manejar la inflación                     x                   x                   

12. Agresividad para enfrentar la competencia                         x                     x             

13. Sistema de control                                 x       x                   

14. Sistema de toma de decisiones               x                                       x     

15. Sistema de coordinación               x                         x                   

16. Evaluación de gestión                               x                     x       
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Tabla Nº 9. (Continuación) 

 

 

TIPO FACTORES/CALIFICACIÓN 

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO 

A M B B M A B M A 

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

C
A

P
A

C
ID

A
D

 T
E

C
N

O
L

Ó
G

IC
A

 

1. Habilidad técnica y de manufactura       x                                       x             

2. Capacidad de innovación     x                                     x                 

3. Nivel de tecnología utilizada en los productos                           x                 x               

4. Fuerza de patentes y procesos                           x                 x               

5. Efectividad de la producción y programas de entrega                                   x           x             

6. Valor agregado al producto x                                             x             

7. Intensidad de mano de obra en el producto               x                           x                 

8. Economía de escala                     x                                 x     

9. Nivel tecnológico                                   x           x             

10. Aplicación de tecnología de computadores       x                                       x             

11. Nivel de coordinación e integración con otras áreas       x                                     x               

12. Flexibilidad de la producción   x                                                         

C
A

P
A

C
ID

A
D

 D
E

L
 T

A
L

E
N

T
O

 

H
U

M
A

N
O

 

1. Nivel académico del talento humano         x                                   x               

2. Experiencia técnica       x                                         x           

3. Estabilidad x                                           x               

4. Rotación           x                                   x             

5. Ausentismo               x                               x             

6. Pertenencia       x                                   x                 

7. Motivación       x                                       x             

8. Nivel de remuneración                           x             x                   

9. Accidentalidad               x                             x               

10. Retiros               x                             x               

11. Índice de desempeño                                   x           x             
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Tabla Nº 9. (Continuación) 

Fuente: Autor del Proyecto

TIPO FACTORES/CALIFICACIÓN 

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO 

A M B B M A B M A 

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
C

A
P

A
C

ID
A

D
 C

O
M

P
E

T
IT

IV
A

 

1. Fuerza del producto, calidad, exclusividad x                                           x               

2. Lealtad y satisfacción del cliente x                                           x               

3. Participación del mercado                                   x               x         

4. Bajo costo de distribución y ventas                           x                   x             

5. Uso de la curva de experiencia                                   x             x           

6. Uso del ciclo de vida del producto y del ciclo de reposición                                   x           x             

7.  Inversión en I&D para desarrollo de nuevos productos               x                             x               

8. Grandes barreras de entrada de productos en la compañía                     x                     x                 

9.  Ventaja sacada del potencial de crecimiento del mercado               x                               x             

10. Fortaleza de los proveedores y disponibilidad de insumos                           x                   x             

11. Concentración de consumidores       x                                   x                 

12. Administración de clientes                           x                 x               

13. Acceso a organismos privados o públicos                                   x           x             

14. Portafolio de productos       x                                     x               

15. Programas posventa       x                                   x                 

C
A

P
A

C
ID

A
D

 F
IN

A
N

C
IE

R
A

 

1. Acceso a capital cuando lo requiere                           x                           x     

2. Grado de su capacidad de endeudamiento                           x                       x         

3. Facilidad para salir del mercado                                   x         x               

4. Rentabilidad, retorno de la inversión       x                                       x             

5. Liquidez, disponibilidad de los fondos internos                           x                 x               

6. Comunicación y control gerencial                                   x                 x       

7. Habilidad para competir con precios                           x             x                   

8. Inversión de capital.  Capacidad para satisfacer la demanda                           x                       x         

9. Estabilidad de costo                                   x             x           

10. Habilidad para mantener el esfuerzo ante la demanda cíclica       x                                       x             

11. Elasticidad de la demanda con respecto a los precios       x                                       x             
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Luego de realizar la matriz, para cada uno de los factores se cuantifica la 

importancia de cada uno, multiplicando el puntaje obtenido si es una oportunidad o 

si es una amenaza con el valor del impacto. Posteriormente, se seleccionan a 

través de un análisis de Paretto los factores internos claves que están afectando a 

la empresa.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

59 

 

5. FORMULACIÓN Y ALINEACION ESTRATÉGICA 

 

Luego de establecer los objetivos estratégicos, el siguiente paso es la formulación 

estratégica a través de la creación de los planes estratégicos, de acuerdo a los 

diferentes enfoques; estos planes estratégicos estarán plasmados en un plan de 

acción global, basados en el método de las 5W y 2H, teniendo en cuenta las 

metas, las fechas establecidas y responsables. Posteriormente, se desarrollaran 

los objetivos, y se formularán los indicadores para cada una de las perspectivas 

del Balance Scorecard. 

 

5.1  PLANES ESTRATÉGICOS 

 

Los planes estratégicos, están enfocados a cada una de los tipos de estrategias: 

distribución, precio-producto, promoción, comunicación, aprovisionamiento, 

servicio. 

 

5.1.1  Estrategias de Distribución.  Para la distribución de los servicios la empresa 

INGELCAS Y CIA LTDA, usara una estrategia de penetración comercial para 

mejorar su participación actual 

 

 La empresa optara por la creación de una página de Internet donde se tendrá 

acceso al portafolio de servicios. 

