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Resumen

La sociedad SGP & CIA S.A.S. es una compafiia colombiana cuyos accionistas cuentan
con una gran trayectoria y experiencia en el sector inmobiliario y de construccioén, se enfoca en
actividades como la consultoria en el campo de la ingenieria civil y en todas sus especialidades
prestando sus servicios desde la conceptualizacién y desarrollo, la gerencia del proyecto y la
gerencia comercial, hasta la construccioén e interventoria de las obras.

De este modo, en busca de una mejora continua de la compaifiia, se identifican las
oportunidades que tiene para optimizar su gestion organizacional con miras a generar un
mayor valor a la empresa que se traduce en: obtener beneficios para los accionistas y lograr
un posicionamiento en el mercado.

Durante el desarrollo de la evaluacion de la compafiia se aplicé el modelo Modelo de
Modernizacion para la Gestion de las Organizaciones (MMGO) el cual, permitié evidenciar
cuales son los componentes en los cuales se deben crear estrategias diferenciadoras.

En este mismo sentido, para identificar el entorno en donde se desenvuelve la empresa
se aplico la metodologia del Diamante de Porter que permitié reconocer cual podia ser el
mercado objetivo que la compafiia debia tener.

De este modo, con ayuda de las herramientas descritas, se realiza un plan de
mejoramiento en el cual, se define un plan estratégico donde se establece cuales pueden ser
las mejoras que la gerencia puede tomar en consideracion para que los factores con mayor
debilidad detectados, puedan mejorarse por medio de estrategias que permitan proyectar sus
componentes a estadios superiores y alcanzar ventajas competitivas que posibiliten obtener

una mayor participacion en el mercado y generacion de valor a sus accionistas.
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Introduccion

Es imperativo que las empresas empiecen a crear estrategias con el propésito de poder
activar la economia del pais; es aqui donde el sector de la construccion en Colombia tiene un
papel importante en la recuperacion econdémica porque aporta a: la produccién, al empleo, el
encadenamiento productivo; como lo menciona CAMACOL (2020) estos encadenamientos
son de gran importancia debido a que dinamiza la produccion, los ingresos, el empleo tanto de
la construccién como los demas sectores asociados.

En este sentido, la sociedad SPG & CIA S.A.S! pertenecer al sector de la construccion,
por lo cual, puede tener una gran oportunidad para crear valor, ya que estan dadas las
posibilidades para que logre generar una serie de estrategias que apunten a un crecimiento
sostenible, generando bienestar para todos y cada uno de los interesados en la compafiia.

Para poder aprovechar las oportunidades generadas, es importante que se pueda idear
una planeacion estratégica acorde con las necesidades y requerimientos de SPG & CIA S.A.S
con ello, convertirla en una herramienta adecuada que permita potenciar las fortalezas de la
empresa, creando las estrategias diferenciadoras con el objetivo que la empresa sea
sostenible.

Por esto, se hace necesario la aplicacion de una ruta de mejoramiento disefiada a la
medida, la cual le permita a SPG & CIA S.A.S. crecer progresivamente, aprovechando los

aspectos positivos con los que cuenta para contrarrestar aquellos en los que no es tan fuerte,

1 Nombre ficticio para proteger la confidencialidad de la empresa real
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desarrollando elementos de competitividad de tal manera que se pueda consolidar en el

mercado.

15
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Objetivos
Objetivo General
Desarrollar un diagnéstico de la situacion organizacional de la empresa SGP & CIA

S.A.S con el fin de proponer un plan de mejoramiento que pueda contribuir a la creacion de
valor empresarial.
Objetivos Especificos

¢ Realizar un diagndéstico organizacional de la empresa SGP & CIA S.A.S aplicando el

Modelo de Modernizacion para la Gestion de Organizaciones (MMGO.)

¢ Identificar el entorno en el que se desenvuelve la empresa SGP & CIA S.A.S para

conocer su mercado por medio del Diamante de Porter.

o Definir un plan de mejoramiento para la empresa SGP & CIA S.A.S.
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Justificacion

A finales del siglo XX Colombia sufrié una de las mayores recesiones econémicas como
resultado del impacto ocasionado por las diferentes variables macroeconémicas sobre el
célculo de la tasa DTF la cual superé el IPC y por ende incrementd la tasa de interés de
créditos hipotecarios vigente para ese entonces Unidad de Poder Adquisitivo Constante
(UPAC, 2020). Lo anterior tuvo como consecuencia el aumento en las cuotas de los créditos en
mayor proporcion al poder adquisitivo de los deudores, imposibilitando el pago de sus
obligaciones y la devolucion de los inmuebles, afectando el precio de los mismos y la
sostenibilidad financiera de diferentes entidades bancarias (Portafolio, 2019).

Debido a lo anterior, fue necesario que el pais buscara herramientas para la
administracion de los recursos de los compradores de vivienda, los desarrolladores del
proyecto inmobiliario y las entidades financieras; es por esto, que la Superintendencia Bancaria
en ese entonces, expide la Circular Basica Juridica (C.E. 007-96) Superfinanciera Financiera
de Colombia (SFC, 2018) en donde da instrucciones de administrar los proyectos constructivos
por medio de fiducias inmobiliarias de preventas, con el fin de establecer reglas de control para
determinar su punto de equilibrio y viabilidad financiera; asi mismo, impartié condiciones
adecuadas tanto técnicas como juridicas para la ejecucién del proyecto (Felipe, 2018).

Asi mismo, a partir del 2002 el Gobierno nacional ha incorporado en sus planes de
desarrollo, politicas para promover la construccién y adquisicién de vivienda, a fin de impulsar
la recuperacién econdmica a través del sector de la construccion. Entre las principales politicas
en la materia, se destaca la articulacion del ahorro, subsidio para la cuota inicial y crédito, el
seguro contra la inflacion, la titularizacion de cartera hipotecaria, devolucion del IVA para la

construccion de vivienda VIS, el incremento de la participacion del sector financiero en la
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financiacién de vivienda, hacer de la construccién un sector competitivo, incentivar la vivienda
VIS, construccién de viviendas gratis y de forma reciente, el subsidio a la tasa de interés VIS y
NO VIS.

Ahora bien, en la actualidad el sector de la construccion se encuentra aportando un
considerable porcentaje al crecimiento del pais y a la generacion de empleo, en donde se
puede apreciar que existen gran cantidad de competidores en el mercado que constantemente
optimizan sus procesos de cara a prestar un mejor servicio, ofrecer ambientes amigables con el
medio ambiente y generar valor econdémico a sus accionistas; sin embargo, como lo menciona
Correa (2017) esto no significa que todas las constructoras activas en el sector estén creando
valor para sus interesados, por lo cual se evidencian oportunidades de mejora que permitan
mejorar su competitividad en el mercado y sostenimiento hacia el futuro, basado en una
adecuada y planificada toma de decisiones.

Problematica

La empresa SGP & CIA S.A.S esta dedicada al desarrollo de proyectos constructivos e
interventoria de obras, la cual se encuentra interesada en expandir su operacién a nivel
nacional, alcanzando una mayor participacion en el mercado, lo que representa un significativo
reto teniendo en cuenta que en la actualidad presenta oportunidades de mejora en su
direccionamiento estratégico que aporte valor a la mision de la empresa y mecanismos de
comunicacion de la misma hacia todos los niveles de la organizacion, de igual manera, se
requiere fortalecer la gestion documental de sus procesos y procedimientos, la satisfaccion al
cliente respecto a los tiempos de respuesta y mejores practicas en el desarrollo del proceso
constructivo y en general, se requiere una modernizacion organizacional en las areas que

soportan la operacion.
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Situacion Deseada

A partir del diagnostico empresarial y la propuesta de mejoramiento, se pretende
convertir a SGP & CIA S.A.S, en una compafiia con un direccionamiento estratégico, una
planeacion estratégica bien fundamentada, una moderna estructura organizacional, procesos y
procedimientos eficientes que generen una mayor satisfaccion al cliente y enfocada a generar
un incremento en el valor econdémico a sus accionistas, a partir de una mayor participacion en

el mercado.



% weanm DIAGNOSTICO Y PLAN DE MEJORAMIENTO 20

® e o0 e universida
e

Marco Referencial
Estudio del Sector

La empresa SGP & CIA S.A.S pertenece al sector de la construccion, enfocandose
principalmente en el subsector de vivienda. El sector de la construccién tiene gran importancia
en el desarrollo econémico del pais, por lo cual incide en los impactos del mercado laboral y la
productividad en otros sectores econdémicos. La industria de la construccion ha ido de la mano
con el sector Industrial, lo que ha permitido la modernizacion de las instalaciones fisicas de las
empresas entendiendo asi, la estrecha correlacion que existe entre las compafias
constructoras y su incidencia en el desarrollo industrial.

La construccion siempre ha sido uno de los sectores mas importantes, por lo cual
actualizarse con las Ultimas tendencias de la construccion en Colombia en este 2021 fortalece
el estudio de mercado, debido a que permite conocer los principales indicadores econémicos.

El sector de la construccion contribuye al crecimiento econémico en el orden de 7% en
promedio en los dltimos 5 afios (CAMACOL, 2020). En este analisis se va a enfatizar en el
subsector de las edificaciones, por lo que la empresa tiene mas incidencia en este.

Analisis Econémico

Para empezar se debe explicar que el subsector de edificaciones incluye todo lo
relacionado con la construccion de vivienda nueva y los diferentes de vivienda (edificios
institucionales, religiosos, hoteles, oficinas, hospitales, comercio, bodegas, etc. etc). La
construccion ha sido uno de los sectores mas dindmicos en los Ultimos afios y un impulsor de la
economia nacional. Sin embargo, también ha promovido cambios positivos para la cultura'y ha

mejorado la calidad de vida de los colombianos.
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Sin duda alguna la crisis causada por la pandemia atribuida al virus SARS-CoV-2
ha sido uno de los mayores retos econémicos para el mundo y para Colombia. De acuerdo con
las cifras del DANE, en el segundo trimestre de 2020 se observé la contraccibn mas marcada
del PIB colombiano desde que existen estadisticas, con -15,8% anual. Para el tercer trimestre,
la produccion mostré sefales de recuperacion, con una contraccion de -9%, mejor que lo
esperado por diversos analistas (Portafolio, 2020).

De la mano con la menor produccion, el mercado laboral también fue grandemente
afectado. Para el mes de abril se perdieron alrededor de un cuarto de los puestos de trabajo
(anual), y la tasa de desempleo alcanzé 19,8%. En la medida que un mayor nimero de
sectores han retomado actividades, se presentan mejoras importantes para el mes de
septiembre: la tasa de desempleo se situ6 en 15,8%, y se registran cerca de tres millones mas
de ocupados frente a abril aunque 9% menos al comparar con septiembre 2020 (CAMACOL,
2020).

Tabla 1

Indicadores de coyuntura del sector construccién Octubre 2020 — Febrero 2021
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Peripda
Acual  Dooa meses Arderior’ e

MACROECONOMICOS

PB sl fvariaciin anual %) -18 65 £5 W trim. 2020
‘Valor agregado dela rama constnuceion® (wariacin anual % ) 217 277 213 I trim. 2020
‘Valor agregado de oires mles&-;wnam'n anual %) -28 -84 274 I trim. 2020
‘Valor agregado de edficacionss’ {variacidn anusl % | -2%.5 272 23 I trim. 2020
‘Valor agregado de ectividades espenmzadasi:uana:mn enual %) 215 273 213 I trim. 2020
Tasa de ocupacitn wtal nacional |perticipacidn % | 498 A5.4 534 Enero de 2021
OFERTA

Produceidin de cementa gris (variacion anual % -1.0 L] 12 Enero de 2021
Aren causads® {vaniacitn snual %) k) 5 03 I trim. 2020
Arealicenciada de ediicaciones’ (variacitn anual %) -40,9 280 -24.1 Diciemire de 2020
Area iniciada de edificaciones” (variackn anusal % ) 65 35 241 I tmm. 2020
Area culminada de edficaciones” (variacitn anual % 31 244 -8 IV trim. 2020
DEMANDA

Despachos de cemento gris (weriacion anual %) 03 -108 23 Enero de 2021
Caoncrein Premudam::uana:lnn anual %) -178 277 -18.1 Diciemire de 2020
\alor de ks eréditos desembolsados para vivienda ™ (variacitn anual %) 1.7 204 -302 I trim. 2020
Mumern de crédinos desembolsados pera viwende (vanacidn anual % ) 16 -6 271 I trim. 2020
Saldo de capital de la cartera hipolecaria de vivienda (vanaciin anusl % (1] B 50 I trim. 2020
Saido de caplal de I canera hipolecana d& viviends oon leasing habitaconal (vafacion anual %) 52 72 B0 I trim. 2020
Mimesn de créditos de la carters hipolecaria de vivienda {vanaciin anual % ) 21 32 a7 I trim. 2020
PRECIOS Y COSTOS Actual Anual Anterior’

Indice de precis da vivienda nueva (vaniaciin enual %) 285 A 417 I trim. 2020
Indice de costos de la constnuccion de vivienda (variaditn mensual % 078 4.2 048 Enero de 2021
Indica de costos de la constnuccion pesada (vanacitn mensual %) 043 455 042 Enero de 2021
indice de costos de |a construccidn de Obeas Civies (variacion mensual %) ik} A MA Eneen e 2021
PP todal {variaciin mensusl % | 264 634 275 Febresn de 2021
PP de consteczitn’ (wariacidn mensual % ) 1,60 517 1,08 Fabresn de 2021
INDICADORES Acaual  Doce meses mnn_m'

Indicardor de imeersitn en obres civiles (vanacidn anual % | 22 182 251 I trime 2020
indicador de produccidn de obes ovies (varacion anual' ) -26,1 -25 6 -24.0 I trim. 2020

Nota: Departamento Administrativo Nacional de Estadstica (DANE, 2020b).

Por lo anterior se puede decir que tanto el sector construccion como el subsector de las
edificaciones tuvieron caidas de mas del 30% en el segundo trimestre del afio 2020
(CAMACOL, 2020). Esto se vi6 reflejado en los indicadores de vivienda que presentaron
minimos histdricos en sus resultados mensuales y que profundizaron la crisis a causa de la
pandemia provocada por la emergencia sanitaria del Covid-19.

Sin embargo, el programa de reactivacién econémica apoyado por el Gobierno
Nacional, el despliegue del renovado subsidio de cobertura a la compra de vivienda nueva No
VIS (segmento medio) y los planes de estimulacion del empleo formal han dado grandes
resultados que han mejorado las condiciones de estas variables para el tercer trimestre del

presente afio (DANE, 2020b). De esta forma, las proyecciones de las diferentes autoridades
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economicas parten de este impulso y suponen una continuidad de estos programas para asi
prever un futuro promisorio para el sector de la construccidén en los proximos afios.
Indicadores Macroeconémicos

Producto Interno Bruto (PIB) de la Construccién. Con respecto al PIB de la
construccion y el del subsector de las edificaciones han sufrido fuertemente la pandemia y la
declaracién de Aislamiento Preventivo Obligatorio (Decreto 457 de marzo del 2020) en
Colombia. Después del sector de actividades artisticas y de comercio, es el sector de la
construccion el que tuvo la caida mas preponderante en el segundo trimestre del afio, y fue las
edificaciones el subsector que mas cayd dentro de este rubro. Asi las cosas, el sector fue uno
de los primeros en tener permisos para retomar actividades y se han dispuesto una serie de
acciones directas e indirectas para reactivarlo, junto con toda su cadena de valor (DANE,
2020c).
Figura 1

PIB sector construccién

Nota: (DANE, 2020b)
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En el cuarto trimestre de 2020 (octubre - diciembre), el PIB a precios constantes
disminuy6 3,6% con relacion al mismo trimestre de 2019. Al analizar el resultado del valor
agregado por grandes ramas de actividad, se observa un decrecimiento de 27,7% del valor
agregado del sector construccion. Este resultado se explica principalmente por la variacion
anual negativa presentada en el valor agregado de las edificaciones (-26,5%), el valor
agregado de las actividades especializadas (-27,5%) y el valor agregado de las obras civiles (-
29,6%) (DANE, 2020b).

