Analisis del Panorama Competitivo para BrAln Consulting en el Mercado
Colombiano

Resumen Ejecutivo y Conclusiones Estratégicas

Este informe presenta un analisis exhaustivo del entorno competitivo que
enfrenta BrAln Consulting en el mercado colombiano de servicios de
hiperautomatizacion y transformacion digital. El objetivo es proporcionar una evaluacién
objetiva de los competidores directos e indirectos, validar las hipétesis de mercado de
la firma e identificar oportunidades estratégicas para la diferenciacion y el crecimiento
sostenible.

Sintesis del Panorama Competitivo

El analisis revela un mercado significativamente mas sofisticado y matizado de
lo que sugieren las premisas iniciales de BrAln Consulting. La suposicion de un
mercado estrictamente polarizado entre gigantes globales con ofertas puramente
técnicas y consultoras de nicho enfocadas unicamente en la gestion del cambio no se
sostiene ante la evidencia.” Los competidores directos identificados, como Accenture,
PwC y Deloitte, han evolucionado sus propuestas de valor para integrar de manera
explicitay  sofisticada el componente humano y la gestion del cambio como pilares
de sus soluciones tecnoldgicas.? Estas firmas globales no solo reconocen la alta tasa
de fracaso de los proyectos de |A por falta de adopcién, sino que han capitalizado esta
problematica, convirtiéndola en una linea de servicio robusta y un diferenciador clave
en su comunicacion.

Adicionalmente, la clasificacion de actores locales presenta una inconsistencia
critica. CINTEL, inicialmente catalogado como un competidor indirecto, demuestra
poseer una oferta de servicios integral que abarca tanto la implementacion técnica de
RPA como la gestion del cambio organizacional y la adopcion, lo que lo posiciona
inequivocamente como un competidor directo y un actor local formidable.®

Principales Amenazas y Oportunidades

La principal amenaza para BrAln Consulting reside en la vulnerabilidad de su
narrativa de diferenciaciéon. El argumento de ser la "unica firma" que fusiona tecnologia
y factor humano es refutado por la comunicacion y el portafolio de servicios de sus
competidores mas grandes.’ Continuar con este mensaje expone a BrAln a ser



percibida como una version menos experimentada o de menor escala de lo que ya
ofrecen los lideres del mercado.

No obstante, esta aparente amenaza desvela la oportunidad estratégica mas
significativa. El verdadero "espacio en blanco" en el mercado colombiano no es la
fusién de servicios, sino el modelo de entrega y el segmento de mercado al que se
dirige. Existe un nicho desatendido de organizaciones que, si bien son lo
suficientemente sofisticadas para comprender la necesidad de una solucién integrada,
no son el cliente objetivo principal de las "Big Four" debido a su escala, estructura de
costos y modelo de relacionamiento. BrAln Consulting tiene la oportunidad de
posicionarse como la alternativa boutique de alto valor: agil, con involucramiento directo
de socios senior y una metodologia especializada para este "middle-market"
corporativo.

Resumen de Recomendaciones Estratégicas

Para capitalizar esta oportunidad y mitigar las amenazas identificadas, se
formulan las siguientes recomendaciones estratégicas:

1. Refinar el posicionamiento estratégico: es imperativo pivotar el mensaje central.
El enfoque debe transitar de comunicar "QUE hacemos" (fusionar tecnologia y
personas) a enfatizar "COMO lo hacemos" (a través de un modelo de entrega
boutique, el involucramiento de socios y la aplicacion de su metodologia
propietaria, el 'Modelo de Madurez de Adopcion') y "PARA QUIEN lo hacemos" (el
segmento de mercado que ha sido desatendido por los gigantes globales y los
especialistas de nicho).

2. Ajustar la Estrategia de Contenidos y Marketing: La generacion de liderazgo de
opinion debe ser hiper-enfocada. En lugar de competir en visibilidad general, BrAln
debe crear activos de marketing (casos de estudio, white papers, webinars) que
aborden directamente los "dolores" de sus buyer personas definidos,
especialmente "El que ya fracasé" y "El que teme morir en el intento".’

3. Monitoreo Activo de CINTEL: Es crucial reclasificar a CINTEL como un
competidor directo y establecer un monitoreo activo de sus movimientos de
precios, captacion de clientes y evolucion de su oferta de servicios. BrAln debe
desarrollar un argumentario de ventas que lo diferencie claramente de este actor
local.

BrAln Consulting - Perfil de Referencia para el Benchmarking

Para establecer una base comparativa sélida, es fundamental delinear el perfil



de BrAln Consulting segun su propia documentacién estratégica y de mercado.