 

 INGELCAS Y CIA LTDA   Creara una página de Internet donde el cliente podrá 

navegar y conocer todos los servicios que puede adquirir y los beneficios que 

dichos servicios ofrecerán para el mejoramiento de su empresa, teniendo en 

cuenta características, posibilidades de inversión, solicitud de asesoría 

personalizada, canales de compra del servicio y todo lo relacionado con el 
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objeto de la empresa. Dicha página no permitirá la promoción de servicios 

diferentes al de INGELCAS Y CIA LTDA. 

 

 Sistema de comercialización a través de líneas telefónicas. A través de un 

centro de atención especializada que dispondrá la empresa, se efectuara el 

primer contacto con los posibles clientes, ofreciendo en principio una invitación 

formal a conocer el portafolio de servicios. 

 

 Convocatoria a sesiones gratuitas de asesoramiento y actualización de temas 

relacionados a la administración, tipo foro, vinculando a las empresas 

interesadas. Se organizaran sesiones gratuitas que funcionaran de gancho 

promocional, a todas las empresas que ingresen a la página de Internet. Dichas 

sesiones se realizaran de forma zonal (norte, sur, oriente y occidente) y según 

cronograma de trabajo 

 

 Feria comercial de exposición y ventas de los servicios de las empresas 

impactadas por INGELCAS Y CIA LTDA. Las ferias se organizaran como 

evento cumbre del ciclo de penetración comercial y será marco de un 

intercambio estratégico de información de las empresas interesadas, en 

principio, en adquirir el paquete que ofrece la empresa y a futuro la vitrina 

donde se expondrán los logros alcanzados por INGELCAS Y CIA LTDA. En las 

empresas impactadas. En principio la comercialización del servicio se realizara 

a nivel distrital, apoyados en el ciclo de penetración anterior, sin embargo dicho 

ciclo podrá sufrir cambios a medida de que la cobertura se 

Vaya expandiendo. 

 

5.1.2  Estrategias de Precio-Servicio.  Identificamos 3 segmentos: Sector 

Industrial, Sector de la Construcción (Habitacional), y sector comercial  

 



 

61 

 

 Se visitaran las empresas que ya son cliente de INGELCAS Y CIA LTDA, para 

ofrecer las nuevas promociones y servicios que tenemos, la visita personalizada 

de un Asesor comercial, que le brindará mayor comodidad. 

 

5.1.3  Estrategias de Promoción.  Se articula con la estrategia de distribución: 

 

 En la prestación de servicios, siempre se consideraran descuentos de acuerdo 

a los APU (Análisis de Precio Unitario) y de Acuerdo a la magnitud de los 

proyectos.  

 Participar al mes en por lo menos dos licitaciones públicas o privadas que 

contemplen, diseño, construcción y mantenimiento de redes eléctricas y 

subestaciones, subestaciones, lo cual se traduce en mayor conocimiento del 

mercado, mercadeo de los servicios de la empresa, así como aumentar la 

probabilidad generar negocios en el mediano plazo. 

 

5.1.4  Estrategias de Comunicación.  Entendiendo la importancia que tiene el 

desarrollo de las construcciones eléctricas (media y baja tensión) en la sociedad y 

las ventajas competitivas que poseemos frente a otros competidores existentes en 

el mercado, es necesario comunicar a los consumidores la promesa básica y el 

beneficio directo de nuestros servicios,  por lo anterior se deben diseñar 

comerciales de radio de dos tipos: 

 

 Uno off emita con un mensaje que genere expectativa en el cliente anunciando 

la experiencia y la competencia  que se maneja en este tipo de servicios. Este 

comercial de expectativa deberá emitirse las veces convenientes por día en 

horarios de mayor audiencia en cuando menos una emisora FM. 

 Un segundo comercial de radio deberá emitirse las veces convenientes por día 

y haciendo la difusión plena de la marca, para ir desarrollando el objetivo de 

reconocimiento. 
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Los gastos de publicidad se organizan de la siguiente manera: 

 

 Por las relaciones públicas con las que cuenta la empresa y sus contactos 

inmediatos, se cuenta con la facilidad de pautar en Tropicana, las 40 principales 

y la cariñosa. 

 Las cuñas publicitarias de 20¨ segundos tienen un costo de $48.100 cada una 

$22.318,4 cada cuña publicitaria por 4 emisiones diarias en horarios de mayor 

audiencia por 22 días.  

 Costos que serán cubiertos en lo posible, con diseños exclusivos para director 

de cada emisora, que corresponde al costo de la pauta por el tiempo solicitado. 

 Por concepto de material P.O.P mensualmente se proyecta 60.000 pesos en 

flayers.  

 Promocionar los servicios de INGELCAS Y CIA LTDA con el cliente final 

 Afianzar las relaciones comerciales con los clientes actuales, por medio de una 

interacción constante mediante diversas herramientas de comunicación como, 

correos informativos, comunicados oficiales, dando a conocer los procesos 

internos y el mejoramiento al interior de la empresa. 

 

5.1.5  Estrategias de Aprovisionamiento. Con respecto a las estrategias de 

aprovisionamiento se procederá de la siguiente manera: 

 

 Mantener constante el crédito con los proveedores locales y regionales que se 

viene trabajando, que han permitido el soporte para la realización de los 

proyectos  pasados y futuros. 