Figura 2

Variacién anual del PIB total, valor agregado construccién y subsectores

e, Variach por | les (Precios C )
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Nota: (DANE, 2020b).
Este andlisis permite reconocer la tendencia y las transformaciones estructurales de la

economia, a partir de datos comparables entre siy con aquellos calculados para el afio base.

Figura 3

PIB Subsector edificaciones
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Nota: (DANE, 2020b).

Este drastico aumento esperado para el segundo trimestre del afio 2021 se traduce en
un incremento anual del 9% para construccién y del 8,6% para edificaciones, en sus escenarios
optimistas (CAMACOL, 2020).

En este sentido, como en el andlisis de las proyecciones del balance de vivienda, el
éxito de los incrementos del PIB construccion y de edificaciones dependen de la continuidad y
prevalencia de los programas, subsidios y planes de reactivacion provistos por el Gobierno
Nacional, las empresas del sector y los entes respectivos. Solo asi se podra tener un afio 2021
con resultados que favorezcan a los constructores, industriales, comerciantes, compradores y
demas sujetos que hagan parte del sector de la construccion y de las edificaciones (Portafolio,
2020).

El Empleo. En el trimestre movil noviembre 2020 — enero 2021, el nimero de ocupados
en el total nacional fue 20.896 miles de personas. La Construccién como rama de actividad
economica particip6 con el 7,3% de los ocupados. Respecto al trimestre movil noviembre 2020
— enero 2021, la poblacién ocupada en el total nacional disminuyé 6,7%, mientras que los

ocupados en la rama de Construccién disminuyeron 4,0%. Para el trimestre movil noviembre
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2020 - enero 2021, 1.524 miles de personas estaban ocupadas en la rama de la Construccion;
de estos el 85,4% estaban ubicados en las cabeceras (1.302 miles de personas) y el 14,5%
(222 miles de personas) en centros poblados y rural disperso (DANE, 2020b).

Figura 4

Variacion y participacion anual de la poblacion ocupada y en la rama de actividad construccion

Variacion anual (%)
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Nota: (DANE, 2020b).

Para el mes de febrero de 2021, la tasa de desempleo fue 15,9%, lo que significé un
aumento de 3,7 puntos porcentuales frente al mismo mes del afio anterior (12,2%) (DANE,
2020b).

Figura 5

Tasa global de participacién, ocupacion y desempleo
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Nota: (DANE, 2020Db).

En febrero de 2021, la tasa de desempleo en el total de las 13 ciudades y areas
metropolitanas fue 18,1%, lo que signific6 un aumento de 6,6 puntos porcentuales respecto al
mismo mes del afio anterior (11,5%). La tasa global de participacién se ubicé en 64,9%, en
febrero de 2020 fue 65,9%. Finalmente, la tasa de ocupacion fue 53,2%, presentando una
disminucion de 5,1 puntos porcentuales respecto al mismo mes del 2020 (58,3%) (DANE,
2020Db).

Indicador de Inversién en Obras Civiles (IIOC)

La construccion de obras de ingenieria civil es una actividad econémica que incide en el
crecimiento y desarrollo de un pais. La medicién y el analisis de su comportamiento son
instrumentos claves en el disefio de politicas macroeconémicas y en la elaboracién de planes 'y
programas gubernamentales. Por ende, las estadisticas derivadas de la inversién en el sector
resultan indispensables para la correcta toma de decisiones de las autoridades publicas y del
publico en general (DANE, 2020a).

Vivienda VIS y No VIS. A partir del lll trimestre de 2019 (julio-septiembre), la operacion

estadistica de vivienda VIS y No VIS incorpora dentro de sus resultados estadisticos la
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implementacion de la normatividad establecida para la Vivienda de Interés Social (VIS) y de
Interés Prioritario (VIP) para aquellos municipios que hacen parte de la cobertura geografica de
la operacion estadistica y que cumplen con los requisitos definidos por el CONPES 3819 de
2014 (DANE, 2020b).

En el cuarto trimestre de 2020, en 20 areas de influencia se censo un total de
27.077.496 m2 para vivienda. De ese total, 17.511.403 m2 se encontraron en proceso de
construccioén, de los cuales 15.856.803 m2 fueron apartamentos y 1.654.600 m2 fueron casas,
6.719.782 m2 correspondieron a obras paralizadas (4.145.066 m2 a apartamentos y 2.574.716
m2 a casas) y 2.846.311 m2 correspondieron a obras culminadas (2.435.057 m2 a
apartamentos y 411.254 m2 a casas (DANE, 2020b).

Figura 6
Area total censada, segln estado de obra y destino (miles de metros cuadrados)
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Nota: (DANE, 2020b).
Por lo anterior podemos establecer que hasta marzo de 2020, los indicadores del

mercado de vivienda nueva venian presentando variaciones importantes y crecimientos en
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ndmero de unidades. La cuarentena afectd esta tendencia positiva que hizo disminuir a
minimos histéricos las ventas, las iniciaciones y los lanzamientos de vivienda nueva. Sin
embargo, la autorizacion para retomar labores en la presencialidad en el sector construccion y
de actividades comerciales han permitido un incremento significativo en el mercado de vivienda
gue se proyecta para seguir creciendo en el 2021 (CAMACOL, 2020).

Tabla 2

Variacién trimestral del area total censada segun estado de obra, tipo y destino

Variacién (%)
Total Apartamentos Casas
Total VIS No VIS Total VIS No VIS
Area en proceso -0,.2 -1.1 57 -2.9 93 4.4 11,3
Area culminada 455 50,5 32 61.0 21,5 237 204
Area paralizada -1,2 -0.6 1,6 -1,5 =21 04 4.3

Nota: (DANE, 2020b).

Al comparar los resultados del periodo de referencia con el mismo trimestre del afio
2019, el &rea censada para vivienda presenta una disminucion de 2,7%. Para las obras en
proceso y las obras culminadas se presentan disminuciones de 5,5% y 8,3% respectivamente,
mientras que para las obras paralizadas el area aumenté 8,5% (DANE, 2020b).

Vivienda de Interés Social — VIS. En el cuarto trimestre de 2020, del total del area
censada (27.077.496 m2 ) el 27,6% (7.478.190 m2 ) correspondi6 a vivienda tipo VIS, para este
tipo de viviendas el 34,1% correspondié a obras paralizadas, el 54,1% a obras en proceso y el
11,9% a obras culminadas (Anexo A). Del total del area en proceso para vivienda tipo VIS
(4.044.178 m2 ), 3.595.042 m2 fueron destinados a la construccion de apartamentos y 449.136
m2 a la construccion de casas. Del area paralizada (2.547.633 m2 ), 1.329.736 m2 fue

destinado a apartamentos y 1.217.897 m2 correspondieron a casas. Del area culminada para
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vivienda tipo VIS (886.379 m2 ), 744.767 m2 correspondieron a apartamentos y 141.612 m2 a
casas (DANE, 2020b).
Figura 7

Area total censada para VIS, segln estado de obra (miles de metros cuadrados)
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Nota: (DANE, 2020b)
Obras Nuevas o Iniciadas
Durante el cuarto trimestre de 2020 se iniciaron 2.741.387 m2 para vivienda, lo que
representd un crecimiento de 12,0% frente al trimestre anterior, en el que se registré un area
iniciada de 2.447.274 m2 (DANE, 2020b).
Figura 8

Area total iniciada, segun tipo de vivienda y destino (miles de metros cuadrados)
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Nota: (DANE, 2020b).

La vivienda diferente de interés social registré un crecimiento del 7,4% y aport6 4,5
puntos porcentuales a la variacién trimestral total del &rea iniciada. Por otra parte, la vivienda
de interés social crecio 19,3% contribuyendo con 7,5 puntos porcentuales a la variacion
trimestral total del area iniciada (DANE, 2020Db).

En comparacién con el cuarto trimestre del afio 2019 se observa un crecimiento de
10,1% en el area total iniciada para vivienda. En el cuarto trimestre de 2020 se iniciaron
2.741.387 m2 , mientras que en el cuarto trimestre del afio 2019 se habian iniciado 2.489.728
m2 (Anexo E). La vivienda de interés social se increment6 en 40,5% y aportd 13,1 puntos
porcentuales a la variacién anual total del &rea iniciada. Por su parte, la vivienda diferente de
interés social registré un decrecimiento de 4,4% y restd 3,0 puntos porcentuales a la variacion
anual total del &rea iniciada (DANE, 2020b).

Tabla 3

Variacion trimestral, variacion anual y contribucidn del area total iniciada

Tipos de IV 2019 12020 IV 2020 ‘Variacion Contribucidn \ariacidn Contribucidn
vivienda (m2) {m2) (m2) trimestral { %) P.p.) snual (%) {p-p.)
VIS BOS.774 940,154 1.132.015 19.3 7.5 405 13.1
No VIS 1.683.054 1.498.120 1.600.272 74 4.5 4.4 -3.0

Total 2.480.728 2.447.274 2.741.387 12.0 12.0 10.1 10,1
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Nota: (DANE, 2020b)

Durante el periodo comprendido entre enero y diciembre 2020, se registré un
decrecimiento del area iniciada de 26,1% en comparacion con el periodo comprendido entre
enero y diciembre 2019. Este comportamiento se explicd por el decrecimiento en el area
iniciada para la vivienda VIS (-18,3%) y la vivienda diferente de VIS (-30,3%) (DANE, 2020b).
Licencias de Construccion

Las estadisticas hacen referencia al area a construir, en metros cuadrados, aprobada
bajo licencia de construccién y para vivienda se incluyen también las unidades de vivienda
aprobadas (casas o apartamentos). La informacion se recolecta mensualmente en las
Curadurias Urbanas o en las entidades encargadas de estudiar, tramitar y expedir las licencias
de construccién en cada municipio que hace parte de la cobertura geografica de la operacion
estadistica.

En enero de 2021 se licenciaron 1.308.850 m2 para construccion, 398.485 m2 menos
gue en el mismo mes del afio anterior (1.707.335 m?2), lo que significé una disminucién de
23,3% en el area licenciada. Este resultado se explica por la reduccion de 21,3% en el area
aprobada para vivienda y de 35,1% para los destinos no habitacionales. En el periodo de
analisis se aprobaron 1.145.136 m2 para vivienda, lo que significé una disminucién de 309.984
m2 frente al mismo mes de 2020. Por otra parte, se aprobaron 163.714 m2 para la construccién
de destinos no habitacionales, lo que represent6 una disminucion de 88.501 m2 en
comparacion con enero del afio anterior (DANE, 2020b).

Figura 9

Area aprobada para vivienda y destinos no habitacionales (metros cuadrados)
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Nota: (DANE, 2020b)
Figura 10

Variacién anual del area aprobada para vivienda y destinos no habitacionales
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Nota: (DANE, 2020b).
De acuerdo con los datos obtenidos en el andlisis de mercado se evidencia la
oportunidad de inversion en el sector de la construccion, a raiz de que en los ultimos afios se

presentan inversiones en el mismo.

33
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Descripcion de la Empresa
Creacion y Evolucidn

La empresa SGP & CIA S.A.S es una organizacion que tiene 19 afios de constituida,
sus fundadores cuentan con una trayectoria profesional de 25 afios en el sector inmobiliario y
de la construccion (SGP & CIA S.A.S, 2018).
Sintesis de la Actividad que Desarrolla

Es una empresa dedicada a la prestacion de servicios en el campo de la ingenieria
civil, construccion de vivienda y consultoria en todas sus especialidades. La empresa, presta
sus servicios en el sector publico y privado, pero en especial sus servicios estan enfocados en
contratacion publica y la formulacion de proyectos de inversion (SGP & CIA S.A.S, 2018).
Asimismo, cabe destacar que es una constructora orientada en el area del disefio y
construccion de infraestructuras que se rige en el reglamento Colombiano de Construccién
Sismo Resistente.
Trayectoria

La empresa esta orientada en ser una empresa de consultora dirigida en las diversas
ramas de la ingenieria, abarcando distintos proyectos encaminados al desarrollo
departamental. Busca ademas, satisfacer los requerimientos y necesidades de los clientes;
cuenta un control permanente en cada una de las actividades, etapas desarrolladas, con el fin
de tener una mejora continua en cada uno de los procesos y proyectos realizados (SGP & CIA
S.AS, 2018).
Localizacion
Figura 11

Ubicacion empresa SGP & CIA S.A.S
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Estructura — Organigrama SGP & CIA S.A.S.
Figura 12

Organigrama SGP & CIA S.A.S
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Nota: Creacién propia a partir de (SGP & CIA S.A.S, 2018)
Objetivo Corporativo

Estar en toda la cadena de valor del negocio inmobiliario, recorriendo cada una de las
actividades propias de la ejecucion; desde la conceptualizacion y desarrollo, la gerencia del
proyecto y la gerencia comercial, hasta la construccion e interventoria de las obras (SGP & CIA
S.A.S, 2018).
Visién

Ser una empresa destacada y respetada en el desarrollo de proyectos urbanos e
inmobiliarios del mercado local y nacional.
Mision

Desarrollar proyectos urbanos diferentes que cumplan con las expectativas de los
clientes, de forma que se convierta en una inversion rentable y segura que perdure en el tiempo

(SGP & CIA S.AS, 2018).
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Objeto Social
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Ejecucién de obras de ingenieria y arquitectura en sus diferentes ramas y

especializaciones la elaboracion de estudios economicos de factibilidad programacion:

presupuestal control, gerencia, ventas, construccion interventoria disefios y calculos de la

ingenieria y en general realizar todo acto o negocio relacionado con la ingenieria, la

arquitectura y la construccion para el adecuado desarrollo y ejecucion de su objeto social. (SGP

& CIA S.A.S, 2018).

Servicios

Comercializacion: difusién del proyecto mediante campafias publicitarias
enfocadas a mercados objetivo, administracion y coordinacion de la sala de
ventas, capacitacion del equipo comercial, coordinacion de tramites legales de
venta, incluidos bancos, notarias y fiduciarias y gestién de cartera.
Construccion: estudios de prefactibilidad, presupuestos de obra, planeacion del
proyecto, permisos y licencias, coordinacion de disefos, pruebas y control de
calidad segun normas vigentes y cronograma de obra.

Interventoria: en edificaciones superiores a los 3000 m2, segun lo dicta la Ley
colombiana, verificamos que cada obra se adelante de acuerdo con todas las
reglamentaciones correspondientes, siguiendo los planos, disefios y
especificaciones realizados por los disefiadores. Por lo que cuenta con el capital
humano y los recursos tecnoldgicos para realizar vigilancia y control técnico y
administrativo a los proyectos de nuestros clientes que garanticen que los
contratos se cumplan a cabalidad y se optimice la inversion realizada (SGP &

CIA S.A.S, 2018).
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Marco Metodoldgico
Direccionamiento Estratégico

Para el desarrollo de la direccion de una empresa se hace necesario la aplicacion de
herramientas de planeacion estratégica “entendida como el arte y ciencia de formular,
implementar y evaluar las decisiones interfuncionales que permiten a la organizacion alcanzar
sus objetivos y alcanzar el éxito; integrando las areas y procesos funcionales de la misma”
(Arévalo Pardo et al., 2014, p. 34).

En relacion a lo anterior el direccionamiento estratégico es un mecanismo que permite
establecer los compromisos, acciones y decisiones que se requiere en la organizacion para
lograr una competitividad en el mercado. Lo anterior, definiendo y estructurando en primer lugar
los elementos basicos de la misién, vision, valores y principios que regiran el curso del negocio
(Hitt et al., 2011).

De acuerdo con Arévalo et al. (2014) el direccionamiento estratégico es la manera como
se formulan, se implementan, se evallan todas las acciones de la empresa para poder alcanzar
objetivos, integrando las diferentes areas. De acuerdo con Koontz & Weihrich “El objetivo
fundamental del direccionamiento estratégico es orientar a la organizacion hacia un futuro
sostenible, desarrollando un plan estratégico que analice la situacién actual y la que se espera,
determina la direccion de la empresa y desarrolla medios para lograr la misiéon” (1994, p. 54).