Propuesta de Valor Declarada

BrAln Consulting se define como el socio estratégico que transforma la alta
probabilidad de fracaso en los proyectos de automatizacion e Inteligencia Artificial en
una garantia de éxito. Su propuesta de valor central se articula en torno a la premisa de
que el 80% de los proyectos de IA no fallan por la tecnologia, sino por la desalineacion
con el factor humano.' La firma promete entregar "adopcion" en lugar de solo
"tecnologia", fusionando la implementacion técnica con un diagndstico cultural y una
gestion del cambio enfocada en las personas para asegurar un ROI real y sostenible.

Segmento Objetivo y Buyer Personas

La estrategia de segmentacién de BrAln es notablemente psicografica mas que
demografica. No se enfoca en el tamafio o la industria de una empresa, sino en su
"mentalidad y su momento"." El cliente ideal es una organizacion lo suficientemente
sofisticada para entender la necesidad de la hiperautomatizacién, pero no tan
gigantesca como para que los costos de un titan global sean su unica alternativa. Son
empresas para las cuales un proyecto de |A fallido representa un golpe significativo a
su presupuesto y credibilidad.

Este segmento se desglosa en tres perfiles de cliente o buyer personas claramente
definidos ™

1. El que ya fracasoé (Legacy SAS): Empresas que invirtieron en tecnologia pero
experimentaron una baja adopcion por parte de los empleados, resultando en un
proyecto estancado o revertido.

2. El que teme morir en el intento (NovaScale SAS): Organizaciones en rapido
crecimiento donde los procesos manuales se han convertido en un cuello de
botella, pero temen que una transformacién disruptiva paralice su operacion.

3. El que quiere hacerlo bien a la primera (Keystone Partners): Corporaciones
metddicas y planificadoras que entienden los riesgos humanos y buscan un socio
estratégico para asegurar el éxito desde el inicio.

Diferenciadores Clave Autopercibidos

BrAln Consulting basa su diferenciacion en tres pilares fundamentales:



e Modelo Integrado y Sincronizado: Su metodologia unica fusiona tres
capacidades: un diagndstico estratégico inicial (utilizando su "Modelo de Madurez
de Adopcién"), la implementacion técnica de hiperautomatizacion e IA, y una
gestion del cambio ejecutada en paralelo para garantizar la adopcién cultural.

e Enfoque en la Creacion de Capacidad Sostenible: La firma no solo gestiona el
cambio, sino que transfiere el conocimiento, dejando a la organizacion cliente con
las herramientas y la capacidad instalada para liderar la transformacion de manera
autébnoma en el futuro.

e Posicionamiento de Nicho Estratégico: Se posiciona deliberadamente en el
espacio de mercado entre las costosas consultoras globales que ofrecen
soluciones integrales y los competidores de nicho que se enfocan exclusivamente
en el aspecto técnico o en la gestion del cambio.

Estrategia de Precios y Canales (Inferida)

La estrategia de precios se infiere como un modelo de valor premium, disefiado
para ser competitivo frente a las "Big Four" pero justificando una tarifa superior a la de
los proveedores de nicho. El plan de ventas a cinco afos proyecta un ticket promedio
inicial de 10,000 USD para el servicio de "Diagnéstico Estratégico" y de 50,000 USD
para los proyectos de "Implementacion Fusionada", con un escalamiento progresivo en
los afios subsecuentes.

La estrategia de comercializacion se centra en canales de alto contacto.
Inicialmente, se apalanca en la venta consultiva directa a través de la red de contactos
de los socios fundadores. Esta tactica se complementa con la organizacion de eventos
exclusivos y de alto nivel para un numero reducido de prospectos C-Level, buscando
generar liderazgo de opinion y validar su filosofia de mercado.

Analisis de Competidores Directos - Los Gigantes Globales

Los competidores directos, definidos por BrAln Consulting como "gigantes
globales que ofrecen soluciones integrales”, representan el extremo superior del
mercado. Un analisis detallado de su oferta en Colombia revela que han integrado
plenamente el componente humano en su discurso y servicios de transformacion
tecnoldgica.