 Por el cumplimiento en los pagos a créditos, los cupos siguen aumentando 

para una mayor capacidad de producción. 

 Se sigue negociando y proponiendo a nuevos proveedores las alianzas y 

créditos para proyectos futuros. 
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5.1.6  Estrategias de Servicio.  Dentro de las estrategias de servicio les 

ofreceremos a nuestros clientes: Garantía de calidad  y atención personalizada. 

 

5.1.7  Plan de Acción. Los planes estratégicos que no tienen establecidos plazos 

de realización ni responsables se quedan en el olvido, por tal motivo es necesaria 

la creación de un plan de acción que priorice las diferentes actividades a realizar, y 

que se definan los objetivos y metas que hay que cumplir, así como sus 

responsables. 

 

Considerando lo anterior se establece que para la materialización de la aplicación 

de esta herramienta es necesario analizar dentro de los planes de acción, lo 

siguiente (¿Porqué?); los objetivos y las metas (¿Qué?); las actividades y los 

posibles problemas, sus respectivas soluciones y sus indicadores (¿Cómo?); los 

responsables (¿Quien?), la ubicación (¿Dónde?); las fechas de inicio y finalización 

(¿Cuándo?). 

 

5.2  ALINEAMIENTO 

 

La empresa INGELCAS Y CIA LTDA  en su Sistema de Gestión de Calidad ha 

considerado objetivos que son el marco de gestión de sus procesos, sin embargo 

y para darle coherencia a esta propuesta de planificación estratégica y mejorar 

este sistema de gestión de calidad se consideran los siguientes objetivos 

 

5.2.1  Objetivos Perspectiva Financiera. INGELCAS Y CIA LTDA tiene como 

objetivo financiero estratégico desarrollar una estructura financiera sólida a partir 

de su operación rentable. 

 

a. Aumentar la rentabilidad de los activos y el Patrimonio. 

b. Generar Solidez Financiera 



 

64 

 

c. Consolidar los flujos de Caja. 

 

5.2.2  Objetivos perspectiva del Cliente. Es importante tener en cuenta en esta 

perspectiva lo que está plasmado en la visión de la compañía. INGELCAS Y CIA 

LTDA se ha trazado como objetivo comercial la Prestación de Servicios Eléctricos 

(Construcción de Media y Baja Tensión) para los segmentos en los que ha 

incursionado, aquellos en que busca diferenciarse con una propuesta de valor 

innovadora.  

 

Los directivos de la compañía han realizado esta escogencia, porque consideran 

que este nicho de mercado es más rentable y ha permitido a la compañía el 

desarrollar un liderazgo, posicionando a la compañía localmente. La compañía 

quiere afianzar esta estrategia, por lo que se ha trazado los siguientes objetivos: 

 

Incrementar las ventas a través de servicios con alto valor agregado. 

 

a. Aumentar el posicionamiento en el Mercado Objetivo  

b. Fidelizar a los clientes. 

 

5.2.3  Objetivos perspectiva de los Procesos Internos. En esta parte la empresa 

tiene terreno allanado puesto que está organizada por procesos, lo cual facilita  la 

generación de valor; es aquí donde se alcanzan las más importantes ventajas 

competitivas de la compañía. Para consolidar esta propuesta la empresa debe 

avanzar en cada uno de los objetivos: 

 

a. Aumentar la productividad. 

a. Mejorar el Cumplimiento en los Tiempos de Entrega. 

b. Mejorar la calidad de servicios. 

c. Fortalecer la investigación y desarrollo en productos y servicios innovadores.  
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5.2.4  Objetivos perspectiva del Aprendizaje y Crecimiento. En esta perspectiva se 

tiene un trabajo mayor por hacer, se propone que la empresa se esfuerce  por la 

capacitación y tecnificación de los procesos, ya que esto permite adquirir 

fortalezas y valores agregados a los servicios y la compañía. Por ello los objetivos 

en esta perspectiva son: 

 

a. Incrementar las capacidades del Personal  

b. Incrementar la capacidad de Innovar 

c. Tecnificar los procesos para mejorar 

d. Mejorar el Clima organizacional 

 

Para el logro de estos objetivos (Aprendizaje y Crecimiento) se destinara un 10 % 

de las utilidades netas a partir del 2013.  

 

5.2.5 Mapa Estratégico. El mapa estratégico, sirve para describir el proceso 

mediante el cual la organización transforma los activos intangibles en resultados 

tangibles, con respecto al consumidor y las finanzas. Esto permitirá tener en la 

compañía un cuadro de mando integral que refleja la operacionalización de las 

estrategias globales de la empresa. 
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Imagen Nº 5.   Mapa Estratégico de  INGELCAS Y CIA LTDA  
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6. SISTEMA DE MEDICIÓN ESTRATÉGICA 

 

Después de definir los objetivos estratégicos, se deben diseñar indicadores que 

permitan medir y controlar si dichos objetivos se están logrando. Para INGELCAS 

Y CIA LTDA, se escogieron indicadores simples, que la compañía pueda medir sin 

tener que invertir mucho dinero en ello, con esta medida se facilita el logro de 

tomar mejores decisiones.  