Asimismo, la planeacion estratégica es lo que se denomina como gerencia estratégica
donde se identifican claramente tres pasos: la formulacién de estrategias, su ejecucion y su
evaluacion (Pérez R. G., 2009). Ahora bien, se define lo que significa Estrategia de acuerdo
con Hitt et al., como conjunto de acciones planificadas e integradas y coordinadas, cuyo

objetivo es explotar las competencias y ventajas competitivas que posee la organizacion para
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lograr los objetivos y metas planteadas en la planeacion (2011). Estrategia es entonces el
elemento que determina las metas basicas de la empresa, a largo plazo, asi como la adopcion
de cursos de accién y asignacion de recursos para alcanzar las metas (Roman, 2010) .

En este sentido el término: estrategia se deriva del griego “stratos” que significa ejército
y “agein” que significa guia y nace en relacién con la conduccion de operaciones militares,
siendo Sun Tzu hace aproximadamente 2500 afios atras quien la definié en su libro el Arte de
la Guerra como “El arte de planificar y dirigir grandes movimientos militares y las operaciones
bélicas”. Este concepto data de mucho tiempo atras, pero fue incorporado y aplicado a la vida
empresarial hacia mediados del siglo XX y fueron los sefiores (Von Neumann & Morgenstern,
1994) en su obra la Teoria del Juego, desarrollada en sus comienzos como una herramienta
para entender el comportamiento de la economia y posteriormente extendida a otros campos
de la ciencia y la empresa.

Modelo de Modernizacion para la Gestion de las Organizaciones (MMGO)

El Modelo de Modernizacion para la Gestion de las Organizaciones (MMGO), es un
diagndstico que surge de la iniciativa de la Universidad EAN y diferentes entes publicos y
privados, con el objetivo de ofrecer soluciones practicas y rapidas a los empresarios de
Colombia cuando presentan falencias dentro de su organizacién, basandose en areas
estratégicas y competitivas que se pueden mejorar brindandole asi un desarrollo exitoso a los
componentes organizacionales y a la empresa (Pérez, 2009).

Este modelo de diagnéstico es el resultado de constantes investigaciones por el grupo
3GPYMES y de la unién de la Universidad EAN con el Banco Santander, Orbitel, UNE
empresas y el Diario de la Republica, dando a conocer instrumentos que son de ayuda para el

proceso de modernizacion en la empresa (Pérez, 2009).



~ “ean’ DIAGNOSTICO Y PLAN DE MEJORAMIENTO 40

Este modelo se basa practicamente en generar diagnésticos exactos de la situacién
actual de la empresa basada en 15 diferentes variables relacionadas con toda la actividad
economica de la empresa; el objetivo de implementar esta matriz en una empresa es identificar
cudles son las areas con un desempefio realmente bajo y plantear y desarrollar un plan de
accion que permita mejorar con el fin de que la empresa sea mas competitiva (G3Pymes,
2009).

Matriz MMGO

El MMGO se disefié modularmente acorde con los estadios que una empresa tipica
debe superar para atravesar el camino que la lleva a convertirse en una moderna y competitiva
organizacion, con las mejores practicas de gestion para facilitar el alcance de sus resultados
(Pérez, 2009).

Figura 13

Esquema matriz MMGO

VISION

ESTRATEGIA

INDICADORES DE GESTION
VENTAJA COMPETITIVA
FUTURO ESPERADO

MISION

SociaL v GESTION
AMBIENTAL |

Nota: (Pérez, 2009).
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Componentes MMGO

El modelo de Modernizacién para la Gestion de las Organizaciones esta compuesto por

el andlisis de 16 componentes (Pérez, 2009). Los factores que conforman MMGO son:

Direccionamiento estratégico: define los objetivos estratégicos de la empresa y se orienta
al logro de los mismos. Esto incluye: los principios de planeacion, la visién, mision y
objetivos, los valores corporativos y estrategias de la empresa.

Gestién de mercadeo: incluye la planeacion y control del mercadeo, investigacion de
mercados, comportamiento del consumidor y segmentacion, estrategia de producto o
servicio, estrategia de precio, estructura y estrategia de distribucion, estrategias de venta,
de comunicacion, servicio al cliente y cultura organizacional.

Logistica: un conjunto amplio de actividades relacionadas con el movimiento y
almacenamiento de materiales, productos e informacién, con el fin de lograr los objetivos
de la empresa. Este factor incluye actividades tales como planeacién logistica, relaciones
internas y externas, administraciéon de materiales entre otros.

Exportaciones: es un subcomponente parte del factor de comercio exterior evalta el
grado de madurez y preparacion de la empresa para la competencia internacional abierta.
Esto incluye preparacion de mercados externos, el talento humano orientado al exterior,
estrategia de la empresa para exportar, conocimiento y andlisis de la competencia
internacional, diferenciacion del producto y flujos de informacién y control.

Gestion de comunicacion e informacion: compuesta por tres componentes a saber, la
agenda de reuniones, el manejo de datos, informacion y conocimiento, los cuales

cumplen una fase de gestion documental y los indicadores pragmaticos TIC, que se
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centran en el manejo de pagina Web e Intranet. (este factor se profundiza en el estudio
de caso).

Conocimiento, innovacion y tecnologia: involucra el conocimiento sobre su entorno
econdmico, la forma en que produce un bien o un servicio, la base de clientes que atiende,
el tipo de proveedores a quienes compra, la forma de ventas, los contactos, la féormula,
los costos, el truco técnico; todos estos aspectos constituyen el conocimiento. Gracias al
proceso de innovacion se puede convertir el conocimiento de insumo en conocimiento de
valores agregados y en tecnologias.

Gestiébn humana: enmarcado en un esquema integral para desarrollar y sostener la
capacidad de generar valor; esto implica la estructuracion, el despliegue y el seguimiento
del direccionamiento estratégico en cuanto a la parte estratégica. Por otra parte, se tienen
en cuenta los procesos de gestibn humana, vinculaciéon (reclutamiento, seleccién y
contratacion), induccion, capacitacion, entrenamiento, promocion, valoracion y méritos,
compensacion y beneficios, bienestar social y salud ocupacional.

Estructura organizacional: evalla la alineacion de la estrategia al sistema de finalidades.
Es fundamental que se tenga un sistema formal de organizacion orientada a la gestion,
al desempefio y al control, con un sistema de indicadores para monitorear los cambios
organizacionales. Los componentes del factor son: procesos para la estructura, manual y
estandarizacion, control sobre la estructura, competencias acordes con la estructura,
evolucion de la estructura y cohesién de la misma.

Cultura organizacional: se aborda el tema del ser humano y su relacion con las
organizaciones, cualquier sea su razén de ser, objeto social o finalidad. El factor se centra

en el liderazgo en diferentes niveles de la empresa, la participacién y el compromiso,
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relacionados con el trabajo en equipo y el manejo de la autonomia; desarrollo y
conocimiento entendido en términos de los programas de incentivos a los trabajadores; y
finalmente, la creacion de un entorno vital para todos los trabajadores.

Gestién ambiental: involucra la importancia del conocimiento del medio ambiente, el
manejo adecuado de los desperdicios, la salud y seguridad laboral, la administracién del
medio ambiente, el conocimiento de la legislacibn ambiental, las nuevas exigencias de
los consumidores, el andlisis del ciclo de vida del producto, el plan de manejo y los
registros de documentos.

Gestidn de produccién: considera la planeacion de la produccion de bienes y prestacion
de servicios; esto involucra todas las actividades de comprar, transformar, vender y
suministrar el bien o servicio. Este factor mide la planeacion de la produccién de bienes
y prestacion de servicios, la produccion de bienes y prestacion de servicios, la relacion
entre ventas y el plan de operaciones, el plan de operaciones y capacidad, la gestion de
la calidad, el plan de operaciones, fallas y errores, la programacion de produccién, el
control de operaciones, el control de procesos, la relacion de ventas y el plan de
operaciones, el sistema de operaciones, el conocimiento de la capacidad y el desempefio
y resultado.

° Gestion financiera: las variables que evalla este componente responden a dos
grupos: la dinamica financiera de la empresa al igual que las capacidades y el nivel de
desarrollo del &rea financiera dentro de la empresa. El primer aspecto involucra la
inversion, la financiacién y los resultados observados y esperados en el tiempo; el

segundo componente, se refiere a la manera como se organiza el area, su estructura, su
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sistema de informacion y los canales de divulgacion, al igual que los instrumentos con

gue se cuentan para ayudar a la gestién del area (Pérez, 2009) .

La aplicacion del Modelo MMGO la cual ha sido aplicada con éxito en 127 Pymes
Colombianas y constituye una herramienta de diagnostico ajustada al mercado empresarial de
nuestro pais (G3Pymes, 2009). Asi mismo, se abordaran estudios y regulacion del mercado
aplicables al sector de la construccién en donde opera la empresa .

El MMGO es una herramienta utilizada desde el afio 2003 por parte del grupo de
investigacion G3Pymes de la Universidad EAN; surge de la consideracion de las mdltiples
necesidades de las pyme y, en particular, del sinnimero de dificultades que enfrentan cuando
tratan de aplicar modelos de gestion disefiados para grandes empresas, en lo fundamental, de
paises desarrollados (G3Pymes, 2009).

El MMGO, es una propuesta para las empresas que actualmente tienen interés en
construir un futuro promisorio, transformando y utilizando el conocimiento; incorporando y
desarrollando tecnologia y creando valor para todos los involucrados en ella (accionistas,
empresario y su familia, trabajadores, directivos, clientes, proveedores, comunidad, gobierno,
competencia, entre otros). El modelo se disefi6 modularmente acorde con los estudios que una
empresa tipica debe superar para atravesar el camino que la lleva a convertirse en una
moderna y competitiva organizacion, con las mejores practicas de gestion para facilitar el
alcance de sus resultados (Pérez, 2009).

Tabla 4

Clasificacion de los estadios MMGO
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NOMBRE DEL ESTADIO

DESCRIPCION

ESTADIO 1 (0-25)

Procesos informales

Gerencia Autoritaria

Estrategias Implicitas

Presencia en mercados

En supervivencia

Baja productividad

Escasa especializaciéon

Orientacion al producto no al mercado

Mercado local

Pocos profesionales en la gestién de la empresa

ESTADIO 2 (25-50)

Procesos en construccion

Gerencia que escucha a algunos de sus
colaboradores

Ausencia de instrumentos modernos de gestion
Contabilidad formalizada y principios de
presupuestacion

Estrategias no documentadas

Orientacién a la produccién

Cumplimiento de los estrictamente legal

ESTADIO 3 (50 - 75)

Cargos criticos de la empresa son profesionales
Formalizada

Comenzando con ISO

Orientacion a las ventas

Mercado Regional y Nacional

Formalizacion de procesos

Junta directiva en operacion

Cultura organizacional de bienestar

Métodos para desarrollar nuevos productos o
servicios

Productos y servicios mejorados

ESTADIO 4 (75-100)

Desarrollo, Seguimiento y aprendizaje
Practicas en gestién Innovadora
Organizacion que aprenden a aprender

En mantenimiento de ISO

Orientacion a la creacion de valor

Flexible Analisis prospectivo con sistema de
indicadores Insercién global

Cultura organizacion de armonia y generando
calidad de vida

Productos y servicios diferenciados

Nota: (Pérez Uribe, 2009).




« _xean’ DIAGNOSTICO Y PLAN DE MEJORAMIENTO 46

e e o0 e universidad
.o

El modelo plantea cuatro sistemas para realizar en andlisis del entorno, el entorno de la
organizacion debe ser analizado desde la perspectiva Meta, Macro, Meso y Micro; cada una de
ellas es el resultado de las variables que pueden afectar a la organizacion ya sea a nivel
externo como interno. Se cuenta con procesos informales, los cuales se enfocan al mercado en
el que se interactia, siempre enfocando el producto a cumplir las necesidades de los clientes
ofreciéndole un valor agregado y enfocandose al cumplimiento de las normas establecidas.
(Pérez Uribe, 2009).

Figura 14

Sistemas de analisis del entorno

Posicion internacional del sector

Otras _caracteristicas del sector
Breve analisis del sector emoresarial

M a C ro Evolucion del consumo de pan en Colombia

interaccion entre el gobieno y el sector
Factor sociocultural  sector

Sector en Bogotd M icro

Nota: Creacién propia a partir de (Pérez et al.,2009)
Como se puede observar la matriz realiza un diagnéstico por cada una de las areas que
conforman la compafiia para poder identificar cual es el grado de desarrollo de las mismas,
esto con el fin de que el empresario pueda saber la edad y el grado de madurez de su

organizacion, para tales efectos la matriz identifica cuatro estadios.
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El Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Desde el analisis de las cinco fuerzas de Porter se puede comprender la dimensién en
diversas variables: las relaciones de poder, las relaciones humanas, la concentracion de los
recursos, etc. Delimitan el escenario y la participacion de un producto en el mercado. Porter
(2009) propone una herramienta de gestion y analisis basada en los elementos basicos del
mercado.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es un analisis de la industria, donde se busca
analizar no solo a los competidores, sino variables adicionales. Las cinco fuerzas se componen
por la competencia de productos sustitutos, la amenaza de entrada de nuevos competidores, la
rivalidad entre los competidores, el poder de negociacién de los compradores, y el poder de
negociacion de los proveedores. Estas 5 fuerzas nos permiten analizar la competitividad y
rentabilidad de la industria (Porter M. , 2009).

Porter sostiene que cuanto mayor poder tenga cada una de estas fuerzas, mas limitada
sera la capacidad de las empresas para incrementar sus precios y obtener mayores utilidades
(Porter M. , 2009) . Una de las fuerzas competitivas con un nivel alto de intensidad es
considerada como una amenaza debido a que dificulta la obtencién de utilidades; mientras que
una fuerza competitiva de nivel débil de intensidad es considerado como una oportunidad
debido a que permite obtener mayores utilidades (Hill et al., 2011).

Este modelo consiste en realizar un andlisis competitivo de la organizacion, se
desarrolla con el fin de focalizar los factores estratégicos en el sector de la organizacion objeto
de estudio, puesto que la competencia y los resultados son diferentes para cada sector de la

economia.
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Las cinco fuerzas que intervienen en un sector industrial, se basan en los principales
elementos del mercado que son:

o Competidores: Directos, Conjunto de empresas gque ofrecen el mismo bien o
producto. Clientes, Conjunto formado por los compradores de los bienes y
Servicios.

o Proveedores: Conjunto de empresas que suministran a las empresas
productoras del sector, todo lo necesario para que produzcan u ofrezcan sus
Servicios.

e Productos Sustitutivos: Aquellos que pueden aparecer y cubrir las mismas
necesidades que satisfacen los productos que actualmente existen en el
mercado.

o Competidores Potenciales: Aquellas empresas con capacidad de entrar a
competir con las pertenecientes a un subsector determinado (Porter, 1982).

Factores

Segun la teoria de Porter, las ventajas competitivas son el resultado de cuatro atributos
interrelacionados: las condiciones de los factores, las condiciones de la demanda, la existencia
o la falta de industrias relacionadas de apoyo y las estructuras y estrategias de negocios y la
rivalidad. Estos cuatro atributos conforman el sistema de los Determinantes de la Ventaja
Nacional, al cual Porter denominé “Diamante” (Porter M. , 2009).
Figura 15

Diamante de Porter
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ESTRATEGIA, ESTRUCTURA Y
RIVALIDAD DE LA EMPRESA

COMDICIONES DE
LOS FACTORES

DE AFOYO
Nota: (Porter M. , 2009).

e Condiciones de los factores: Para Porter (2009) los factores de produccién son
los insumos, tales como mano de obra, tierra cultivable, recursos naturales,
capital e infraestructura, que son indispensables para competir en cualquier
sector. Estos factores pueden clasificarse en dos tipos: basicos y avanzados.
Los factores basicos se heredan de forma pasiva, o su desarrollo no requiere
gran esfuerzo y por ende son de facil acceso para los competidores.De este
modo, para obtener ventajas competitivas de orden superior, tales como
productos diferenciados y tecnologia de produccion propia, los factores
avanzados son los mas significativos.

e Condiciones de la demanda: determinante genérico de la ventaja competitiva en
un sector son las condiciones de la demanda interna para el producto o el
servicio del sector. En este factor deben tenerse en cuenta tres aspectos: la

composicion y calidad de la demanda interior (o naturaleza de las necesidades
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del comprador), el tamafio y pautas del crecimiento de la demanda interna y los
mecanismos mediante los cuales se trasmiten a los mercados extranjeros las
preferencias domésticas de una nacion (Porter M. , 2009).

e Sectores conexos y de apoyo: en el cual la proximidad espacial de industrias
gue se encuentran "hacia arriba" o "hacia abajo" genera ventajas competitivas
porque facilita el intercambio de informacion y fomenta un continuo intercambio
de ideas e innovacién (Porter M. , 2009).

e Las estrategias, estructuras y rivalidad de las empresas: Porter se da cuenta
gue, a pesar de todas las diferencias y peculiaridades nacionales, una
caracteristica compartida por las economias competitivas consiste en que existe
una fuerte competencia entre las firmas nacionales.