Accenture: El Integrador Total



Propuesta de Valor: Accenture se posiciona mas alla de la implementacion
tecnologica, presentandose como un socio para la "reinvencion total del negocio".”
Su propuesta de valor es holistica, abarcando desde la estrategia y la consultoria
hasta la tecnologia y las operaciones. De manera crucial para este analisis, su
discurso sobre la transformacién tecnoldgica incluye explicitamente la necesidad
de "reinventar talentos y formas de trabajo" y la "transformacién de habilidades
tecnologicas" como componentes indispensables para el éxito.? Su oferta de
"Transformacién Tecnoldgica" se basa en cuatro pilares: Estrategia Tecnoldgica,
Nucleo Digital (que incluye la creacion de una base de datos para I1A),
Transformacion de Habilidades Tecnoldgicas y Practicas Tecnoldgicas Modernas
(que abarcan la hiperautomatizacion y la IA generativa).®
Estrategia de Precios: Su modelo es inequivocamente premium-plus. Los
proyectos de Accenture son de gran escala y complejidad, dirigidos a las
corporaciones mas grandes de Colombia y multinacionales con operaciones en el
pais. El precio se justifica por su marca de prestigio global, el acceso a una red
mundial de expertos y la capacidad de gestionar transformaciones multifuncionales
a gran escala.
Canales de Distribucion: La firma opera a través de equipos de desarrollo de
negocio altamente estructurados que mantienen relaciones a nivel de junta
directiva y C-Suite en las principales empresas del pais. Su principal canal es su
vasto ecosistema de alianzas estratégicas con los principales proveedores de
tecnologia del mundo, como SAP, Microsoft, AWS, entre otros, lo que les permite
ofrecer soluciones integradas de extremo a extremo.?
Posicionamiento en Redes y Medios: La estrategia de posicionamiento de
Accenture se basa en el liderazgo de opinion a escala global y local. Publican
informes de alto impacto como el "Technology Vision" y el "Pulse of Change", que
no solo analizan tendencias, sino que buscan definirlas."” En Colombia, han
reforzado su posicionamiento con iniciativas como la inauguracion de un
"nanolaboratorio” en Ruta N para impulsar blockchain e IA, conectando las
necesidades de grandes empresas con soluciones de emprendedores locales.’ Su
contenido esta disefiado para establecer la agenda de la industria, demostrando
una comprension profunda de como la tecnologia, incluida la IA, impacta el talento
y las formas de trabajo.?
Diferenciadores Clave:
o Escalay Alcance Global: Capacidad inigualable para ejecutar
transformaciones masivas y complejas en corporaciones multinacionales.
° Profundidad del Ecosistema de Alianzas: Relaciones estratégicas profundas
con todos los actores tecnoldgicos relevantes, 1o que les permite ser agnosticos
a la tecnologia y arquitectos de soluciones complejas.?



o Inversién en I+D y Liderazgo de Opiniéon: Una inversién masiva en
investigacion y desarrollo que les permite anticipar y dar forma a las tendencias
del mercado, posicionandolos como visionarios.

Implicaciones Estratégicas para BrAln Consulting:

La premisa fundamental de BrAln Consulting, que postula que competidores como

Accenture se enfocan unicamente en la "tecnologia”, es una subestimacion

peligrosa de su estrategia. La evidencia demuestra que Accenture ha internalizado

completamente el problema de la adopcion humana y lo ha convertido en una
sofisticada linea de servicio denominada "Talento y Organizacién".2 Su discurso
publico y sus informes enfatizan que la reinvencién exitosa con IA generativa
requiere "reinventar talentos y formas de trabajo" y "colocar a las personas en el
centro de sus transformaciones".7 Esto significa que el dolor del 80% de fracasos
por falta de adopcién no es un nicho desatendido, sino un mercado que Accenture
ya esta abordando activamente. Por consiguiente, el diferenciador de BrAln no
puede ser simplemente la

existencia de un enfoque integrado. La competencia contra Accenture no debe

librarse en la amplitud de la oferta, sino en la profundidad y el modelo de entrega

dentro de un nicho especifico. El argumento de venta de BrAln debe evolucionar
para resaltar su agilidad y su modelo boutique: "Accenture le asignara un extenso
equipo de consultores gestionados por un socio; nosotros le ofrecemos la atencion
directa y la experiencia de nuestros socios fundadores, quienes aplicaran una
metodologia probada y disefiada especificamente para su desafio, ya sea rescatar
un proyecto fallido o asegurar un crecimiento controlado".

PwC (PricewaterhouseCoopers): El Consultor Estratégico con Foco Local

Propuesta de Valor: PwC articula su propuesta de valor en torno a la generacion
de confianza y la resolucion de problemas importantes ("solving important
problems"), combinando "inteligencia humana, experiencia e innovacion
tecnoldgica para entregar resultados sostenibles".’ Su oferta en Colombia abarca
desde la consultoria de negocios y estrategia hasta la transformacion digital y la
automatizacion de procesos y analitica de datos.' Su servicio de "Intelligent
Process Automation (IPA)" esta disefiado para acompafar a los clientes desde la
estrategia hasta la ejecucion, integrando innovacién, procesos de negocio y el
dominio técnico de las herramientas de automatizacion.?