 

Además y como medida adicional la elección de estos indicadores complementa 

los ya existentes en el sistema de gestión de calidad de la empresa. 

 

6.1 INDICADORES DE GESTIÓN 

 

La combinación de indicadores guía y de resultado garantiza que tendrá 

información apropiada tanto para aprender de lo que se hizo en el pasado, como 

para inferir posibles cambios en el futuro. Es claro que la capacidad de conseguir 

información, procesarla y analizarla no es tan grande como la de una gran 

empresa, pero si permite el análisis constante y necesario de los procesos que 

permiten las mejoras que se buscan. 

 

Con esta propuesta relacionada con la planeación estratégica se busca que haya 

un mejor sistema de medición estratégico. 

 

Los indicadores serán presentados en un cuadro resumen donde se enuncia el 

nombre y propósito del indicador, la fórmula de cálculo, la unidad de medida, la 

periodicidad, los objetivos y comentarios que es una breve explicación de lo que 

se pretende con el indicador. Esta tabla tiene por objeto facilitar la visualización de 

los indicadores, sirviendo de resumen para los directivos de la empresa. 
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6.1.1  Indicadores para la perspectiva financiera. Se han establecido 8 

indicadores financieros para INGELCAS Y CIA LTDA. Es necesario mantener un 

control sobre cada uno de los componentes de los costos de producción y del 

margen operativo de la compañía, lo que obliga a tener más de 5 indicadores, que 

es el número recomendado. De todas maneras, para hacerlo más simple, se 

tendrán en cuenta los indicadores clave para medir la rentabilidad del negocio, la 

rotación de activos, los costos operacionales y la liquidez. Es claro que al hacer un 

estricto control sobre estas cuatro variables simultáneamente se estará 

cumpliendo con el objetivo básico; “Mantener la solidez financiera”. Ver siguiente 

cuadro. 

 

 

Cuadro Nº 7.   Indicadores Perspectiva Financiera 

Objetivo 
Nombre o 
propósito 

Formula 
Unidad 

de 
Medida 

Objetivos y 
Comentarios 

Periodo 

1,2,3 
ROA (Medir el retorno 

de los activos de la 
compañía) 

UAI I Acumulada 12 
meses/Activos 

promedio 12 meses 
Porcentaje 

Sirve para calcular la 
rentabilidad de los activos de 
la empresa y compararse con 

otras compañías, otras 
inversiones, etc. 

Trimestral 

2 

Margen Operacional 
(Mide el margen de la 
empresa después de 
cubrir costos y gastos 

operacionales) 

Utilidad Operacional 
/ Ventas 

Porcentaje 

Con este se controlará 
cuanto representa el costo de 

la materia prima como 
porcentaje de las ventas 

(Utilidad Bruta + Gastos de 
Admon y Vtas) 

Mensual 

1,2,3 
Días de C x C (Mide 
las CXC en días para 

inferir su rotación) 

(C x C / Ventas) x 
Días del Periodo 

Porcentaje 
Los días de cuentas por 

cobrar medirán la rotación de 
este activo 

Mensual 

1,2,3 

Días de Inventario 
(Mide los días de 

inventario para inferir 
su rotación) 

(Inventario / 
Consumo Mat 

Prima) x  Días del 
Periodo 

Porcentaje 
Los días de Inventario 

medirán la rotación de este 
activo 

Mensual 

1 

Prueba Ácida (Mide la 
capacidad de cubrir 

pasivos a corto plazo 
con activos líquidos) 

(Caja + CxC + Inv. 
Temp) / Pasivos 

Corto Plazo 
Porcentaje 

La prueba ácida muestra la 
capacidad que tiene la 
empresa de cubrir sus 

obligaciones a corto plazo 
con los activos líquidos o de 

corto plazo 

Mensual 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

6.1.2  Indicadores para la Perspectiva del Cliente. En estos indicadores la 

estrategia es apuntar a los mercados de mayor valor agregado, para tener el 

mayor número de clientes con los que se puedan llevar a cabo proyectos de 
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significativa envergadura y lograr  posicionarse en el mercado como una empresa 

innovadora, de excelente servicio, conocedora de la ingeniería y de una calidad 

incuestionable, todos estos; factores críticos de éxito para lograr los objetivos 

estratégicos en cuestión. 

 

En el Sistema de Gestión de Calidad se desarrolla una encuesta de satisfacción, 

con la cual hacemos el seguimiento a la satisfacción del cliente y otras variables 

importantes como la imagen y el posicionamiento. 

 

 

Cuadro Nº  8. Indicadores perspectiva del Cliente 

Objetivo 
Nombre o 
propósito 

Formula 
Unidad 

de 
Medida 

Objetivos y 
Comentarios 

Periodo 

3 
Ventas AA (Mide el peso 
de los clientes AA en la 
estructura de ventas) 

Ventas a Clientes AA / 
Ventas Totales 

Porcentaje 

Sirve para controlar el 
porcentaje de las ventas 
de La empresa que se 
hacen a los mejores 
clientes (Clientes AA). 