Desde una perspectiva estética, las firmas lideres nacionales pueden gozar de ventajas
de escala; pero el mundo real esta dominado por condiciones dinamicas, y en este contexto es
la competencia directa la que impulsa a las firmas a trabajar para incrementar su productividad
y su innovacién (Porter M. , 2009); aqui la competencia anénima a menudo se convierte en
rivalidades concretas y feudos, especialmente cuando los competidores estan concentrados
espacialmente.

Las 5 Fuerzas

Las 5 fuerzas de Porter son basicamente un grandioso concepto de los negocios, ya
gue se puede lograr maximizar los recursos y superar a la competencia, si no se establece un
plan perfectamente elaborado para ejecutarlo en una empresa, no se puede estar a la par en el
mundo de los negocios que es un mundo competitivo constante, de la misma manera si no se

ejecuta bien el proceso no se podra acercar a conseguir todo lo propuesto a través de los



= eamn DIAGNOSTICO Y PLAN DE MEJORAMIENTO 51

e e o0 e universidad
.o

objetivos. Desde el analisis de las cinco fuerzas de Porter, se puede comprender la dimension
en la cual diversas variables (las relaciones de poder, las relaciones humanas, la concentracién
de los recursos, etc.) delimitan el escenario y la participacion de un producto en el mercado.
(Ramirez et al., 2012).

El clasificar estas fuerzas de esta forma permite lograr un mejor analisis del entorno de
la empresa o de la industria a la que pertenece y, de ese modo, en base a dicho andlisis, poder
disefiar estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas.

e Poder de negociacion de los compradores o clientes.
¢ Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.
o Amenaza de la entrada de nuevos competidores.
e Amenaza del ingreso de productos sustitutos.
¢ Rivalidad entre competidores.
Figura 16

Estructura de la industria: las cinco fuerzas

Amenaza de entrada de nuevos
competidores

Rivalidad entre
competidores

Poder de negociacion de
los proveedores

Poder de negociacidn de
los compradores

Amenaza de ingreso de
productos sustitutos
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Nota: (Porter M. , 2009)

En este sentido Porter M. (2009) determina que hay cinco fuerzas que establecen las
consecuencias de mejora en un mercado o un segmento del mismo. Por lo anterior, de acuerdo
con las empresas tienen que evaluar los objetivos y recursos existentes desde las cinco
fuerzas.

Poder de Negociacion de los Proveedores

La variedad de productos y su presentacion depende en su mayoria de los proveedores
gue tenga la empresay si la relacion con éstos es la adecuada; mejor sera el acercamiento con
los clientes (Moscoso, 2012). A través del poder de negociacion. con los proveedores se puede
aumentar precios o reducir la calidad de productos o servicios.

A continuacion, se analizan las fuerzas del modelo con el propdsito de identificar los
escenarios de cada una de estas que permitan identificar las fortalezas y debilidades del sector.
Por lo cual, cuenta con la importancia en las ventas se orienta al volumen de compra que
hacen las organizaciones del sector a los proveedores, 0 sea, las ventas del sector con
referencia a las ventas totales de los proveedores (Moscoso, 2012).

Dicho de otra manera, se debe diferenciar los grupos de proveedores para la industria
en estudio, siendo los proveedores de materia prima a nivel nacional y por otro lado puede ser
el proveedor a nivel internacional, los cuales son importantes para el sector. Diferenciacion de
productos. A través de esta estrategia se persigue diferenciar el producto o servicio de la
empresa o de alguno de sus elementos como la atencién del cliente, la calidad, etc. haciendo

gue sea percibido como unico en el mercado.
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La seleccion de proveedores es un proceso critico en la gestion de la cadena de
suministro y a la competitividad de las empresas. Para Vargas (2012) acontecimientos como el
abandono de las politicas proteccionistas en América Latina, la expansion de comercio
internacional y la difusion de acuerdos regionales, han motivado cambios en los canales de
distribucion, comercio mundial y sistemas de produccién. Todavia mas, estos cambios
requieren de una mayor atencién para mejorar los vinculos externos de una empresa, en
particular con los proveedores.

Es importante reflexionar que las posibilidades de las organizaciones proveedoras de
integrarse, es importante si se toma en cuenta que conocen el mercado de las materias primas
y que disponen del poder econémico para el desarrollo de este tipo de proyectos, no obstante,
la ruta idénea puede determinarse por una empresa ya constituida y con reconocimiento en el
sector (Vargas, 2012), por lo anterior es indispensable que se tengan en cuenta los siguientes
aspectos:

¢ Volumen comprador: El volumen comprador esta relacionado con una posible
baja de la rentabilidad al exigir precios inferiores y por supuesto mejores
servicios, dando origen a los productos sustitutos. Segun Porter (2009) si el
cliente compra productos a elevados precios, podra forzar a los proveedores
mejores condiciones.

o Costos de cambio, requiere identificar si el cambio de comprador en las
empresas, genera costes de oportunidad.

¢ Integracion hacia atras, posibilidad de que los clientes fabriquen el bien,

amenazando las empresas del sector.
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¢ Informacion de los compradores, analiza si los clientes poseen informacion
idénea de las empresas que producen el bien o servicio que adquieren

¢ Diferenciacién, establece que, al no estar adecuadamente los productos o
servicios, los compradores tendran mayor poder de negociacién.

¢ Informacion acerca del proveedor, al conocer el cliente sobre los productos,
calidad, precios, etc., podra compararlos con la competencia y asi tener
argumentos de importancia para negociar con el proveedor.

¢ |dentificacion de la marca, asocia a las marcas existentes con los clientes

e Productos sustitutos, su existencia motiva al cliente a presionar sobre su precio

Amenaza de Productos Sustitutos

En este sentido, Porter (2007) afirma que la presion ejercida por productos sustitutos se
refiere al nUmero de productos capaces de satisfacer la necesidad cubierta por el producto del
sector en estudio; en general, suelen realizarse comparaciones en términos de precios y
desempefio, puesto que, mientras mas cercano es el valor de este indice, mas cercana es la
posibilidad de sustitucion entre los productos. La importancia de analizar este factor radica en
gue los sustitutos establecen un techo en el precio que se puede cobrar por satisfacer cierta
necesidad del consumidor (Porter, 1982).

En general, mientras mayor es el nimero de posibles sustitutos, menores son los
precios, y menor es la rentabilidad en el sector. La existencia de sustitutos depende,
basicamente, de la capacidad de las empresas para satisfacer necesidades del consumidor de
nuevas maneras, donde suelen jugar un papel muy importante la tecnologia y el desarrollo
economico.

Amenaza de Nuevos Competidores



% weanm DIAGNOSTICO Y PLAN DE MEJORAMIENTO 55

® e o0 e universida
e

Se piensa que, en un sector, que conoce, que el rendimiento del capital invertido es
superior a su costo, la llegada de empresas interesadas en participar del mismo sera muy
grande y r4pida, hasta aprovechar las oportunidades que ofrece ese mercado (Porter M.,
2007). Como es irrebatible, las sociedades que entran en el mercado incrementan la capacidad
productiva en el sector.

En el caso de que existan beneficios superiores a la media en el sector, atraera mayor
namero de inversionistas, aumentando la competencia y, en consecuencia, bajando la
rentabilidad del sector; por tanto, al intentar entrar una nueva empresa a una industria, ésta
podria tener barreras de entradas tales como la falta de experiencia, lealtad del cliente,
cuantioso capital requerido, falta de canales de distribucion, falta de acceso a insumos,
saturacion del mercado, etc., (Porter M. , 2009) . Pero también podrian facilmente ingresar si es
gue cuentan con productos de calidad superior a los existentes, o0 precios mas bajos.

La amenaza de nuevos competidores depende de las barreras de entrada y de la
reaccion de las organizaciones, que ya estan posicionadas en el sector, frente a los recién
llegados.

Rivalidad entre los Competidores

La rivalidad entre competidores busca mejorar la posicion de las empresas
competidoras manipulando estrategias como la competencia en precios, publicidad,
introduccién de nuevos productos e incrementos en el servicio al cliente. La rivalidad se
presenta porque uno o mas de los competidores sienten la presion o ven la oportunidad de
mejorar su posicion. En la mayor parte de los sectores industriales, los movimientos
competitivos de una organizacion tienen efectos observables sobre sus competidores y asi se

pueden incitar las represalias para contrarrestar el movimiento; o sea, las empresas son
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mutuamente dependientes (Ramirez et al., 2012). Entre los factores que motivan el incremento
de la rivalidad de los competidores estan:

e Concentracion de empresas: Se orienta en determinar cuéles empresas son las
gue dominan el sector, la concentracion tiene claro el efecto de la rivalidad entre
las organizaciones, pues la rivalidad entre empresas tiende a ser mas intensa

¢ Diversidad de los competidores: Los competidores se pueden diferenciar o
caracterizar por su produccién estandarizada, tamafio de la planta, bajo perfil en
el desarrollo de productos y disefios propios y que no cuenten con marcas
posicionadas (Ramirez et al., 2012).

e Costos Fijos: Los costos fijos elevados generan presion a las organizaciones,
pues, reduce el precio cuando existe un exceso de produccién. Los costes de
almacenamiento motivan a las empresas a bajar sus precios.

e Grupos econdémicos: La rivalidad entre los concurrentes aumenta, cuando
poderosos grupos empresariales, compran pequefias empresas del sector para
relanzarlas y entrar en el mercado.

e Barreras de salida: La rivalidad sera alta, cuando los costes para renunciar a la
empresa son superiores a los costes para mantenerse en el mercado, también
se asocia segun Pérez (2009) a factores que restringen la salida de las
empresas de una industria, como: Activos especializados: Es la existencia de
activos especializados, lo cual implica un reducido valor de liquidacién o costos
elevados de conversion si se quisiera cambiar de actividad. Interrelacion
estratégica con otros negocios: deshacerse de una unidad de negocio en

concreto puede afectar al resto de la empresa.
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o Barreras emocionales: La resistencia a liquidar o salir del negocio generadas por
compromisos de caracter afectivo del empresario.

o Restricciones gubernamentales: Limitaciones que impone el gobierno para
liquidar un negocio (Pérez, 2009)

En este sentido, Baena (1998) afirma que: la competencia horizontal la representan las
tres primeras fuerzas: proveedores, compradores y rivalidad, y la presion competitiva vertical
esta representada por los competidores potenciales y la existencia de productos sustitutos. De
la combinacién de estas cinco fuerzas depende el beneficio potencial del sector. Gracias a los
aportes de Porter (1982) al mundo de los negocios, hoy en dia se conoce la gerencia
estratégica por medio de la cual se desarrollan una serie de ventajas para que, cualquier
negocio sea competitivo.

Sin embargo, existe una idea limitada acerca de que es y como funciona la
competencia, lo que lleva a cometer errores al momento de crear una estrategia,
independientemente del tipo de negocio.

Estas cinco fuerzas competitivas reflejan el hecho de que la competencia en un sector
industrial va mas alla de los simples competidores. Los clientes, proveedores, sustitutos y
competidores potenciales son todos competidores para las empresas en un sector industrial y
pueden ser de mayor o menor importancia, dependiendo de las circunstancias particulares. La
competencia, en un sentido mas amplio, podria denominarse rivalidad amplificada (Porter,

2007).
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Analisis 5 Fuerzas de Porter

Diagndéstico Organizacional

A continuacion, se analizan las variables que hacen parte de las cinco fuerzas

competitivas identificadas por Michael Porter, en el marco del sector de la construcciéon de

vivienda, lo cual seré utilizado como insumo para el disefio de estrategias encaminadas a

mejorar el nivel de competitividad de la Sociedad SGP & CIA S.A.S.

Tabla b

Amenaza de entrada de nuevos competidores

58

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Economia de escala

En términos de costos, la economia de escala se constituye
una ventaja competitiva para el sector de la construccién de
vivienda, toda vez que los volimenes de unidades por
proyecto son significativos, lo que permite adquirir materiales
al por mayor y la optimizaciéon en la contratacion de
magquinaria y personal.

Diferenciacion de productos

La diferenciacion de productos en el sector esta dada por el
tipo de vivienda (VIP, VIS, NO VIS), ubicacién de los
proyectos, calidad de los materiales, area construida,
acabados y las estrategias de mercadeo utilizadas.

Valor de marca

El valor de la marca en el sector se relaciona con la
trayectoria y experiencia de las constructoras, lo cual se
traduce en un mayor nivel de ventas y proyectos en
comercializacion. De acuerdo a la (Superintendencia de
Sociedades, 2020) las cinco primeras constructoras con
mayor nivel de ingresos operacionales para 2019, fueron
Amarilo, Sacyr Construccién Colombia, Conconcreto,
Colpatria y Construcciones el Condor.

Necesidad de capital

Las necesidades de capital se puede considerar como una
de las principales barreras de acceso al mercado, en razén a
la inversién que se debe destinar para la adquisicion de los
terrenos, maquinaria, materiales, entre otros; que aunque en
parte es financiada por las entidades bancarias para luego
ser canceladas a través de la subrogacion de los créditos
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individuales, requiere la acreditacion de una adecuada
estructura financiera y legal, que garantice la sostenibilidad
de los proyectos.

Accesos a canales de
distribucién

La venta de los proyectos de vivienda se realiza de forma
directa, teniendo en cuenta que los constructores
comercializan sus proyectos a través de sus salas de venta
tanto virtuales como presenciales, en las cuales se ofrecen
los proyectos y se gestiona el proceso post venta.

Ventaja de costos

La ventaja en materia de costos aun cuando no puede
considerarse una barrera de entrada, si es un factor
importante en la estructura de costos de las constructoras,
puesto que la experiencia y posicionamiento en el mercado
les permite seleccionar sus proveedores y capital humano de
forma mas eficiente frente a los nuevos competidores.

Ventajas tecnoldgicas

La adopcién de herramientas tecnolégicas para la
construccién puede constituirse una barrera de acceso al
mercado, en el sentido que el uso de la misma permite un
disefio arquitecténico mas preciso, asi como, la supervision
y control de los proyectos en tiempo real, lo cual es
determinante para garantizar el cumplimiento de los tiempos
y costos definidos en la etapa de planeacion (Revista
Construir, 2018). Sumado a lo anterior, la implementaciéon de
mecanismos virtuales de comercializacion se ha constituido
un reto para las constructoras, a fin de mitigar el impacto de
las limitaciones a la movilidad derivadas de la emergencia del
Covid-19.

Politicas de Gobierno

El impacto de las politicas del Gobierno para el sector de la
construccién se pueden considerar en dos aspectos. En un
primer escenario, las politicas de uso de suelo se pueden
considerar una barrera de acceso, en razén a los Planes de
Ordenamiento Territorial de cada region y el lleno de
requisitos para la aprobacion de las licencias de
construcciéon. En un segundo escenario, el impulso que se ha
dado por parte del Gobierno nacional a las politicas de
vivienda, han permitido dinamizar la adquisicion de estos
bienes durante los ultimos afos, tal como se evidencia en el
comportamiento de este indicador durante el 2020, que a
pesar de ser un afio de contraccion econémica a nivel
mundial, las unidades vendidas de vivienda VIS crecieron un
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11% respecto a 2019 y el segmento NO VIS 0.3%. (La
Republica S.A.S., 2021)

Nota:Creacion propia.
Tabla 6

Poder de negociacion

PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

Tendencia a sustituir por
parte del comprador

En razén a la amplia cantidad de proveedores del sector, se
presenta alta facilidad de sustitucién por parte de las
constructoras en la medida que sus costos se reduzcan, se
cuente con productos innovadores o se mejore la calidad de
los insumos.