Estrategia de Precios: El modelo es premium, dirigido al segmento corporativo de
alto nivel. Aunque compiten directamente con Accenture, a menudo se perciben
como una opcion con un fuerte anclaje en la consultoria de riesgos, estrategia y



cumplimiento, que precede y fundamenta la implementacion tecnoldgica.

Canales de Distribucion: Su principal canal son las relaciones de larga data a

nivel de C-Suite y juntas directivas, frecuentemente originadas en sus servicios de

auditoria, asesoria fiscal y legal. En Colombia, demuestran una fuerte presencia
local con oficinas en Bogotd, Cali, Medellin y Barranquilla.’® Un canal distintivo es
su alianza estratégica con CINTEL (Centro de Investigacion y Desarrollo en

Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones), una entidad clave en el

ecosistema tecnoldgico colombiano.’”

Posicionamiento en Redes y Medios: La estrategia de PwC en Colombia se

caracteriza por un fuerte enfoque local. Coorganizan y promueven activamente el

"Premio a la Transformacion Digital Empresarial” junto a CINTEL, un evento que

les otorga una visibilidad y credibilidad significativas en el mercado local."”

Ademas, publican informes globales con capitulos y datos especificos para

Colombia, como el "Global Digital Trust Insights", que analiza los riesgos de

ciberseguridad y las prioridades de inversién de los lideres empresariales en el

pais.'® Esta estrategia los posiciona como una voz autorizada y altamente
relevante para el contexto empresarial colombiano.

Diferenciadores Clave:

o Marca de Confianza y Gobierno Corporativo: Su herencia en auditoria les
confiere una credibilidad unica en la gestion de riesgos, cumplimiento y
gobernanza de proyectos tecnologicos complejos.

o Fuerte Anclaje Local: Su alianza con CINTEL y la localizacion de sus
informes globales demuestran un profundo compromiso y entendimiento del
mercado colombiano.

° Oferta Integral de Automatizacion Inteligente (IPA): Su servicio de IPA es
notablemente completo, abarcando desde la definicion de la estrategia y la
selecciéon de herramientas hasta la implementacion de Centros de Excelencia
(CoE) y la gestion de "palancas que habilitan el cambio cultural”.®

Implicaciones Estratégicas para BrAln Consulting:

PwC no solo ofrece una solucion integrada que aborda el cambio cultural y la

reevaluacion del talento, sino que su alianza con CINTEL magnifica su influencia

local. Esta asociacion les permite posicionarse como los abanderados de la
transformacion digital en el pais, dandoles acceso a una red de empresas que
buscan innovar y un pulpito desde el cual ejercer liderazgo de opinion. Esto
representa una amenaza directa al plan de marketing de BrAln, que se basa en el
liderazgo de opinion para generar prospectos.1 BrAln no puede competir en
visibilidad mediatica contra la maquinaria combinada de PwC y CINTEL. Por lo
tanto, su estrategia de contenido debe ser de "nicho y profundidad". En lugar de
buscar un reconocimiento amplio, deben crear activos de conocimiento hiper-
especificos dirigidos a los dolores de sus

buyer personas. Por ejemplo, podrian desarrollar un webinar titulado "El Playbook



para Rescatar un Proyecto de RPA Fallido" o una guia ejecutiva sobre "Cémo
Escalar Operaciones sin Quebrar la Cultura Empresarial”, atrayendo asi a un
publico altamente cualificado con un problema especifico que BrAln esta
posicionado para resolver.

Deloitte: El Innovador en "Humano + Maquina"

* Propuesta de Valor: Deloitte, especialmente a través de su brazo Deloitte Digital,
se posiciona en la interseccién de la consultoria de estrategia, la creatividad de
una agencia y la capacidad tecnoldgica.?’ Su narrativa central se enfoca en la
colaboracién simbidtica entre "humanos y maquinas" y en el uso de |A y datos para
reinventar la experiencia del cliente y las operaciones de negocio.* Su portafolio de
servicios es amplio, cubriendo desde la estrategia de |IA y la modernizacion de
datos hasta la automatizacion inteligente de procesos y la roboética.*

e Estrategia de Precios: Su estructura de precios es premium, compitiendo
directamente con Accenture y PwC por los contratos de transformacion mas
grandes y estratégicos en el mercado corporativo.

e Canales de Distribucion: Operan a través de equipos de consultoria y desarrollo
de negocio con profundas relaciones en diversas industrias. Su marca global y su
red de firmas miembro les proporcionan un acceso privilegiado a oportunidades de
gran envergadura con clientes multinacionales.