Mensual 

1 

Valor Agregado en la 
compañía (Mide el valor 
que la compañía cobra 
por unidad producida) 

Ventas Totales / 
Unidades Producidas 

totales 
Porcentaje 

Su objetivo es medir el 
porcentaje promedio por 
unidad. Si La empresa 
agrega más valor 
realmente, es valor que 
puede cobrar  

Mensual 

3 

Fidelidad de los clientes 
(Toma los 5 clientes 
Pareto y controla su 
variación de demanda ) 

[ Ventas Cliente i 
acumulado (año x + 1) 
/ Ventas Cliente i 
acumulado (año x) ] – 
1 

Porcentaje 

Mostrará la variación de La 
demanda de los 5 
principales clientes, para 
medir su deserción o 
aumento de producción. 
Se hace para C/U de ellos. 

Mensual 

2 

Posicionamiento y 
Satisfacción (Encuesta 
que da una calificación 
promedio de satisfacción 
y posicionamiento) 

Calificación con 
promedio aritmético 
de: Innovación, 
Calidad, Transporte, 
cumplimiento, Tiempo 
de Entrega, Asesoría, 
Atención, Satisfacción 
general 

Calificación 
Promedio: 
(1 a 5) 

Se hará una encuesta 
Trimestral para calificar 
como ven los clientes y/o 
potenciales clientes a la 
empresa, representado en 
6 variables estratégicas 
clave  

Trimestral 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

6.1.3  Indicadores para la Perspectiva de Procesos Internos. En la perspectiva de 

procesos internos se busca estandarizar, medir y controlar variables que más 

aporten a los aspectos importantes de las otras tres perspectivas. Los procesos 

son el soporte de todo el funcionamiento de la compañía, y como se comentó 
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anteriormente, INGELCAS Y CIA LTDA busca mejorar su estructura de procesos y 

generar el valor que quiere ofrecer y por otro lado mejorar sus índices financieros. 

Para cumplir estos objetivos se desarrollaron los siguientes indicadores. Ver 

Cuadro Nº 9 

 
 

 

Cuadro Nº  9.   Indicadores perspectiva de Procesos Internos 

Objetivo 
Nombre o 
propósito 

Formula 
Unidad 

de 
Medida 

Objetivos y 
Comentarios 

Periodo 

1 

Productividad por hora 
por operario 
Manualidades (Mide 
cuanto produce cada 
empleado en una 
unidad de tiempo) 

Unidades 
Producidas Semana 
i / (Hrs de trabajo 
semana i x # 
Operarios semana 
i) 

Unds / Hrs 
x Operario 

Controla el # de unidades 
que produce un operario en 
una hora de trabajo 

Semanal 

1 

Ventas por Empleado 
(Mide cuanto produce 
cada empleado en 
pesos en un tiempo X) 

Ventas Totales / # 
Total de Empleados 

Pesos / 
Empleado 

Su objetivo es medir la 
eficiencia de la empresa con 
respecto a sus empleados, 
es decir, cuanto vende por 
empleado 

Mensual 

2 

Cumplimiento (Mide en 
que porcentaje se 
cumple con el tiempo 
que se promete) 

Tiempo de Entrega 
Promedio / Tiempo 
de Entrega 
Prometido 
Promedio 

Porcentaje 

El tiempo promedio de 
entrega debe ser lo más 
cercano posible al tiempo 
prometido promedio: Σ [(Días 
prometidos para Lote i) x (# 
Unidades Lote i)] / Unidades 
Prod Totales 

Mensual 

4 

Defectos de Calidad 
(Mide el porcentaje de 
unidades defectuosas 
que se producen en 
una unidad de tiempo ) 

# Servicios 
defectuosas / # 

Servicios 
producidos 

Porcentaje 

Busca controlar para 
mantener lo más bajo posible 
el porcentaje de producción 
defectuosa, ya sea para 
reprocesar o para desechar 

Mensual 

3 

Ventas de Nuevos 
Servicios (Mide el 
porcentaje de ventas de 
servicios desarrollados 
en los últimos meses) 

Ventas de Procesos 
creados en los 
últimos X meses / 
Ventas totales en 
los 3 meses 

Porcentaje 

La innovación es una de las 
variables clave, este 
indicador permite controlar 
que los que se desarrolle si 
se venda 

Trimestral 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

6.1.4  Indicadores para la Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento. La 

perspectiva humana, de aprendizaje, es siempre la más complicada a la hora de 

medir, ya que sus variables no son cuantificables y se corre el riesgo de ser muy 

subjetivo a la hora de medirlas y no encontrar información que sustente futuras 

decisiones. Por ende, se propone para  INGELCAS Y CIA LTDA  medir y controlar 

la capacitación de los empleados, así como su permanencia.  
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Como fortaleza se puede mencionar que la rotación del personal es muy baja 

favoreciendo el know how y reduciendo los costos de capacitación y 

entrenamiento lo que termina por favorecer los flujos de caja. 

 

Para INGELCAS Y CIA LTDA. Se propone  como objetivo invertir en su personal y 

en otras herramientas que le permitan una gestión conveniente hacia el 

conocimiento total del cliente y del mercado de la prestación de los servicios de 

ingeniería. Este fin se concretara midiendo las inversiones en investigación y 

desarrollo, controlando también el dinero que la compañía gasta en estudios para 

personal y otros componentes que están totalmente relacionados con la 

perspectiva de aprendizaje y no con la financiera.  