Evolucién de precios de
productos sustitutos

En febrero de 2021, la variacion mensual del ICCV fue
0,67%, en comparacion con enero de 2021. Esta tasa es
inferior en 0,23 porcentuales frente a la presentada en
febrero de 2020 (0,90%) y superior en 0,03 puntos
porcentuales con relacion a la variacién mensual total del
indice de Precios al Consumidor (IPC) de febrero de 2021
(0,64%). La variacion mensual del IPC para alojamiento,
agua, electricidad, gas y otros combustibles fue de (0,28%).
Anual 4.05 DANE . Por insumos, las mayores alzas se
presentaron en: alambres (3,20%), ascensores (2,75%) y
canales y bajantes (2,74%) y las principales bajas se
registraron en: pavimento (-1,05%), antena de television (-
0,76%) y calentadores (-0,61%) (CAMACOL, 2020)

Costos de cambio a los
cuales debe hacer frente el
comprador

Considerando la cantidad de competidores del mercado y
diversidad de insumos, para la empresa no se generan
costos significativos por el cambio de proveedores, teniendo
en cuenta que para este proceso se realiza un adecuado
andlisis de la relacion costo-beneficio, garantizando la
eficiencia en el uso de los recursos.

Percepcion del nivel de
diferenciacion de los
productos

La diferenciacion de los productos utilizados para la
construccién, se enmarca en el nivel de precios, calidad de
los materiales, innovacién y servicio ofrecido en la ventay
post venta.
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Disponibilidad de
informacién sobre
productos sustitutos

De forma permanente las empresas proveedoras de
materiales de construccién, asignan asesores que visitan las
constructoras para la comercializacion de sus productos y por
gestion propia de la constructora, se hace uso de los medios
virtuales para la consulta de nuevos proveedores,
especialmente a través de CAMACOL, que ofrece un
completo directorio de la industria de la construccion, el cual
agrupa diversos competidores por producto y region.

Calidad de productos
sustitutos

El Gobierno nacional a través de la expedicion del Decreto
Unico Reglamentario del Sector Vivienda, Ciudad y Territorio
1077 de 2015, la Norma Técnica de la Construccién y demas
normas relacionadas, establece los requisitos de calidad para
el proceso constructivo y los productos tanto tradicionales

como sustitutos

Nota: Creacién propia.
Tabla 7

Poder de negociacion

PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Cantidad de compradores
con respecto a la cantidad
de empresas que ofrecen
un mismo producto

De acuerdo a cifras del (DANE, 2020b) el déficit habitacional
en Colombia es del 36.6%, lo cual constituye este segmento
de la poblacién como potenciales compradores, que buscan
superar sus carencias cuantitativas y cualitativas de
vivienda, haciendo uso de los beneficios ofrecidos por las
politicas del Gobierno para la adquisicion de vivienda VIP y
VIS, en lo relacionado con los actuales subsidios para la
cuota inicial y tasa de interés de las obligaciones
hipotecarias. No obstante, los colombianos que son
poseedores de vivienda, también acceda a la compra de una
segunda vivienda con fines de inversion y basqueda de
ingresos adicionales o para el descanso y turismo.
Respecto a la cantidad de empresas registradas en el ramo
de la construccion, para el 2018, 93.945 se encontraban

registradas (Economia aplicada, 2018)
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Que tan dependiente es la
empresa de sus canales de
distribucion

Teniendo en cuenta que el canal de distribucién es directo, la

empresa no tiene dependencia de otros canales, puesto que
los servicios de venta y post venta los realiza a través de sus
salas de venta ubicadas en los proyectos de vivienda o a
través de canales virtuales.

Flexibilidad para negociar

Para el caso de la vivienda nueva no existe flexibilidad de
negociacion de precios, teniendo en cuenta que en el
lanzamiento de un proyecto se estipula un precio fijo que en
la medida que se ofrecen nuevas unidades habitacionales,
puede inclusive incrementarse. De igual manera, para el
segmento de vivienda de interés social, existen topes
reglamentados por el gobierno nacional, el cual establece
gue la vivienda VIP no puede superar los 70 SMLM y la VIS
los 135 SMLM (Minvivienda, 2020).

Volumen de compras

A partir del impulso que el gobierno nacional ha dado al
sector de la construccion desde la crisis del sector
inmobiliario de finales del siglo XX, se ha observado una
dindmica positiva en la venta de unidades de vivienda
durante los ultimos afios. Para el 2020 a pesar de la crisis
generada por la pandemia del Covid 19, se vendieron 125
mil unidades de vivienda VIS y 51 mil unidades en el
segmento NO VIS, registrando un crecimiento del 11% vy
0.3% respectivamente frente al 2019 (Ministerio de
Vivienda, Ciudad y Territorio de Colombia, 2021).

Facilidades que tenga el
cliente para cambiarse de
proveedor

La facilidad en el proceso de definiciébn y escogencia de la
vivienda es amplia, teniendo en cuenta que existen diversos
proyectos de vivienda agrupados en los segmentos VIP, VIS
Y NO VIS, con diferentes caracteristicas y precios. Sin
embargo, una vez se selecciéna el inmueble y se da inicio al
pago de la cuota inicial, la facilidad de cambio es limitada,
puesto que la reversion del negocio puede ocasionar costos
para el comprador.

Disponibilidad de
informacion de los
compradores

Existe alto nivel de informacion de caracter virtual y
presencial sobre las constructoras y sus proyectos de
vivienda en el territorio nacional. De forma permanente, a
través de alianzas entre las entidades financieras y
constructores, se realizan ferias de vivienda en las que se
procura articular la compra del inmueble y su mecanismo de
financiacion; asi mismo, se cuenta con diversas salas de
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venta e informacién disponible en medios virtuales por
empresas como Finca Raiz, Metrocuadrado, Estrenar
Vivienda, entre otras.

Andlisis del cliente El analisis del cliente es un factor importante en el proceso
de venta de las viviendas, toda vez que las constructoras
requieren para la sostenibilidad financiera de sus proyectos
contar con usuarios que presenten condiciones crediticias
favorables para el pago de su cuota inicial y posterior
otorgamiento de crédito por parte de las entidades
financieras. Por lo tanto, en la planeacién del proyecto, se
define el tipo de cliente al que se dirige la vivienda,
estableciendo las caracteristicas socioecondémicas
necesarias para la adquisicion del inmueble, las cuales son
validadas e informadas durante la asesoria comercial.

Nota:Creacion propia.
Tabla 8

Amanezas de ingresos

AMENAZA DE INGRESOS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Precios de los productos Los productos sustitutos que compiten con la construccion y
sustitutos adquisicion de vivienda nueva, son la oferta en vivienda
usada e inmuebles en arriendo, opciones en las cuales se
presenta facilidad en la negociacién de precios, disponibilidad
inmediata y para el caso de la toma de inmuebles en
arriendo, escasa o nula inversién. De acuerdo a lo reportado
por el Banco de la (La Republica S.A.S., 2021) para el tercer
trimestre de 2020 se present6 una disminucién de 2.25% en
el precio de la vivienda usada respecto al mismo periodo de
2019, mientras que el precio de la vivienda nueva se
incrementd 4.17% en el periodo sefialado Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE, 2021a) Por su
parte, a enero de 2019 los costos de arriendo se
incrementaron 4.51% respecto a 2018 (Fedelonjas, 2019).

Disponibilidad de productos | De acuerdo a lo reportado por el (DANE, 2021c), al corte del
sustitutos cercanos cuarto trimestre de 2020, se censaron 27.077.496 m2 para
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vivienda, de los cuales el 64.7% se encontraban en proceso
de construccién de casas y apartamentos, 24.8% obedecen a
obras paralizadas y 10.5% corresponden a obras terminadas.

Nota: Creacién propia.
Tabla 9

Rivalidad entre competidores

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Poder de la competencia y
diversidad de competidores

La construccién es uno de los sectores mas importantes de la
economia, participando en el Producto Interno Bruto con un
promedio de 7% durante los dltimos 5 afios (DANE, 2021d)
(DANE, 2021). Para el 2019, 54 constructoras se ubicaron
entre las 1.000 mas grandes del pais por su nivel de ingresos
(Supersociedades, 2020) y el ranking digital de empresas
lideres de mercado lo conformaron Amarilo, Marval,
Colpatria, Capital, Jaramillo Mora, Constructora Bolivar,
Arquitectura y Concreto, Prodesa, Cusezar, Urbe Capital,
Conaltura Construccion, Coninsa Ramén H y Prabyc
Ingenieros (La Nota, 2020).

Crecimiento industrial

Una de las variables que evidencia el crecimiento del sector
es la evolucion en la aprobacién de licencias aprobadas para
vivienda, que aunque en enero de 2020 frente al mismo
periodo de 2019 tuvo una disminucion de 21%, como
resultado de las restricciones a las que se enfrenté la
construccién producto de las politicas para la mitigacién del
la pandemia del Covid-19, venia presentando un
comportamiento positivo para 2019 frente a 2018, donde se
aprobaron 1.455.120 m2, lo que significé un un crecimiento
de 13.6% y entre 2017 y 2018, se dio un incremento de 8%
(DANE, 2021d)

Barreras de salida

Las barreras de salida del mercado se pueden considerar
significativas y de alto costo, teniendo en cuenta que tanto
para la iniciacion de obras, como para el servicio post venta,
se suscriben acuerdos de caracter juridico, cuyo
incumplimiento puede acarrear diversidad de multasy
sanciones de indole econémico y legal.

Nota: Creacion propia.
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Resultados al Aplicar el Modelo MMGO
Datos Generales de la Empresa
Tabla 10

Datos generales

65

INFORMACION DE LA EMPRESA EVALUADA

Nombre de la empresa: [scp & cia sas |
Afio de fundacién: {2002 |
NGmero de empleados permanentes: 10 |
NuUmero de empleados temporales: |300 |
Total Activos en miles de pesos Col: [7683 |
Utilidad o superavit operacional: |665 |
Productos o servicios: [Construccién de vivienda, interventoria de obras |
CllU Registrado en la matricula de Camara ||:4111 |
de Comercio:

Nota: Creacion propia a partir del sistema MMGO.
Tabla 11

Perfil Financiero
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Gastos administrativos

Impuestoderenta
ACTIVOS TOTALES
Cap J

- Inventarios

- Cuentas por cobrar - clientes
- Proveedores

- Otros pasivos Ctes operacionales

Otros activos
Pasivos de largo plazo
Endeudamiento fciero L.P.

Patrimonio

Gasto amortizacion (pyg)

PERFIL FINANCIERO

Informacion financiera general (Correspondiente alos 4 dltimos afios (2016 -2017 -2018 - 2019) 6 (2016 -2017 -2018 -
2019) - Datos en Miles de pesos

2019 2018 2017 2016
7.683 6.647 11.082 6.979
5.755 5.096 6.045 5.393
1.928 1.551 5.038 1.585

821 782 676 893
423 339 4.205 266
685 430 157 427
20 15 37 233
26.623 10.889 16.745 13.348
5.437 -3.010 1.817 -2.960
2.756 - 99 10
4.607 1.632 4.597 1.001
1.840 2.106 2.736 2.928
879 2.549 1.507 2777
21.186 13.899 14.928 16.308
24.054 8.985 15.256 11.978
14.584 46 67 88
2.569 1.904 1.489 1.371
Otrainformacion
12 13 13 9

Nota: Creacion propia a partir del sistema MMGO.

Comparativo de los Principales Indicadores Fiinancieros del Sector y SGP & CIA

La empressa SGP & CIA ha venido optimizando la estructura de costos de sus

66

proyectos constructivos, lo cual se refleja en el margen bruto alcanzado para el 2019, afio en el

cual el indicador se alinea al del sector, revirtiendo el comportamiento presentado en afios

anteriores, en los cuales alcanz6 una diferencia de 6.8 puntos porcentuales. En cuanto al

margen operacional, para el periodo 2016-2017 se observa un amplio margen de diferencia

frente al sector, logrando nivelarse en 2018 y para el 2019 aunque se presenta una brecha de 4

puntos porcentuales, es inferior a la evidenciada en los periodos anteriores.

Figura 17

Margen bruto
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Margen operacional

12,6%

2,2%
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Nota: Creacién propia a partir de

EMIS -SECTORIAL 2020.

Similar al comportamiento del margen operacional, el margen EBITDA para el

2016,2017 y 2019, presenta un amplio margen inferior respecto al sector, mientras que el
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margen neto ha venido cerrando la brecha desde 2018, alcanzado para el 2019 niveles

similares a la industria.

Figura 19

Margen EBITDA

Figura 20

Margen neto
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SECTORIAL 2020.
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Nota: Creacion propia a partir de EMIS -

SECTORIAL 2020.
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La rentabilidad del activo de la empresa entre el 2016 y 2019 ha registrado niveles
inferiores frente al sector, a excepcion del 2018 en el que se situd ligeramente por encima.
Respecto a la rentabilidad del patrimonio, el indicador se ha ubicado por amplio margen
superior al del sector, exceptuando el afio 2018 en el que se evidencian resultados similares.
Es de resaltar que, tanto para la empresa como para el sector, el ROE ha sido superior al ROA,
lo cual refleja que parte del activo se financia con endeudamiento, de tal manera que se

presenta un aumento de la rentabilidad financiera.

Figura 21
ROA
2,7%
1,0%
0,6%
2019 2018 2017 2016
SGP & CIA e SECTOR
Nota: Creacion propia a partir de EMIS -
SECTORIAL 2020.
Figura 22

ROE
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25,9%
21,8%

14,2%
9,9%
0,

o

“—j’o% 10,100

5,4%
2019 2018 2017 2016
SGP & CIA e SECTOR
Nota: Creacion propia a partir de EMIS -

SECTORIAL 2020.

Los indicadores de liquidez correspondiente a razon corriente y prueba 4cida revelan a
nivel general mejores resultados para la empresa SGP & CIA respecto al sector, principalmente
para el afio 2019, en el cual contaba con 3 pesos de sus activos convertidos en efectivo en el
corto plazo, para pagar cada peso de sus obligaciones, frente a 1.7 del sector. En cuanto a la
liquidez &cida, se evidencia que la empresa podia cubrir cada peso de sus obligaciones a corto
plazo con 1.99 pesos sin tener que vender sus inventarios, mientras que en el sector, este
alcanzaba los 0.5 pesos.

Figura 23

Razoén corriente
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Figura 24

Prueba acida

1,99

1,41
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Nota: Creacion propia a partir de EMIS -
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Andlisis Integral MMGO
Figura 25

Informe integral
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INFORME INTEGRAL

ANALISIS DE ENTORNO 59,72

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

GESTION DE MERCADEO 71,25
CULTURA ORGANIZACIONAL 63,54

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GESTION PRODUCCION 65,38

GESTION FINANCIERA 61,80

GESTION HUMANA

EXPORTACIONES

IMPORTACIONES

LOGISTICA

ASOCIATIVIDAD

COMUNICACION E INFORMACION
INNOVACION Y CONOCIMIENTO 50,10

RESPONSABILIDAD SOCIAL 58,33

63,86

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Nota: Creacién propia a partir de sistema MMGO.
Andlisis situacional

El andlisis de todos los componentes del modelo MMGO a excepcion de importaciones
y exportaciones, ubican a la empresa en el estadio 3, con una calificacion de 57,91. Entre las
variables de mayor avance organizacional, se destaca la gestion de mercadeo, financiera y de
produccion, asi como, la comunicacion e informacion y cultura organizacional. Se determinan
oportunidades de mejora a nivel general en cada componente, especialmente en temas
relacionados con el direccionamiento estratégico, gestion humana, la estructura organizacional
y la gestion del conocimiento.