e Posicionamiento en Redes y Medios: La estrategia de Deloitte se centra en un
liderazgo de opinion con una perspectiva futurista. Publican informes de tendencias
globales de alto impacto, como "Tech Trends" y "Predicciones TMT", que gozan de
amplia difusién y cobertura en los medios de comunicacidén de Colombia y América
Latina.?® Este enfoque los posiciona como visionarios que ayudan a las empresas
a navegar la proxima ola de disrupcion tecnoldgica.

e Diferenciadores Clave:

o Fusién de Creatividad y Tecnologia: La marca Deloitte Digital combina la
imagen de una agencia creativa innovadora con la profundidad analitica y la
rigurosidad de una consultora de gestion de primer nivel.

o Enfasis en la Experiencia del Cliente (CX): Una parte significativa de su
discurso sobre transformacion digital se articula en torno a como la tecnologia
puede ser utilizada para crear experiencias de cliente superiores y
personalizadas.

o Liderazgo de Opinidn Visionario: Sus informes de tendencias no solo
analizan el presente, sino que buscan activamente definir la agenda para el
futuro de la tecnologia en los negocios.



e Implicaciones Estratégicas para BrAln Consulting:
Deloitte aborda el "problema humano" desde una perspectiva estratégica de capital
humano. Su informe de "Tendencias Globales de Capital Humano" destaca que la
relacion de una empresa con la IA es un factor clave para la retencién del talento
en la era digital.25 Este enfoque es menos sobre la "gestion del cambio" de un
proyecto tecnoldgico especifico y mas sobre la "transformacién cultural" a largo
plazo, a menudo dirigida a la funcion de Recursos Humanos. Esta distincidon define
un eje de diferenciacion claro para BrAln. Mientras Deloitte puede estar vendiendo
una vision de transformacion cultural a tres anos, BrAln puede posicionarse como
el experto en la adopcidn tactica y la generacion de valor en el corto plazo. Su
mensaje podria ser: "Mientras las grandes consultoras le proponen una
transformacion cultural a largo plazo, nosotros nos aseguramos de que su
inversion en RPA de este trimestre genere un ROI tangible en los préoximos seis
meses. Nos enfocamos en la adopcidn tactica que financia y valida la
transformacion estratégica". Este enfoque apela directamente al dolor de los
clientes que necesitan demostrar resultados rapidos y justificar sus inversiones
tecnologicas.

Analisis de Competidores Indirectos - El Mercado Polarizado

El analisis de los competidores indirectos confirma la hipotesis de BrAln
Consulting sobre la existencia de un mercado polarizado, con actores especializados
en la implementacion técnica y otros en el componente humano. Estos competidores,
mas que amenazas directas, sirven como puntos de contraste que ayudan a definir y
resaltar el valor de la propuesta integrada de BrAln.

El Especialista Tecnolégico: 2nv.co

* Propuesta de Valor: 2nv.co se presenta como un aliado tecnolégico pragmatico
que ofrece "soluciones simples a problemas complejos".?° Su comunicacion es
directa y se centra en la implementacion de tecnologias como Robotic Process
Automation (RPA), Big Data e Inteligencia Artificial.>" Su propuesta es clara y
orientada a la accién: "Analizamos tu negocio... creamos... bots eficientes que te
ahorran dinero".®" El enfoque es eminentemente técnico, prometiendo desarrollar y
apoyar la implementacion de soluciones que "si funcionan".?'

e Estrategia de Precios: Su modelo de precios es probablemente por proyecto o



basado en horas de desarrollo. Se posicionan como una alternativa mas accesible

y agil en comparacion con las grandes consultoras, ideal para empresas que

buscan una solucion técnica especifica sin la capa de consultoria estratégica.

* Canales de Distribucion: Su principal canal es la venta directa, apoyada por
marketing de contenidos como blogs sobre IA Generativa y automatizacion en
sectores especificos como salud.*? Mantienen alianzas clave con proveedores de
tecnologia RPA como UiPath, Automation Anywhere y Rocketbot, lo que les da
credibilidad técnica y acceso a un ecosistema de herramientas.®’

* Posicionamiento en Redes y Medios: Su sitio web es su principal activo de
posicionamiento, destacando testimonios de clientes colombianos de alto perfil
como CredibanCo y Ecopetrol.>" Este enfoque en casos de éxito locales y tangibles
refuerza su imagen de proveedor confiable y efectivo en el mercado colombiano.*®

e Diferenciadores Clave:

° Agilidad y Enfoque Practico: Los testimonios resaltan su disposicion a "ir
mas alla" y "ponerse la camiseta", posicionandolos como un socio de
implementacion flexible y comprometido.?’

o Especializacidén Técnica Profunda: Su foco principal es el desarrollo e
implementacion de bots y soluciones de datos, sin diluir su mensaje con
servicios de consultoria de gestion.