 

Además, la gestión de formación se convertirá en una importante prioridad para 

convertir al personal de la empresa en excelentes asesores, gestores y 

colaboradores, ya que ese momento de verdad entre el cliente y el empleado de la 

empresa tendrá una incidencia realmente importante en el posicionamiento, la 

satisfacción del cliente, la lealtad, entre otros aspectos que son fundamentales 

para cumplir los objetivos estratégicos propuestos.  

 

Para el indicador que mide el clima organizacional, se tuvieron en cuenta sólo 

cuatro variables principales.  El motivo de esta decisión es que La empresa  nunca 

ha medido mediante este método el clima laboral, por esa razón es importante que 

comience con una investigación fácil de tabular y de interpretar. Para comenzar, 

se desarrolló una encuesta que se hará trimestralmente y dará como resultado 

una calificación promedio que las directivas controlarán para empezar a mejorar 

en el tema laboral. Esta tarea quedará a cargo de un departamento Administrativo.  

 

 

 

 



 

72 

 

Cuadro Nº 10.  Indicadores perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento 

Objetivo 
Nombre o 
propósito 

Formula 
Unidad de 

Medida 
Objetivos y Comentarios Periodo 

3 

Inversión en 
Innovación y 
Desarrollo (Mide 
cuanto sobre ventas 
se invierte en I + D) 

Gastos en I + D 
en el periodo X / 
Ventas en el 
periodo X 

Porcentaje 

La estrategia es ser innovador, 
por lo tanto se debe respaldar 
con inversión en Empleados, 
Equipos, Estudios, Viajes, etc. 

Mensual 

4 

Inversión en 
Tecnología (Mide 
cuanto sobre ventas 
se invierte en 
Tecnología) 

Gastos en 
Tecnología en el 
periodo X / Ventas 
en el periodo X 

Porcentaje 

La mejor forma de respaldar la 
innovación y la productividad, 
dos de los objetivos claves, es 
invirtiendo en maquinaria, 
software, sistemas, etc. que 
hagan más productivos los 
procesos internos y ayuden a la 
compañía a mejorar 

Trimestral 

1 

Capacitación (Mide 
el # de empleados 
que se capacitan en 
un trimestre) 

Σ de Empleados 
Capacitados en el 
tema X en el 
trimestre / # 
Empleados 
Totales 

Porcentaje 
Cada trimestre se pondrá una 
meta de capacitar un porcentaje 
de los empleados en un tema 

Trimestral 

2 

Tiempo 
(vinculación) 
promedio de los 
operarios en La 
empresa (Mide del  
tiempo promedio 
que dura un 
operario en La 
empresa) 

[ Σ (Tiempo de 
vinculación 
empleado i ) ] / # 
de Empleados 

Tiempo / 
Empleado 

La deserción de empleados se va 
a controlar sabiendo el tiempo 
promedio de vinculación, siempre 
tratando de que no sea muy bajo. 
Se sabe que cada vez que entra 
un nuevo operario hay costos 
muy altos en capacitación, 
pérdida de productividad y costos 
subjetivos como falta de 
motivación, pertenencia. 

Trimestral 

1 

Nivel de Estudios 
(Mide el porcentaje 
de empleados de la 
parte administrativa 
que llegan a Nivel 2 
de Estudios) 

# de Empleados 
en la parte 
administrativa con 
Nivel 2 o superior 
/ # de Empleados 

Porcentaje 

Nivel 2 significa técnico y 
profesional. La empresa necesita 
que cada vez un mayor 
porcentaje de sus empleados 
tenga preparación académica 

Trimestral 

2 

Ambiente Laboral 
(Calificación 
promedio del clima 
laboral que se 
medirá con una 
encuesta de clima 

Calificación 
promedio de las 
siguientes 
variables: 
Ambiente de 
trabajo, jefes, 
Puesto de trabajo, 
Jornada laboral. 

Calificación 
promedio: 1 a 

5 

La empresa necesita que sus 
empleados estén motivados, y 
nada mejor que saber cómo ven 
el clima de la organización en 
ciertas variables importantes. 

Trimestral 

Fuente: Elaboración Propia 

 

6.2  DEFINICIÓN DE METAS 

 

Para la definición de las metas se han considerado elementos como los 

estándares del sector, los resultados anteriores de la compañía, el 

direccionamiento actual de la empresa (misión y visión), requerimientos de los 
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actores que conforman la organización (accionistas, empleados y directivos de la 

empresa).  

 

Con respecto a los indicadores y su valoración se ha dispuesto una identificación 

por medio de colores para resaltar las categorías relacionadas con la valoración 

(satisfactorio= Azul, aceptable= Amarillo y no satisfactorio= gris)  

 

 Adicionalmente existirá para algunos casos, un cuarto rango de color rojo cuando 

se supere la meta más ambiciosa. 
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CONCLUSIONES  

 

Considerar el desarrollo de un plan estratégico, en este caso para  INGELCAS Y 

CIA LTDA, deja claro, como el estudio de elementos inherentes a una 

organización (su entorno y todos aquellos factores que lo rodean y alteran el curso 

natural de la misma), son escenarios, latentes, trascendentales e influyentes en 

cada momento de cualquier organización, lo cual hace relevante marcar la 

importancia del estudio y la inversión en tiempo, con el fin de crear e implementar  

mecanismos que anticipen todo tipo de información que se pueda adquirir y que 

posteriormente se pueda utilizar para fortalecer a la empresa, porque es claro que 

quien tiene el conocimiento tiene la capacidad de mejorar sus posibilidades 

empresariales, el conocimiento del mercado y la industria, de tener un mejor 

manejo del entorno que la rodea. 