Recomendaciones

Implementar un plan de mejoramiento que fortalezca los componentes de menor
puntuacion, de tal manera que la empresa pueda ubicarse en el inicio del estadio 4, que le
permitan competir de forma mas eficiente en el mercado, adoptando las mejores précticas

empresariales que generen una mayor creacion de valor a sus partes interesadas.
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Andlisis en cada Componente
Componente Entorno Econémico
Figura 26

Analisis de entorno econémico

Analisis de entorno econdomico
ANALISIS DE ENTORNO GLOBAL (GLOBAL...

41,67

ANALISIS DEL ENTORNO PAIS (MACRO).... 54,17
ANALISIS DEL ENTORNO SECTORIALY... 41,67

ANALISIS DEL ENTORNO CERCANO O...

CADENAS PRODUCTIVAS Y CLUSTER * 75,00
MAGNITUD Y COMPORTAMIENTO DEL... 75,00
COMPETENCIA/ ORGANIZACIONES SIMILARES
PRODUCTO O SERVICIO 75,00
PRECIO O TARIFA 75,00
0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Nota: Creacion propia a partir de sistema MMGO.

Analisis situacional:

73

De acuerdo a la evaluacion del componente de entorno, la empresa obtuvo una calificacion de

54,17 con lo cual se ubica en el estadio 3. En el analisis de las variables, se observa que la

empresa presenta debilidades en la incorporacion del andlisis del entorno tanto global, sectorial

y proximo que le permita la identificacion de las oportunidades y amenazas a las cuales se ve

expuesta su estrategia, asi mismo, el conocimiento acerca de sus principales competidores y el

mercado, se deriva principalmente de la experiencia de la compafiia, sin que existan estudios
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formales de mercado, analisis de bases de datos o un benchmarking que les permita
monitorear de forma permanente su posicion frente a la competencia y las caracteristicas de
las mismas. En cuanto a las variables relacionadas con el conocimiento de su cadena
productiva, producto y determinacién de sus precios de venta, la empresa alcanza una mayor
calificacion, toda vez que ha identificado de forma importante el encadenamiento empresarial
necesario para su operacion y de igual manera, ha logrado establecer una adecuada estructura
de precios.
Problemas:
¢ No se cuenta con un proceso permanente de monitoreo y analisis del entorno global y
macroeconomico.
e La matriz de riesgos no contempla los posibles riesgos que se derivan de los cambios
en el entorno y, por ende, no incluye controles para su mitigacion.
e Ausencia de herramientas y procedimientos formales para el monitoreo del sector y sus
principales competidores.
Potencialidades:
e Laempresa cuenta con bases de datos que incorporan las principales variables
relacionadas con su cadena productiva.
e Para la determinacién de los precios se tienen plenamente identificados los referentes
de mercado, costos, gastos y margenes de utilidad.
Recomendaciones:
¢ Implementar un proceso permanente de monitoreo y analisis del entorno global y

macroecondmico, que permita generar alertas a la alta direccién frente a identificacion
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de amenazas y oportunidades, para la adopcion de estrategias o0 mecanismos de
cobertura de riesgos.

¢ Incluir en la matriz de riesgos la identificacion de los posibles riesgos que se derivan de
los cambios en el entorno y los controles para su mitigacion.

e Hacer uso de herramientas tecnoldgicas para el andlisis formal del sector y elaboracion
de un benchmarking, que permitan realizar un seguimiento a la dinamica del mercado y
de esta manera realizar ajustes en la estrategia.
Componente direccionamiento estratégico.

Figura 27

Direccionamiento estratégico

Direccionamiento estratégico

VARIABLE: PRINCIPIOS DE PLANEACION

VARIABLE: SISTEMA DE FINALIDADES
(MISION, VISION Y OBJETIVOS)

VARIABLE: VALORES CORPORATIVOS

VARIABLE: ESTRATEGIAS 60,42

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Nota: Creacién propia a partir de sistema MMGO.

Andlisis situacional:
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El andlisis de los descriptores del componente de direccionamiento estratégico ubica a
la empresa en el estadio 2 con una calificacién de 44,27, como resultado principal de las
debilidades detectadas en las variables de principios de planeacion, toda vez que no se tiene
un documento del plan estratégico en el que se contemple un analisis del entorno externo e
interno, pilares, objetivos e indicadores estratégicos, asi como, mecanismos o estrategias que
conlleven a su seguimiento y cumplimiento. En cuanto a las estrategias definidas para la
comercializacion de los proyectos de vivienda, lo cual representa el core del negocio, se
observa una adecuada planeacion, seguimiento y evaluacion de las mismas.

Problemas:

e Ausencia de un plan estratégico empresarial y personal capacitado para su

construccion.

e Escaso conocimiento y capacitacion en la misién, vision y valores corporativos de la

entidad.

¢ Los indicadores de seguimiento a la gestién se enfocan Unicamente al area

comercial y de produccion.

Potencialidades:

¢ Adecuada definicion de estrategias y monitoreo de los indicadores asociados a las

mismas para las actividades que hacen parte del core del negocio.

Recomendaciones:

e Contratar un consultor externo para la elaboracion del plan estratégico de la

empresa, el cual incluya un andlisis de contexto interno y externo, definicion de los
pilares y objetivos estratégicos, asi como el plan de negocios y estrategias

necesarias para el logro de las metas planteadas.
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¢ Implementar un tablero de indicadores estratégicos y operativos para su control y
seguimiento.
e Adoptar un plan de capacitacion para la aprehension del plan estratégico de la

entidad, asi como, su mision, visién y valores corporativos.

Componente Gestion de Mercadeo
Figura 28

Gestion de mercadeo

Gestion de mercadeo

VARIABLE: ORIENTACION DE LA... 75,00
VARIABLE: PLANEACION Y CONTROL DEL...
VARIABLE: INVESTIGACION DE MERCADOS 66,67
VARIABLE: COMPORTAMIENTO DEL ACTOR... 66,67
VARIABLE: ESTRATEGIA DE PRODUCTO O... 66,67

VARIABLE: ESTRATEGIA DE PRECIOS O TARIFAS 91,67
VARIABLE: ESTRUCTURA'Y ESTRATEGIA DE...
VARIABLE: ESTRATEGIAS DE VENTAS 91,67

VARIABLE: ESTRATEGIA DE COMUNICACION 75,00

VARIABLE: SERVICIO AL ACTOR SOCIAL,... 70,83

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

Nota: Creacion propia a partir de sistema MMGO.
Andlisis situacional:
e El andlisis de los descriptores de la gestion del mercado ubica a la empresa en

la parte alta del estadio 3 con una calificacion de 71,25, como resultado de



% weanm DIAGNOSTICO Y PLAN DE MEJORAMIENTO 78

e e o0 e universidad
e

principal de acuerdo a las puntuaciones en las variables que estan actualmente

orientadas hacia tener una fuerte gestion del mercado en donde se intenta cubrir

la planeacidn, investigacion y control del mercadeo de la empresa teniendo

como referencia las necesidades que se les va a cubrir a los clientes.
Problemas y potencialidades:

e Falta vincular de una forma mas participativa a las necesidades, requerimientos
de los clientes los cuales se debe fortalecer para que los esfuerzos en la gestion
de mercadeo se puedan consolidar en una mejora significativa en cuanto a los
planes de mercadeo y las acciones que se deben de tomar para poder hacer las
respectivas correcciones

Recomendaciones:

e Contratar a un experto en mercados, el cual pueda brindar las herramientas
necesarias para poder implementar un plan adecuado de mercadeo en donde se
pueda identificar las oportunidades de mejora a la gestién incorporando un estudio
de mercado donde se evidencie el comportamiento de los clientes y del sector
para asi poder optimizar la estrategia.

Componente Cultura Organizacional
Figura 29

Cultura organizacional
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Cultura organizacional

VARIABLE: LIDERAZGO 64,58
VARIABLE:

PARTICIPACION Y... 66,67

VARIABLE:

52,08
DESARROLLOY...

VARIABLE: CREACION
DE UN ENTORNO...

70,83

0,00 50,00 100,00

Nota: Creacion propia a partir de sistema MMGO.

Analisis situacional

La calificacién de las variables de cultura organizacional ubica a la empresa en el

estadio 3, con una puntuacion de 63,54. A nivel general se evidencia un papel de liderazgo

79

claro por parte de la alta direccién y alineacién de los equipos de trabajo para el cumplimiento

del objeto social de la entidad, en la que se resalta el compromiso de los colaboradores a pesar

de la ausencia de un programa formal de desarrollo y reconocimiento a su labor.

Problemas:

¢ Informalidad en los planes de reconocimiento y desarrollo para los colaboradores.

e Ausencia de un plan de retiro laboral

¢ No se cuenta con un documento de diagnéstico y plan para promover la cultura

organizacional.

Potencialidades:
e Clara definicién de roles y responsabilidades.

e Alineacion de los equipos de trabajo.
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o Ambiente laboral armonizado
Recomendaciones:
o Desarrollar un programa de reconocimiento y desarrollo para los colaboradores que
contribuya al cumplimiento de los objetivos estratégicos.
e Implementar un plan de retiro laboral, encaminado a minimizar el impacto social de
la desvinculacion tanto por jubilacibn como por terminacién del contrato.
Componente Estructura Organizacional
Figura 30

Estructura organizacional

Estructura organizacional

VARIABLE: PROCESOS PARA LA... 62,50
VARIABLE: MANUALES Y...

VARIABLE: CONTROL SOBRE LA... 66,67

VARIABLE: COMPETENCIAS... 58,33

VARIABLE: EVOLUCION DE LA...

VARIABLE: COHESION DE LA... 41,67

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Nota: Creacion propia a partir de sistema MMGO.
Analisis situacional
El andlisis de los descriptores de estructura organizacional, ubican a la empresa en el
estadio 3, con una calificacion de 53,47. Se observa que las actividades desarrolladas por las
areas de la empresa obedecen a lo definido en el organigrama, a pesar de no tener

documentado en un sistema de informacion el mapa de procesos y procedimientos. Asi mismo,
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existen debilidades en la planeacion de la estructura, toda vez esta se ajusta principalmente al
volumen de los proyectos en venta y construccion.

Problemas:

e Los procedimientos se encuentran parcialmente documentos y no se cuenta con una
herramienta tecnolégica que permita su consulta y actualizacion, lo cual deja en
evidencia la aplicacion de actividades diferentes para un mismo proceso.

¢ No se encuentra documentado el mapa de procesos.

Potencialidades:

e Estructura organizacional claramente definida en el organigrama.

e Las decisiones son tomadas por un ente colegiado en el que participan todos los
lideres de las areas de la empresa.

e Los colaboradores cuentan con los perfiles necesarios para la ejecucion de los roles
de la organizacion.

Recomendaciones:

¢ Implementar un sistema de informacién que permita la estandarizacién de los
manuales y procedimientos, el cual sea de acceso a toda la organizacion.

e Elaborar el mapa de procesos de la organizacién y alinearlo con los procedimientos
de las areas.

Componente Gestion de Produccién
Figura 31

Gestion de produccion
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Gestion de produccion

VARIABLE: PLANEACION DE LA...

66,67
VARIABLE: RELACION ENTRE VENTAS Y... 58,33

VARIABLE: GESTION DE CALIDAD 66,67
66,67

VARIABLE: PROGRAMACION DE...

83,33

VARIABLE: CONTROL DE PROCESOS 83,33
VARIABLE: EL SISTEMA DE OPERACIONES

8335

VARIABLE: DESEMPENO Y RESULTADO 58,33

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

Nota: Creacién propia a partir de sistema MMGO.
Anélisis situacional:

El andlisis de los descriptores de produccion, ubican a la empresa en el estadio 3, con
una calificaciéon de 65,38. Se observa que las actividades desarrolladas por las areas
responsables tienen una adecuada gestion ya que se cuentan con presupuestos especializados
para poder llevar el control de cada una de las actividades productivas que se requiere para
poder cumplir con los tiempos estipulados para la entrega de los productos y servicios que
ofrece la empresa.

Problemas:

e Los procedimientos se encuentran estandarizados de acuerdo con la experiencia de

las personas a cargo de la produccion, es necesario que se opte por un sistema mas
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tecnificado con el propdsito de que el proceso productivo cuente con unas bases
mas solidas.

¢ Los indicadores podrian trabajarse bajo un sistema integral de indicadores

e Se presentan retrasos en la entrega de los proyectos, lo cual incide en una mala
experiencia del cliente

Potencialidades:

e Se cuenta con estandares de calidad asociado a la normatividad colombiana que
responde a los requerimientos de ley.

Recomendaciones:

e Implementar un sistema de gestion de calidad estandarizado internacionalmente
para poder optimizar la produccion y reducir costos, teniendo en cuenta que solo se
cuenta con los estdndares minimos y reglamentarios.

e Elaborar un manual de procesos que estandarice tiempos y movimientos.

Componente de Gestién Financiera
Figura 32

Gestion financiera

Gestion Financiera
VARIABLE: INVERSION o Y EE
VARIABLE: FINANCIACION 63,33
VARIABLE: RENTABILIDAD | 66,67
VARIABLE: INFORMACION | 55,95
VARIABLE: INSTRUMENTOS | 59,38
VARIABLE: PROCESOS [ 57,14

0,00 50,00 100,00

Nota: Creacion propia a partir de sistema MMGO.
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Analisis situacional:

El analisis de los descriptores de produccién, ubican a la empresa en el estadio 3, con
una calificacién de 61,80. Se observa que la empresa se encuentra financieramente sana en
donde sus indicadores financieros pueden dar soporte para que sean sostenible en el tiempo
aun sin tener unas politicas y gestion diferenciadoras en donde se pueda maximizar el valor de
la empresa.

Problemas:

e Lainversiéon en cuanto a sus activos fijos esté ligada Unicamente a un andlisis de
factibilidad sin tener en cuenta otro tipo de alternativas como alianzas y/o
asociaciones para su crecimiento.

¢ Lainformacién que produce la empresa no contiene aspectos relacionados con el
cliente.

e Adecuados indicadores financieros y gestion presupuestal.

Recomendaciones:

¢ |dentificar alternativas ante las diferentes formas de financiaciéon para la adquisicion
de activos fijos.

¢ Incluir variables que contengan los aspectos relacionados con el cliente que permita
medir de una forma mas eficiente la informacion financiera.

Potencialidades:

¢ Incluir en la gestion financiera un plan estratégico disefiado y al comportamiento del

mercado.
Componente Gestion Humana

Figura 33



x _weanm DIAGNOSTICO Y PLAN DE MEJORAMIENTO 85

e e o0 e universidad
.o

Gestién humana

Gestion Humana

VARIABLE: ESTRUCTURACION DEL PLAN DE...
VARIABLE: FINANCIACION
VARIABLE: RECLUTAMIENTO
VARIABLE: SELECCION
VARIABLE: CONTRATACION
VARIABLE: INDUCCION
VARIABLE: CAPACITACION
VARIABLE: ENTRENAMIENTO
VARIABLE: PROMOCION
VARIABLE: EVALUACION DE DESARROLLO
VARIABLE: COMPENSACION
VARIABLE:BIENESTAR SOCIAL
VARIABLE: MANEJO LABORAL
VARIABLE: SALUD OCUPACIONAL 69,44

88,89

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

Nota: Creacién propia a partir de sistema MMGO..

Analisis situacional:

El andlisis de los descriptores del componente gestion humana ubica a la empresa en el
estadio 3 con una puntuacién de 53,59. Los resultados de la calificacion obedecen
principalmente a las variables de seleccion y manejo laboral, toda vez que la empresa para sus
procesos misionales, cuenta con estandares de seleccion de personal, en el que se validan las
aptitudes y condiciones fisicas de los candidatos frente a los roles requeridos, apoyado de la
realizacion de visitas domiciliarias y validacion completa de antecedentes personales, asi
mismo, se propende por el cumplimiento del reglamento interno de trabajo y existe un plan de
trabajo para la gestion de la seguridad y salud en el trabajo. No obstante, la aplicacion de estos
componentes se enfoca al area misional, por lo que se evidencia la necesidad de hacer

extensivas las politicas a las demas areas de la empresa y a nivel general, incorporar
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mecanismos que permitan mejorar los descriptores relacionados con la promocion, evaluacién
del desarrollo induccién y bienestar social, en los cuales se observa informalidad y ausencia de
procedimientos para su ejecucion.