o Credibilidad Local Demostrada: Cuentan con un portafolio de casos de éxito
con empresas colombianas reconocidas, lo que valida su capacidad de entrega
en el contexto local.

e Implicaciones Estratégicas para BrAln Consulting:

La existencia de 2nv.co valida perfectamente la hipotesis de BrAln sobre la

presencia de competidores puramente técnicos en el mercado. Su comunicacion y

enfoque, centrados en "bots", "desarrollo" y "tecnologia a la medida", sin una

mencion prominente de la gestion del cambio cultural, los convierte en el arquetipo
del "proveedor" que BrAln puede usar como contraste para posicionarse como

"socio estratégico". En una conversacion de ventas, BrAln puede utilizar este

arquetipo como un ejemplo concreto para ilustrar su valor diferencial. El argumento

seria: "Una firma como 2nv.co le construira un bot excelente desde una
perspectiva técnica. Nosotros nos aseguramos de que su gente lo adopte y lo
integre en sus flujos de trabajo. El 80% de los proyectos fracasan no por la calidad
del codigo del bot, sino por la falta de adopcion humana. La pregunta clave es:

¢ necesita un bot funcional o un proceso de negocio transformado y rentable?".

Esta narrativa convierte la existencia de competidores como 2nv.co en una

poderosa herramienta de venta para BrAln.

El Especialista Humano: Henka Consulting



Propuesta de Valor: Henka Consulting se especializa en "hacer del cambio un
lugar seguro".®” Su oferta de servicios se centra exclusivamente en la consultoria
en Gestidén del Cambio para apoyar transformaciones organizacionales, culturales
y tecnologicas.®” Aunque acomparian la implementacion de tecnologias como ERP,
CRM vy robdtica, su rol es asegurar la adopcion y el compromiso de las personas,
no la implementacion técnica en si misma.®’

Estrategia de Precios: Su modelo se basa en honorarios de consultoria, ya sea

por proyecto o por tiempo y materiales. El valor que venden es la experiencia, la

metodologia y la pericia de sus consultores en el dominio del cambio
organizacional.

Canales de Distribucion: Su principal canal es la venta consultiva, impulsada por

su reputacién en el mercado de Recursos Humanos y transformacion

organizacional. Un canal de generacion de prospectos y demostracion de
experticia muy importante son sus programas de certificacion y talleres en Gestiéon
del Cambio, que los posicionan como educadores y lideres de opinion en su
campo.®’

Posicionamiento en Redes y Medios: Su estrategia digital se centra en el

liderazgo de opinion. Su sitio web y su blog publican contenido sobre temas como

cultura organizacional, agilidad y gestion del cambio, lo que refuerza su
posicionamiento como expertos en el factor humano de la transformacion.3°

Diferenciadores Clave:

° Metodologia Comprobada: Afirman poseer una metodologia de Gestion del
Cambio probada en mas de 100 proyectos exitosos en Latinoamérica, lo que
les confiere autoridad y experiencia.®’

o Especializaciéon Profunda y Exclusiva: Todo su portafolio de servicios gira en
torno al cambio, la cultura y las personas, demostrando un enfoque profundo
en esta disciplina.

o Enfoque Educativo y de Certificacion: Al ofrecer programas de certificacion,
no solo venden servicios, sino que también forman a la préxima generacion de
gestores del cambio, consolidando su estatus de expertos.

Implicaciones Estratégicas para BrAln Consulting:

Henka Consulting representa la otra cara de la polarizacion del mercado que BrAln

describe. Su perfil valida la existencia de firmas especializadas en el componente

humano que carecen de la capacidad interna para desarrollar e implementar la
solucion técnica completa. Esto abre dos vias estratégicas para BrAln. Primero,

Henka podria ser un potencial socio de canal. Si BrAln se encuentra con un cliente

que ya ha contratado a Henka para la gestion del cambio, podria posicionarse

como el socio técnico ideal que "habla el mismo idioma" de la adopcién y la cultura.

Segundo, en un escenario competitivo, la existencia de Henka refuerza el



argumento de BrAln sobre la eficiencia y la integracion. El mensaje de ventas
seria: "¢ Por qué asumir el riesgo y la complejidad de contratar y gestionar dos
firmas separadas, una para la tecnologia y otra para las personas, con el peligro
constante de desalineacion y friccion? Nosotros ofrecemos una solucion unica y
sincronizada desde el dia uno, donde cada avance técnico se corresponde con una
accion de cambio cultural, eliminando la friccién y acelerando los resultados”.

Mencion Especial - EI Competidor Hibrido Local: CINTEL

Un hallazgo critico de este analisis es la incorrecta clasificacion de CINTEL
como un competidor indirecto por parte de BrAln Consulting.” Un examen detallado de
su oferta de servicios revela que CINTEL es, de hecho, un competidor directo con
caracteristicas unicas que lo convierten en una amenaza significativa en el mercado
colombiano.