 

INGELCAS Y CIA LTDA empezó con un diagnostico estratégico, el cual le permitió 

conocer el estado actual de la empresa. Dejando clara la descripción, por medio 

del análisis de los factores ambientales (económico, político-legal, tecnológico, 

demográfico) se identificó cuales son las oportunidades y amenazas más 

relevantes, y a través del Perfil de Capacidad Interna (PCI), se lograron ver las 

fortalezas y debilidades que se manejan, permitió crear un direccionamiento 

estratégico, con objetivos corporativos, que le permiten mejorar la gestión 

estratégica de la empresa al ampliar y precisar la información que el sistema de 

gestión de calidad de la empresa necesita para llevar a cabo el objeto de los 

procesos gerenciales con los que se puedan aprovechar las oportunidades de 

mejora y la puerta de entrada al mercado cambiante y existente en el que se 

mueve la empresa y que anteriormente era terreno desconocido y de 

incertidumbre, convirtiéndolo en un terreno fértil, manejable, prometedor. 

Aprovechando los resultados de la investigación y desarrollo y su portafolio de 

servicios de valor agregado, se podrá aumentar la penetración en los mercados 
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donde tiene ya presencia, logrando así establecer una posición de liderazgo e 

incursionando en los nuevos mercados. 

 

También se dejó por sentado la relevancia que tienen aspectos vitales en la 

planeación estratégica como los son, la formulación y alineamientos de las 

estrategias, pasos esenciales que facilitan la creación de  planes y el diseño de un 

mapa, que facilitar la visión de lo que se quiere, como se debe hacer y qué camino 

seguir, una guía didáctica que permita a cada integrante de la compañía ubicarse 

en contexto y sentirse identificado con el propósito. 

 

Otro elemento esencial por resaltar es un sistema de medición que permita 

evaluar el desenvolvimiento de las estrategias y planes definidos, por lo que se 

crearon indicadores de gestión que arrojan los resultados del empeño, seriedad, y 

cumplimiento a cabalidad de lo propuesto; estos indicadores se reflejan en las 

tablas de Indicadores, que le permitirán a la dirección  detectar en qué momento 

se encuentra siendo efectiva la estrategia, cuando hay que reevaluarla y 

definitivamente cuando tiene que ser cambiada, si fuese el caso. 

 

Para finalizar INGELCAS Y CIA LTDA  considera que fue la mejor decisión tomada 

realizar un plan estratégico con todos los lineamientos pertinentes que permitan 

asumir mejor el direccionamiento existente (misión, visión) que permitiera evaluar 

en qué estado se encontraba la compañía, siendo este el momento más propicio, 

ya que la empresa se encontraba algo desenfocada con respecto a sus 

posibilidades reales frente al mercado y la competitividad que podría tener la 

empresa reflejados en el conocimiento de su capacidad interna y el conocimiento 

del mercado y el potencial que este le ofrece. 

 

Por último y sin menos importancia que lo anterior se pudo establecer que la 

técnica y fundamentación implicada en la gerencia estratégica es vital aun si se ha 

considerado un sistema de gestión de calidad, que en este caso ha recibido un 
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importante activo corporativo que es la información y la posibilidad de establecer 

unos supuestos estratégicos que son el insumo de estrategias y planes de acción 

bien elaborados.  
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RECOMENDACIONES 

 

 

1- Revisar y adecuar  los procesos de gestión gerencial y gestión comercial con el 

fin de mejorar su capacidad para realizar diagnósticos, supuestos y mejorar su 

planeación estratégica. 

 

2- Implementar en la gestión comercial de la empresa sistemas de información de 

mercadeo, realizar estudios de mercado y mejorar la comunicación comercial 

con sus clientes con herramientas como el CRM entre otras. 

 

 

3- Mejorar la segmentación de sus mercados con el fin ubicar nichos y mejorar la 

participación de mercado. 

 

4- Definir presupuestos para las inversiones requeridas (talento humano, recursos 

tecnológicos, etc). 

 

5- Revisar sus procesos de planificación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

78 

 

BIBLIOGRAFIA 

 

Almanza Moreno, Katherine Paola y, Enlisa Mercedes. Diseño de un plan de 

inducción a partir del establecimiento de la planeación estratégica en el 

restaurante La casa del Socorro – Cartagena, teniendo en cuenta el impacto que 

esta tiene en la cultura organizacional. Universidad Tecnológica De Bolívar 

 

Badel Rodríguez, Nubia y Del Rio Cortina, Abel. Trabajo de Grado: Planeación 

estratégica para el mejoramiento del programa de Administración de Empresas de 

La Universidad de Cartagena. Asesor: Alejandro Barrios. Facultad de Ciencias 

Económicas. Programa de Administración de Empresas- año 2001. 

 

Borillo, Antonio.  El plan de Negocio. Bogotá D.C.: Mc Graw Hill, 2000. ISBN: 958-

410093-9 

 

Colombia, Análisis del Sector Eléctrico. Corporación andina de Fomento-CAF- 

Vicepresidencia de Infraestructura. Informes Sectoriales de Infraestructura. Año 4- 

Septiembre de 2006.  