Problemas:

¢ Debilidades en el proceso de induccién, toda vez que se enfoca exclusivamente
en las funciones a desarrollar en el rol asignado.

¢ No existe un plan de bienestar social, medicién del clima laboral y, por ende,
indicadores formales de las actividades y programas desarrollados. Las
actividades implementadas son esporadicas y no cuentan con la debida
planeacion.

e Ausencia de mecanismos para la evaluacion del desempefio de los
colaboradores.

e Parala promocién de los colaboradores no se utilizan criterios de experiencia,
nivel educativo, antigiiedad o meritocracia y de igual manera no se tiene
sistematizada esta informacion.

Potencialidades:

e Apropiacion del reglamento interno de trabajo por parte de los colaboradores.

e Aplicacion de estandares de seleccién de personal.

e Salarios equitativos de acuerdo al rol y equidad de género.

¢ Implementacion del plan de seguridad y salud en el trabajo con énfasis al equipo
de construccién de los proyectos, lo cual ha permitido reducir los indices de
ausentismo y accidente laboral.

Recomendaciones:



w eamr

e e o0 e universidad
e

DIAGNOSTICO Y PLAN DE MEJORAMIENTO 87

Elaborar e implementar un plan de bienestar con actividades permanentes para
todas las areas de la empresa, apoyado con el seguimiento de indicadores que
permita medir su impacto en los colaboradores.

Optimizar el proceso de induccién incorporando la socializacion del plan
estratégico de la empresa, mision, vision, valores corporativos, estructura
organizacional, programas de bienestar, seguridad y salud en el trabajo y demas
politicas de gestiébn humana, que le permitan al nuevo colaborador tener el
conocimiento no solo de sus funciones sino de todos los componentes del actuar
empresarial.

Implementar una herramienta tecnologia que apoye la medicion de la
productividad y habilidades blandas para la evaluacién de desempefio e
incorpore variables de caracterizacion de los colaboradores, que sirva como

insumo para la promocion, desarrollo y capacitacién de los mismos.

Componente Exportaciones

La empresa no realiza exportaciones, por lo cual no se califica este componente.

Figura 34

Exportaciones
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Exportaciones
VARIABLE: LA PREPARACION PARA LOS
MERCADOS EXTERNOS 8,33
VARIABLE: EL TALENTO HUMANO
ORIENTADO AL EXTERIOR 8,33
VARIABLE: ESTRATEGIA DE LA EMPRESA N
PARA EXPORTAR g
VARIABLE: CONOCIMIENTO Y ANALISIS DE o
LA COMPETENCIA INTERNACIONAL g
VARIABLE: DIFERENCIACION DEL PRODUCTO 8,33
VARIABLE: FLUJOS DE INFORMACION Y sl

CONTROL

0,00 2,00 4,00 6,00 8,00 10,00

Nota: Creacién propia a partir de sistema MMGO.
Componente Importaciones
La empresa no realiza exportaciones, por lo cual no se califica este componente.
Figura 35

Importaciones

Importaciones
VARIABLE: IMPORTACION JUSTO A...

VARIABLE: EL CONTROL DE...
VARIABLE: NORMAS TECNICAS
VARIABLE: ANALISIS DE... 8,33
VARIABLE: POLITICA DE... 8,33
VARIABLE: LOGISTICA DE... 8,33

VARIABLE: FLUJOS DE... 8,33

0,00 2,00 4,00 6,00 8,00 10,00
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Nota: Creacién propia a partir de sistema MMGO.
Componente Logistica
Figura 36

Logistica

Logistica

VARIABLE: PLANEACION LOGISTICA

VARIABLE: RELACIONES INTERNAS ... 75,00

VARIABLE: ADMINISTRACION DE MATERIALES 66,67
VARIABLE: ORGANIZACION

VARIABLE: CONTROL LOGISTICO 66,67

VARIABLE: GERENCIA DE LOGISTICA 66,67
VARIABLE: COMPETENCIA LOGISTICA
VARIABLE: INDICADORES LOGISTICOS

VARIABLE: SISTEMA DE INFORMACION 66,67

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Nota: Creacion propia a partir de sistema MMGO.

Analisis situacional:

89

El andlisis de los descriptores del componente logistica ubica a la empresa en el estadio

3 con una puntuacion de 53,24. Los resultados de la calificacion obedecen principalmente a

gue en las variables tienen un puntaje medio en la tabla de medicion debido a que adn se

requiere trabajar mas en distintos procesos que aporten a que este componente puntie mejor;

se debe mejorar la estrategia en cuanto a los aspectos logisticos, contara con un personal
profesional en logistica y un sistema de informacion el cual sincronice los procesos entre

produccion y almacén.
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Problemas:
e Los procedimientos se encuentran estandarizados de acuerdo con la experiencia
de las personas a cargo de la logistica, es necesario que se opte por un sistema
mas tecnificado con el proposito de que la logistica sea mas eficiente.
¢ Los indicadores podrian trabajarse bajo un sistema integral de indicadores:
Recomendaciones:
e Estandarizar internacionalmente el sistema de logistica.
¢ Implementar un sistema de gestion de calidad estandarizado internacionalmente
para poder optimizar la logistica y reducir costos.
o Elaborar sistema de control interno en donde se establezcan tiempos y
movimientos.
Componente Asociatividad
Figura 37
Asociatividad
Aso

iatividad
VARIABLE: GESTION EN EL SECTOR Y/OENLA
CADENA PRODUCTIVA 54,17

VARIABLE: CONFIANZA QUE GENERA LA

EMPRESA 56,25

VARIABLE: FACTORES DE COMPROMISO 55,56

VARIABLE: PERFIL GERENCIAL PARA LA
ASOCIATIVIDAD

59,72

VARIABLE: FACTORES TAMBIEN IMPORTANTES
DE EXITO EN LA ASOCIATIVIDAD

0,00 20,00 40,00 60,00
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Nota: Creacién propia a partir de sistema MMGO.

Analisis situacional:

La calificacion de las variables de asociatividad ubican a la empresa en el estadio 3 con
una puntuacion de 54,31. El diagnéstico de este componente permite evidenciar que aunque la
alta direcciobn comprende la importancia de generar alianzas estratégicas que le permitan el
cumplimiento de su mision y participar activamente en las actividades y compromisos
establecidos con el gremio, no se generan las suficientes acciones para la suscripcion de
convenios interadministrativos y la asistencia a eventos del gremio son restringidos. Esta
situacion, se reconoce como una de las limitantes para el aumento de la dinAmica de ventas y
expansion de los proyectos a nivel nacional.

Problemas:

e Asistencia limitada a eventos del gremio.

¢ |nexistencia de alianzas estratégicas para el cumplimiento de su misionalidad.

¢ Informacion de la empresa y procedimientos parcialmente sistematizados.

e Potencialidades:

¢ Disposicion de la alta gerencia para implementar mecanismos de asociatividad.

¢ Cumplimiento de la normatividad del sector y compromisos que de forma
esporadica se han establecido con el gremio

Recomendaciones:

o Establecer alianzas estratégicas con entidades financiadoras de vivienda que
permita dinamizar la venta de los proyectos.
e Incorporar en su plan de mercadeo la asistencia permanente a los eventos del

gremio, a fin de conocer mejores practicas de la construccién de vivienda,
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establecer convenios, ser reconocidos en el sector y adquirir compromisos que
les permitan fortalecer la confianza con sus partes interesadas.

Implementar a todo nivel de la organizacion un sistema de informacion que
permita el registro de los datos procesados por cada area y el analisis de los

mismos para la toma de decisiones.

Componente Comunicacion e Informacion

Figura 38

Comunicacion e informacion

Comunicacion e informacion

VARIABLE: REUNIONES 73,33

VARIABLE: INFORMACION DATOS Y

CONOCIMIENTO 61,11

VARIABLE: INDICADORES
PRAGMATICOS TIC

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Nota: Creacion propia a partir de sistema MMGO.

Analisis situacional

La calificacion de las variables de comunicacion e informacion ubican a la empresa en

el estadio 3 con una puntuacion de 63,86. El diagnéstico de este componente permite

evidenciar que, aunque la alta direccion tiene un buen manejo en cuanto a la forma que emite

su informacién; asi mismo como los interesados a ella la conocen se puede mejoras en

estrategias tecnoldgicas que permitan optimizar esta informacion.

92
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Problemas:

e Pagina web con poca informacion diferenciadora de la empresa.

¢ No existe responsable que administre la pagina web de la empresa.
Recomendaciones:

o Contratar a un experto en TIC para que oriente y genere estrategias novedosas
para poder utilizar las TIC como la pagina web para poder ser mas vistosos en
este sentido

Componente Innovacion y Conocimiento
Figura 39

Innovacion y conocimiento

Innovacidn y conocimiento

ARIABLE: GENTE PARA LA INNOVACION ] 64,58

VARIABLE: PROCESO DE INNOVACION

VARIABLE: RELACIONES 62,50

VARIABLE: ORGANIZACION PARA LA INNOVACION 62,50
VARIABLE: TECNOLOGIAS DE SOPORTE

VARIABLE: MEDICION DE LA INNOVACION 58,33
VARIABLE: CULTURA INNOVADORA 33,33
0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Nota: Creacion propia a partir de sistema MMGO.
Analisis situacional
La calificacién de las variables de innovacion y conocimiento ubican a la empresa en el

estadio 3 con una puntuacion de 50,10. El diagndstico de este componente permite evidenciar
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que para la alta direccién todo lo concerniente a la innovacién y conocimiento esta dado por
medio de la experiencia de cada uno de ellos. La innovacién, la techologia y la cultura esta
dada es por apreciaciones personales mas no por un rigor profesional.

Problemas:

e No se cuenta con un profesional en innovacion para que brinde estrategias para
mejorar.

¢ No existe comités de innovacién para poder expresar las ideas.

Recomendaciones:

e Contratar a un profesional en innovacion para que oriente y genere estrategias
novedosas para poder utilizar estas herramientas para aumentar el valor de la
empresa.

e Utilizar tecnologias de la informacién que apoyan el compartir conocimientos
para generar ideas innovadoras en pro de la organizacion.

Componente Responsabilidad Empresarial
Figura 40

Responsabilidad social y empresarial
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Responsabilidad social empresarial

VARIABLE: POLITICA AMBIENTAL

VARIABLE: PROTECCION DE LA PROPIEDAD
INTELECTUAL

VARIABLE: POLITICAS DE INVERSION SOCIAL

VARIABLE: POLITICAS ANTISOBORNO Y
ANTICORRUPCION
VARIABLE: SALUD Y SEGURIDAD INDUSTRIAL 83,33

VARIABLE: ANALISIS DEL CICLO DE VIDA DEL
PRODUCTO O SERVICIO

VARIABLE: REGISTROS Y DOCUMENTOS 41,67

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

Nota: Creacién propia a partir de sistema MMGO.

Anélisis situacional:

La valoracion de los descriptores de la responsabilidad social ubica a la empresa en el
estadio 3, con una calificacién de 58,3. Considerando que el objeto social de la empresa esta
enfocado principalmente a la construccion de vivienda, se resalta la gestion que se ha venido
desarrollando en materia de adopcion de politicas ambientales que permitan un bajo impacto
en el proceso constructivo, acompafiado de programas de salud y seguridad industrial que
mitiguen los riesgos de la operacion.

Asi mismo, desde la alta direccion se han desarrollado politicas conducentes al
cumplimiento de la normatividad para la proteccion de la propiedad intelectual, a fin de proteger
la empresa de sanciones o demandas derivadas de su incumplimiento. Entre los factores a

mejorar, se encuentra que la entidad a pesar de tener conocimiento en temas de inversion
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social, no se ha desarrollado ningan programa al respecto y adicionalmente, se cuenta con una
escasa estructuracion y difusién de politicas de anticorrupcion.

En cuanto a la sistematizacion de la informacion y documentos, tal como se ha
evidenciado en otros componentes, no se cuenta con un sistema de informacién robusto y
formal que permita la consolidacién y consulta de los datos generados por las diferentes areas.

Problemas:

e Ausencia de programas de inversion social.

e Debilidades en los lineamientos y difusion de politicas de antisoborno y anticorrupcion.

¢ Informacion de la empresa parcialmente sistematizados.

e Potencialidades:

¢ Adopcién de politicas ambientales para reducir el impacto de los procesos
constructivos.

¢ Implementacion de programas de salud y seguridad social para el beneficio de todos los
colaboradores.

¢ Adecuado analisis del uso de materiales en pro de disminuir el impacto ambiental.

Recomendaciones:

e Elaborar y desarrollar programas de inversiéon social que contribuya a la mitigacion del
impacto de la operacién hacia las comunidades y mejore su calidad de vida.

e Incorporar en los valores corporativos un enfoque hacia la lucha contra la corrupcion y
soborno y realizar campafias de divulgacion en toda la entidad.

e Implementar a todo nivel de la organizacion un sistema de informacién que permita la
digitalizacion de los documentos, el registro de los datos procesados por cada areay el

analisis de los mismos para la toma de decisiones.
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Plan de Intervencion
Plan de Mejora Propuesto para SGP & CIA S.A.S.

A partir de los resultados evidenciados en el diagnéstico de la empresa a través del
analisis de contexto, la aplicacion del modelo MMGO y el andlisis de las 5 fuerzas de Porter, a
continuacioén, se presenta un plan de mejora con los elementos del direccionamiento
estratégico para los proximos 4 afios, que contribuya a la solucion de las debilidades
identificadas con la aplicacién de los modelos y conlleve a aumentar su participaciéon en el
mercado y la generacion de valor para sus partes interesadas.

Mapa Estratégico

La definicion de la estrategia corporativa se construyé a partir de los negocios
dominantes de la compafiia, es decir, sobre aquellos que contribuyen en mayor parte a la
generacién de ingresos y sobre los cuales se cuenta con experiencia y proyeccién, por lo tanto,
la propuesta de misién, vision y pilares estratégicos, se enfoca en la construccién de vivienda
VIS y NO VIS, toda vez que la interventoria de proyectos si bien hace parte del portafolio de los
servicios, solo representa aproximadamente el 10% de los ingresos percibidos en cada
vigencia.

El primer pilar estratégico se enfoca en la perspectiva financiera, para el cual se espera
contar con un crecimiento rentable, sostenible y sdlido, siendo estos componentes esenciales
gue impactan positivamente el desarrollo econémico de los colaboradores y accionistas y
generan confianza a los usuarios de los proyectos constructivos.

El segundo pilar, asociado a la perspectiva del cliente, propende por ofrecer una
experiencia de servicio superior a los usuarios, en la cual la empresa debe enfocar sus

esfuerzos por optimizar su proceso de produccion en aras de mejorar el perfil de sus asesores,
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ofrecer una cobertura mas amplia de servicios a través de las alianzas estratégicas y garantizar
la entrega oportuna y de calidad de sus productos.

El tercer pilar estratégico, busca desde la perspectiva de los procesos internos, convertir
a SGP & CIA en una empresa con proceso efectivos soportados en una estructura
organizacional fortalecida, innovadora y con un uso eficiente de las nuevas tecnologias.

Por ultimo, el pilar estratégico correspondiente a la perspectiva de aprendizaje y
crecimiento, tiene como objetivo impulsar el desarrollo profesional y personal de los
colaboradores y de forma paralela, fomentar la aprehension de los valores propios de la
organizacion. Asi mismo, a través de programas de responsabilidad social que contribuyan al
mejoramiento de la calidad de vida de las comunidades, se pretende mitigar el impacto social
generado por la operacion,

Los valores corporativos y las estrategias mencionadas, se consolidan y exponen a
continuacion:

Figura 41

Propuesta mapa estratégico SGP & CIA
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PLAN ESTRATEGICO SGP & CIA

MISION: Contribuiral desarrolloeconémicoy social de los colombianos a partirde lapromocién de proyectos de vivienda
a nivel nacional, generando valor econdmico sostenible para nuestras partes interesadas.