Analisis del Posicionamiento de CINTEL

La documentacién de BrAln Consulting sugiere que el mercado esta polarizado,
con competidores que ofrecen soluciones técnicas o gestion del cambio.! Sin embargo,
la oferta de servicios de Automatizacién Robética de Procesos (RPA) de CINTEL
contradice directamente esta premisa. CINTEL describe su oferta como una "solucion
integral" que no solo incluye el "Descubrimiento de procesos”, el "Disefio de la
arquitectura de soluciones RPA" y el "Desarrollo, implementacién y estabilizacion de
robots operativos", sino que también incorpora de manera explicita la "Gestién de
cambio organizacional y adopcion de las automatizaciones" y la "Capacitacion de los
equipos funcionales".®

Oferta de Servicios Integrada

La metodologia de CINTEL abarca el ciclo de vida completo de un proyecto de
automatizacion. Su portafolio incluye desde la identificacion de oportunidades vy el
disefio de la solucién, hasta el monitoreo, el soporte post-implementacién, la mejora
continua y la conceptualizacion y operacion de Centros de Excelencia (CoE) de



automatizacion.® Esta oferta es notablemente similar en su alcance vy filosofia a la
propuesta de valor de BrAln Consulting y a los servicios de IPA de las "Big Four".

Rol en el Ecosistema Colombiano

El rol de CINTEL trasciende el de un simple proveedor de servicios. Es un actor central
en el ecosistema tecnologico del pais, posicionado como un "actor clave para acelerar
la Transformacion Digital del pais".'” Su estatus como centro de investigacion y su
alianza estratégica con PwC para organizar el prestigioso "Premio a la Transformacion
Digital Empresarial" le otorgan una posicién de autoridad, una red de contactos
inigualable y una credibilidad que es dificil de replicar para un nuevo actor en el
mercado.'’

Implicaciones Estratégicas para BrAln Consulting

La clasificacién de CINTEL como competidor indirecto constituye un error de
apreciacion estratégica. Segun la propia definicién de BrAln de un competidor directo
(aquel que ofrece soluciones técnicas + gestion del cambio), CINTEL encaja
perfectamente en esta categoria. Es, potencialmente, uno de los competidores mas
peligrosos para BrAln por varias razones: es un actor local respetado y establecido,
posee una oferta integrada que compite directamente con la de BrAln, y es probable
que su estructura de precios sea mas competitiva que la de los gigantes globales,
apuntando precisamente al mismo "middle-market" que BrAln considera su nicho
estratégico.

Esta revelacion exige una reevaluacion inmediata de la estrategia competitiva
local de BrAln. Es imperativo desarrollar un argumentario de ventas especifico para
diferenciarse de CINTEL. Este podria centrarse en la agilidad y el enfoque practico de
una consultora boutique frente a la naturaleza potencialmente mas académica o
estandarizada de un centro de investigacion. BrAln podria destacar la profundidad y el
caracter propietario de su "Modelo de Madurez de Adopcién" como un diferenciador
metodoldgico clave, y enfatizar su modelo de negocio donde los socios que venden el
proyecto son los mismos que se responsabilizan directamente de su ejecucion y éxito.



Matriz de Benchmarking Comparativo

La siguiente matriz sintetiza el analisis de los competidores clave,
proporcionando una herramienta visual para que el equipo de BrAln Consulting pueda
comparar rapidamente las fortalezas, debilidades y posicionamiento de cada actor en el
mercado colombiano.
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Sintesis Estratégica y Recomendaciones para BrAln Consulting




El analisis del panorama competitivo obliga a una recalibracion de la estrategia de
BrAln Consulting. EI campo de batalla es mas complejo de lo previsto, pero esta
complejidad revela oportunidades mas nitidas y defendibles para la firma.

Revalidacion del Campo de Batalla

El mercado colombiano de transformacion digital no es una simple dicotomia entre
tecnologia y personas. Los competidores mas formidables ya han integrado ambos
discursos en sus propuestas de valor. La oportunidad para BrAln Consulting no reside
en ser los unicos que ofrecen una solucién integrada, sino en ofrecerla de una manera
fundamentalmente diferente —mejor, mas enfocada y con un modelo de negocio mas
agil— para un segmento de mercado especifico y desatendido. Adicionalmente, la
amenaza representada por actores locales como CINTEL es mas significativa de lo que
se habia estimado, lo que requiere una estrategia de respuesta directa y bien
articulada.