 

Echeverri Patiño, Luis Alfredo. Proceso de planeación estratégica y control de 

gestión integrado para la Facultad de Ingeniería Industrial de la Universidad de 

San Buenaventura de Cali 

 . 

Escobar Maya, María Cristina y Suárez Sánchez, Jaime Alberto. Planeación 

estratégica caso: Esencias Británicas Ltda. Escuela de Ingeniería de Antioquia 

Fisher, Laura y Espejo, Jorge. Mercadotecnia, Tercera Edición, Mc Graw Hill - 

Interamericana, Págs. 85 al 89. 

. 

Gallegos, Armando. El Balanced Scorecard (BSC) y la gerencia estratégica. 

Universidad Peruana Cayetano Heredia. [En linea] Disponible en: 



 

79 

 

Giraldo Ossa, Diana y Varela, Sandra Milena. Modelo de planeación estratégica 

para la microempresa intermediaria de reciclaje. Medellín: Universidad de 

Medellin, 2006. CD-ROM 3082 2006 

 

Gómez García-Herreros, Andrea. La planeación estratégica como herramienta 

para el mejoramiento de la Asociación Nacional de Música Sinfónica.  

 

Goodstein, Leonardo; Nolan, Timothy Y Pfeiffer, William. Planeación Estratégica 

Aplicada. Bogotá D.C.: Mc Graw Hill, 1998. ISBN: 958-600-706-5  

 

Grant, Robert M. Dirección Estratégica. 5 ed. Bogotá D.C.: Editorial Aranzadi S.A., 

2006. ISBN: 84-470-2658-2 

 

hamermesh, Richard G. Planeación estratégica. Editorial Limusa, 1991. ISBN: 

968-18-3326-0 

http://www.upch.edu.pe/dga/download/bsc.pdf 

 

Kotler, Philip. Dirección de Mercadotecnia, Octava Edición. Prentice Hall, Págs. 11 

y 12. 

 

López Lince, Lucas y Toro Valencia, Juan Esteban. Balanced scorecard: llevando 

la planeación estratégica a la Pyme colombiana.  

 

López Torres, Laura Dayana. Plan estratégico para la creación de una empresa 

dedicada a la producción y comercialización de edulcorante a base de stevia. 

Pontificia Universidad Javeriana 

 

Mankiw, Gregory. Principios de Economía, de Tercera Edición, Mc Graw Hill, 

Págs. 42, 198. 

 

http://www.upch.edu.pe/dga/download/bsc.pdf


 

80 

 

Montoya Guzmán, Ricardo Adolfo. Alineación de la planeación estratégica al 

proceso de producción en una empresa de confección de la ciudad de Medellín en 

el año 2007. Escuela de Ingeniería de Antioquia 

Parra Alfonso, Luis Bernardo. Definición y simulación de un modelo de planeación 

estratégica para una Pyme: "Los Hornitos Ltda.”. Uniandes 

 

Planeación Estratégica- Henry Mintzberg. Universidad Nacional. Sede Palmira 

2007. Fundamentos de la Administración.  

 

Quevedo Rojas, Jorge Arturo. Desarrollo de la planeación estratégica de unidades 

de negocios: un modelo teórico y aplicado a un "venture" en el mercado de 

bebidas funcionales. Uniandes 

 

Rodríguez Uribe, Catalina. Planeación estratégica como herramienta para mejorar 

la productividad y competitividad de lácteos de Antioquia Ltda. Pontificia 

Universidad Javeriana 

 

Romero, Ricardo. Marketing, Editora Palmir E.I.R.L., Págs. 58 y 59. 

 

Sector Eléctrico. Proexport Colombia 2012. 

 

Serna, Humberto. Gerencia Estratégica: Planeación y gestión, teoría y 

metodología. Bogotá, 3R Editores. 

 

Trujillo Salazar, Oscar Eduardo. Diseño de la estructura administrativa para la 

empresa L & C distribuciones ltda. Universidad Tecnológica de Pereira. 

 

República de Colombia Departamento Nacional de Planeación Dirección de 

Estudios Económicos. Monografía del sector eléctrico y del gas colombiano: 

Condiciones Actuales y Retos Futuros, Ana María Sandoval, documento 2 



 

81 

 

Anexo A 

 

A. Cuestionario para la matriz PCI 

 

1. ¿Cómo describiría la administración de la organización? 

2. ¿Qué herramientas y capacidades debe desarrollar la administración para su 

mejora? 

3. ¿El sistema de organización y dirección es idóneo para la compañía? 

4. ¿Se encuentra clasificado en la compañía un esquema específico de 

planeación, organización, dirección y control?  

5. ¿Cómo calificaría a la organización en su capacidad tecnológica? 

6. ¿Qué herramientas ayudarían a aportar mayor desarrollo y crecimiento? 

7. ¿Cuál ha sido el desempeño general del talento humano en la organización? 

8. ¿Cómo es el ambiente laboral que se desarrolla en la organización? 

9. ¿Qué estabilidad genera la organización a cada empleado? 

10. ¿Cuántos despidos han existido desde que existe la compañía? 

11. ¿Cómo se visualiza internamente la capacidad competitiva de la organización? 

 