VISION:Ser una empresa eficiente y sostenible, con talento humano competente y tecnologia de vanguardiaimpacten
positivamente el medio ambientey lasociedad

Perspectiva Crecimiento sostenido de Incremento del margen Aumento participacién en
Financiera los ingresos operacional el mercado

Perspectiva
cliente
Perspectiva
procesos
internos
Perspectiva
aprendizajey
crecimiento

Nota: Creacion propia.

Figura 42

Propuesta valores corporativos SGP & CIA
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L
gA4 5

Trabajo en

Compromiso

Trabajamos de
forma armoénica y
asertiva enfocados

hacia nuestra
estrategia

Cumplimos con nuestros
compromisosy

responsabilidadesy estamos
atentos a las necesidades de
nuestros grupos de interés

<

Honestidad Respeto ;
empresarial

Actuamos con Tratamos de
fundamentoen maneradigna a

Adoptamos buenas
practicas para

laverdad, todas las personas
transparenciay sin importar su
rectitud. condicion

garantizar la confianza
en nuestros grupos de
interés

Nota: Creacion propia.
Plan de Accidn
Con el fin de alcanzar los objetivos estratégicos planteados, a continuacion, se detallan
las acciones disefiadas para implementacion a partir del segundo semestre de 2021:
Tabla 12

Plan de accion
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Fecha de
Perspec- Objetivo Responsa-
Plan de accién implemen
tiva estratégico ble
tacion
Gerencia
General /
Expandir la Gerencia de
construccion de Mercadeo /
- royectos de Gerencia
Crecimiento p. .y .
. vivienda a las Comercial /
sostenido de . ene-22 .
. regiones con Gerencia de
los ingresos : .
mayor nivel de Operacione
intencion de sy
compra 4 proyectos Tecnologia
nuevos por / Gerencia
afloy margen Financiera
operacional Gerencia de
para el primer Mercadeo/
Alinear el plan afo del 11%, Gerencia de
estratégico con | incrementado dic-21 Operacione
Financie- el presupuesto | anualmente sy
ra de la empresa hasta alcanzar Tecnologia
niveles de la ! Gerencia
Incremento del industria Financiera
margen Adoptar una
operacional estructura de
fondeo
financiero para .
. : Gerencia
garantizar la dic-21 . .
.. Financiera
liquidez
requerida para
la consecucion
de los proyectos
Disefar un plan
Aumento de mercadeo .
o Plan de Gerencia de
participacion para los sep-21
s mercadeo Mercadeo
en el mercado | préximos 5
afios en donde
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se evidencien
las estrategias
para la
comercializacion
de los futuros

proyectos
constructivos
Ofrecer
caracteristicas
diferenciadoras - Gerencia de
80% indicador
en los proyectos : . Mercadeo /
. satisfaccion .
constructivos, imer afio Gerencia
Satisfaccion que permitan a P o y Comercial/
: crecimiento de | ene-22 .
del cliente la empresa ser Gerencia de
L 5 puntos .
mas visible en el Operacione
porcentuales
mercado y ~ sy
: por afo .
mejorar la Tecnologia
experiencia del
cliente
Implementar
indicadores de
estion que
. gestion 9 100%
Clientes permitan hacer - .
sequimiento al cumplimiento Gerencia de
Oportunidad g . de tiempos de Operacione
. cumplimiento de sep-21
en el servicio . entrega y sy
los tiempos de . .
calidad del Tecnologia
entrega de los .
servicio
proyectos y
calidad del
servicio
Gestionar y
establecer
convenios con :
. , 2 convenios .
Alianzas los demas . Gerencia de
L nuevos por jun-21
estratégicas actores del o Mercadeo
sector, que

contribuyan al
desarrollo de la
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misién de la
empresa
Adquirir un
q 40%
software que
. documentos
permita la S
o digitalizados y
digitalizacion de .
registros
los documentos,
: procesados .
el registro de los . Gerencia de
para el primer | ene-22 L
datos ~ Planeacion
afo e
procesados y .
. : incremento de
facilite el flujo de
. L 20 puntos
informacion
. porcentuales
entre las areas ~
por afo
de la empresa
Contratar a un
expertoen TIC
que oriente y
Transforma- genere .
S estrategias
cion digital
novedosas para
Procesos S,
. la optimizacion
internos
de las
herramientas 3 herramientas .
L L . Gerencia de
tecnoldgicas tecnoldgicas .
. o . Operacio-
utilizadas al optimizadas o0 | jun-21 nes
interior de la implementada y .
. ~ Tecnologia
empresa, asi s por afio
como, la
actualizacién e
implementacion
de accesos para
la gestion de
tramites a través
de la pagina
Web.
Adoptar un
L . P Software de .
Modernizacion | sistema de . L, . Gerencia de
. . ., administracion | dic-21 L
organizacional | informacion que Planeacion
. de procesos y
permita la
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consolidacién
de los manuales
y
procedimientos
de las areas de
la empresay
que a suvez
caracterice los
procesos y las
funciones a su
cargo

procedimien-
tos

Implementar
modelos
analiticos para
la generacion de
informes que
contengan
analisis de
entorno, alertas,
propuestas de
ajuste de
estrategias, etc.,
a partir del
analisis de los
datos
generados por
las &reas de la
empresa

6 informes por
ano

ene-22

Produccién
con altos
estandares de
calidad

Implementar un
sistema de
gestion de
calidad
estandarizado
internacionalme
nte que
conduzca a la
optimizacion del
proceso de

100% proceso
produccion
con
estandares de
calidad

jun-22

Gerencia de
Operacio-
nesy
Tecnologia
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produccién y
reduzca costos.
Elaborar un
programa anual
de capacitacion
en el que se
socialice el plan
estratégico de la
empresa,
. P . Plan anual de
historia, o
S capacitacion -
Modelo de organizacional 100% de
gestion del g, . " | colaboradores | ene-22
. politicas de .
conocimiento ., con minimo 4
gestion humana, o
: capacitaciones
funciones a ~
. al afo
cargo y demas
factores que
permitan contar
Apren- con personal . e
dizajey capacitado y Ger?.n,ua €
creci- con alto sentido Hes on
miento de pertenencia Stk
Definir un Plan anual de
programa de bienestar -
reconocimiento | 70% de
y desarrollo colaboradores
para los satisfechos
colaboradores segun
gue incluya la encuesta de ene-22
Modelo de L :
mediciéon anual clima laboral,
desarrollo del .
del clima laboral | con un
personal . .
y contribuya al incremento de
cumplimiento de | 5 puntos
los objetivos porcentuales
estratégicos por afio
Implementar un .
P . Plan de retiro
plan de retiro ene-22

laboral,

laboral
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encaminado a
minimizar el
impacto social
de la
desvinculacion
tanto por
jubilaciéon como
por terminacion
del contrato.
Evaluacion de
Establecer y gestion del
sistematizar desempefio
indicadores de con una
caracterizacion | calificacion de
., ene-22
y evaluacion del | 70% para el
desempefio de | primer afio y
los crecimiento de
colaboradores 5 puntos
anuales
Elaborar y
desarrollar
programas de
inversion social
Construccion gue contribuya a | Politica de
responsable la mitigacion del | responsabili- Gerencia de
. . ene-22 L
con la impacto de la dad social Planeacion
comunidad operacion hacia | empresarial
las
comunidades y
mejore su
calidad de vida.
n propia.
ndicadores

:uerdo a las metas definidas en el plan de accion y con el propdsito de suministrar

'nta a la alta direccion que le permita contar con una visualizacién general y

lel avance en el plan estratégico, a continuacién se presenta el tablero de
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indicadores estratégicos, en el cual a través de mini graficos de Excel y el uso de la escala de

colores, se evidencia el cumplimiento de las metas, donde el color verde representa un

cumplimiento satisfactorio entre el 90-100%, el amarillo para un porcentaje entre 70-89%, el

cual es el resultado de una ejecucién aceptable y con oportunidades de mejora y rojo por

debajo de 70%, para el cual se deben adoptar planes de accion inmediatos y de corto plazo

para la mejora de los indicadores.

Tabla 13

Indicadores

TABLERO DE INDICADORES ESTRATEGICOS SGP % CIA

ARO Fecha de Inicio DD/MM/ARO -
Fecha de Corte - 2019 2020 2021
ode Evaluacion = periodo
Objetive- Periodo=2 o100 ob
L) . Lanzamiento de nuevos proyectos Num Anual 2 4 2 2 200% 400% 0% ¥
L] Incremento margen operacional % Anual 9% 11% 6,5% 9,0% //" 9% 11% 0% L 2
L Satisfaccion del cliente % Anual 0% 80% 0,0% 0,0% — 0,00% 80% 0%
3
” Clientes  |Oportunidad tiempos de entrega y calidad| % Anual 80% 100% 75,0% | 80,0% / 80% 100% 0% L 2
L Nuevos convenios Num Anual 0 2 0 0 — 0% 200% 0%
— - =
” D.otfumentos digitalizados y registro % Anual 20% 40% 10,0% 20,0% / 20% 20% 0%
digital de datos 4
H ientas t |ogi
” procesas | errl'amlen as tecnoldgicas Num Anval B 3 ) . oo 00% o
. tadas u
internos
L Informes de contexto y analisis de datos Num Anual 0 6 0 0 — 0% 600% 0%
P tandares de calidad /
» Procesos con estandares de calida % Anual 50% 100% | 300% | 50,0% / 50% 100% | 0% 3
tado: /
* Capacitaciones por colaborador Num Anual 1 4 1 1 100% 400% 0% 3
Aprendizaj "
D) Pz Y |encuesta clima laboral % Anual 00% | 700% | 00% | 00% — 00% | 700% | 0,0%
L] Evaluacion desempefio laboral % Anual 0,0% 70,0% 0,0% 0,0% — 0,0% 70,0% 0,0%

Nota: Creacién propia.

Organigrama

Con el fin de garantizar una exitosa implementacion del plan estratégico, se debe

alinear el enfoque y objetivos definidos en este con la estructura organizacional, en el

entendido de coémo se deben redistribuir las funciones en los distintos centros de

responsabilidad. Para lo anterior, se propone una modificacién en el organigrama actual que
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permita contar con procesos que contribuyan a la transformacion institucional y optimice la
operacién relacionada con el core del negocio; en este sentido, se incluye la creacién de una
gerencia de planeacion estratégica que se encargue de establecer y garantizar el cumplimiento
de las directrices organizacionales enmarcadas en el plan estratégico, contribuyendo a la
mejora de la gestion de la empresa; mediante la planeacion, seguimiento y evaluacién de
planes e indicadores.

Asi mismo, el nuevo organigrama unifica la gerencia de proyectos y de construccién,
en la gerencia de operaciones y tecnologia, lo cual permitird centrar el control de los procesos
constructivos de punta a punta, apoyado del componente tecnholdgico, el cual es transversal a
toda la organizacion. En cuanto a las areas administrativas, las cuales se encontraban a cargo
en forma directa de la gerencia general, se instituye una nueva gerencia que agrupa el
componente financiero y administrativo y una gerencia dedicada a la gestion del talento
humano, toda vez que este capital representa uno de los principales activos de la compafiia.
Figura 43

Propuesta de Organigrama SGP & CIA
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GERENTE
GENERAL

GERENTE GERENTE DE GESTION
COMERCIAL HUMANA

COORDINADOR DE COORDINADOR DE
BIENESTAR FORMACIGN

GERENTE DE
PLANEACION

COORDINADOR DE EEHIERES

ANALITICA DE DATOS DESARROLLO
ORGANIZACIONAL

(Eslhl LD 3T COORDINADOR DE
COMERCIAL SELECCION Y
PROMOCION
GERENTE DE MERCADEQ Y GERENTE FINANCIERO Y GERENTE DE OPERACIOMNES Y
COMUNICACIONES ADMINISTRATIVO TECNOLOGIA

COORDINADOR CORDINADOR CORDINADOR CORDINADOR COORDINADOR COORDINADOR DE
DE EXPERIENCIA DE MERCADEQ ADMINISTRATIVO FINANCIERO DE PROYECTOS TECNOLOGIA

Nota: Creacion propia

Teniendo en cuenta la nueva estructura organizacional, el mapa de procesos de la
compainiia considera las necesidades y satisfaccion del cliente como la principal entrada y
salida de su gestion, donde la planeacion estratégica y procesos, las comunicaciones y
mercadeo y el factor financiero, se constituyen como los procesos encargados de propender
por la eficiencia de los demas procesos y la definicion y control de las diferentes estrategias.
Por su parte, el proceso comercial y de operaciones, estan encaminados al cumplimiento de la
mision de la compafiia y la generacién de valor al cliente, todos soportados en los procesos
administrativos, tecnoldgicos y de gestion humana, quienes de forma transversal contribuyen al

alcance de los objetivos estratégicos de cada area.
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Figura 44

Propuesta mapa de procesos SGP & CIA

PROCESOS ESTRATEGICOS

PLANEACION . MERCADEO Y GESTION
. GESTION DE PROCESOS
ESTRATEGICA COMUNICACIONES FINANCIERA

PROCESOS MISIONALES .
REQUISITOS DEL SATISFACCION

CLIENTE GESTION COMERCIAL GESTION DE OPERACIONES DEL CLIENTE

PROCESOS DE SOPORTE

G2 GESTION HUMANA GESTI,ON
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Conclusiones y Recomedaciones
Las siguientes conclusiones y recomendaciones se derivan del desarrollo de cada uno
de los objetivos especificos definidos para el presente trabajo, que permitio el disefio del plan y
mejoramiento para la Sociedad SGP & CIA:

e A partir del analisis de las cinco fuerzas de Porter, aplicado a la Sociedad SGP & CIA,
se pudo determinar que la constructora presenta ventajas y oportunidades de
crecimiento en aspectos tales como la economia de escala, que permite una
optimizacion de la estructura de costos, las politicas de gobierno que cada vez mas se
enfocan a promover la adquisicién de vivienda y las grandes perspectivas de
crecimiento industrial, sin embargo, se evidencia que el valor de la marca, el bajo uso
de herramientas tecnoldgicas y la diversidad de oferta en el sector, son factores en lo
gue la compainiia debe disefiar estrategias y enfocar esfuerzos para para mejorar su
nivel de competitividad y participacién en el mercado.

e Con la aplicacion del Modelo de Modernizacién de las Organizaciones MMGO se logré
evidenciar que la Sociedad SGP & CIA se ubica en el estadio 3 con una puntuacion de
57,91, presentando fortalezas y avances en componentes como la gestién de mercadeo
(puntaje 71,25), produccion (puntaje 65,38) y comunicacién e informacion (puntaje
63,86), siendo estos elementos que al hacer parte del core del negocio, han tenido la
mayor concentracion de estrategias por parte de la compafiia tendientes a adoptar
mejoras permanentes en sus procesos. En cuanto a las debilidades y oportunidades de
mejora, se observa falencias en la definicion y empoderamiento en el direccionamiento

estratégico (puntaje 44,27), no se cuenta con acciones de asociatividad que permitan
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generar alianzas estratégicas (54,31) y deficiencias en la estructura organizacional y
gestion del talento humano (puntaje 53,47 y 53,59 respectivamente).

e Como parte del plan de mejoramiento, se considera que la definicién e implementacién
del plan estratégico, es el punto de partida para el mejoramiento de los factores con
mayor debilidad detectados en el diagndstico organizacional, asi como la optimizacién
de aquellos en los que se observan fortalezas de la empresa; toda vez que el plan de
accion propuesto contiene estrategias transversales hacia todos los niveles de la
compainiia, lo cual permitira proyectar sus componentes a estadios superiores y alcanzar
ventajas competitivas que conlleven una mayor participacién en el mercado y
generacion de valor a sus partes interesadas.

e Eltrabajo de una adecuada direccion estratégica dentro de una compafia no tiene fin;
esto debido a que es necesario que las estrategias que se presentan en un plan de
mejoramiento sean constantemente evaluadas de acuerdo con la dinamica que puede
presentar el mercado, la tecnologia, la situacion econémica del pais entre otras
variables para asi poder lograr un adecuado sostenimiento y crecimiento de la
compafia. Con ayuda de la matriz MMGO se pudo observar el como se encuentra la

organizacion en cuanto a las areas de mayor importancia de la compafiia.
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