Identificacion de Oportunidades y "Espacios en Blanco"

A pesar de la fuerte competencia, emergen tres "espacios en blanco" o nichos de
oportunidad claros para BrAln Consulting:

1. El Nicho del "Post-Fracaso": Ningun competidor se dirige de manera tan
explicita y empatica al buyer persona de "la empresa que ya fracasd"." Este es un
diferenciador emocional y de marketing extremadamente potente. BrAln puede
posicionarse como los "especialistas en rescate" o los "cirujanos de proyectos de
A", un nicho que las "Big Four" pueden considerar demasiado pequeio, complejo
0 riesgoso para su reputacion. Este enfoque permite a BrAln entrar en
conversaciones con un dolor de negocio ya validado y un presupuesto
potencialmente ya asignado.

2. La Agilidad como Arma Competitiva: Frente a los ciclos de venta largos, los
equipos masivos y los procesos burocraticos de los gigantes globales, BrAln puede
prometer velocidad, flexibilidad, y acceso directo a los expertos. Para el cliente del
"middle-market", la capacidad de hablar directamente con un socio fundador en
lugar de navegar multiples capas de gestion es un diferenciador de servicio de alto
valor.

3. La Metodologia como "Ingrediente Secreto": El "Modelo de Madurez de



Adopcidn" debe ser elevado de una simple caracteristica de servicio a un pilar
fundamental de la marca.” Debe ser enmarcado y comunicado como la
herramienta propietaria y diagnéstica que mitiga el riesgo y predice el éxito. Es el
"como" tangible que diferencia a BrAln, algo que ni los gigantes con sus
metodologias generalistas ni los especialistas técnicos con su enfoque en
herramientas pueden replicar con la misma credibilidad.

Recomendaciones para la Evolucién de la Propuesta de Valor

Para capitalizar estas oportunidades, se recomienda la implementacién de las
siguientes acciones:

Accion 1: Modificar el Enunciado de Posicionamiento: El enunciado actual
debe ser refinado para enfatizar el como y el para quién. Un ejemplo evolucionado
podria ser: "Para las empresas medianas y grandes de Colombia que ya han
experimentado un fracaso en un proyecto de |IA o temen hacerlo, BrAln Consulting
es la unica consultora boutique que, a través de su 'Modelo de Madurez de
Adopcién' propietario, garantiza el ROl al alinear su cultura con la tecnologia.
Ofrecemos la experiencia directa de socios senior sin la estructura de costos y la
complejidad de una 'Big Four™.

Accion 2: Desarrollar Ofertas de Servicios Empaquetadas: Crear ofertas de
servicios estructuradas en torno a los dolores de los buyer personas. Por ejemplo,
un "Paquete de Rescate y Revitalizacion de Proyectos RPA" disefiado para
"Legacy SAS", o un "Paquete de Escalabilidad Operativa Segura" para "NovaScale
SAS". Esto hace que la oferta sea mas tangible, facil de entender y de comprar.

Estrategias de Posicionamiento y Comunicacion

El mensaje de BrAln Consulting debe ser adaptado para enfrentar a cada tipo de
competidor de manera efectiva:

Contra los Gigantes (Accenture, PwC, Deloitte): El mensaje debe ser
"Profundidad sobre Amplitud". El argumento es: "Ellos le ofrecen un menu con
cien servicios; nosotros somos maestros en uno solo: garantizar que su inversion
critica en automatizacion sea un éxito humano y financiero. No nos distraemos".
Contra el Especialista Técnico (arquetipo 2nv.co): El mensaje debe ser
"Resultado sobre Herramienta". El argumento es: "Cualquier buen desarrollador



puede construirle un martillo. Nosotros somos los arquitectos que nos aseguramos
de que construya la casa correcta, en el lugar correcto, y que su equipo este
capacitado y motivado para vivir en ella".

Contra el Especialista Humano (arquetipo Henka Consulting): El mensaje debe
ser "Integracion sobre Coordinacion”. El argumento es: "No arriesgue el éxito de
su proyecto gestionando la compleja coordinacién entre dos proveedores distintos.
Nuestra metodologia sincroniza el avance técnico con la adopcion cultural en cada
paso del camino, eliminando la friccion, reduciendo los costos de gestion y
acelerando el tiempo para obtener valor".

Contra el Hibrido Local (CINTEL): El mensaje debe ser "Boutique sobre
Instituciéon”. El argumento es: "CINTEL es un centro de investigacion invaluable
para el pais y un gran aliado de la industria. Nosotros somos una consultora
boutique agil, con 'piel en el juego'. Los socios que le venden el proyecto son los
mismos que lideran su ejecucion y se responsabilizan personalmente de su éxito.
Su éxito es nuestro unico indicador de desempeio”.
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