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RESUMEN
La presente investigacién ha tenido como propoésito coadyuvar con el crecimiento y

desarrollo de la empresa Geedgo S. de R.L. ubicada en la ciudad de Tegucigalpa, entregandole
una propuesta de Plan Estratégico para el periodo 2019-2024. En este plan estratégico se han
analizado los factores del macro-entorno que afectan directamente a una organizacién que como
Geedgo S. de R.L. navega en la industria de desarrolladores de sistemas de informacion, ademas
se ha propuesto una estructura organizativa y un plan de implementacion. El proceso
investigativo se realizd en dos fases, la primera, en sesiones de trabajo con los socios de la
empresa con el objetivo de conocer los datos relevantes en cuanto a la historia de la empresa,
tipos de clientes y segmento de poblacion con la que han venido trabajando, en sesiones
posteriores se disefiaron la vision, la mision de la empresa, los objetivos estratégicos y los
valores. La segunda fase fue conocer, por medio de una encuesta, la opinion de los clientes
respecto a la calidad de los servicios, el precio y factores que propiciaron la relacion cliente -
proveedor. Como resultados de la investigacion se ha formulado un Plan Estratégico y un Plan
de Negocios Modelo Canvas, ambos complementarios entre si, documentos que han de guiar el

accionar de la empresa para el proximo quinguenio.
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ABSTRACT

The following research had as purpose to collaborate with the growth and development of the
Geegdo S. De R.L. Company, located at Tegucigalpa city. The collaboration consisted on giving a
suggested Strategic Plan for the period of 2019 to 2024. In the Strategic Plan it has been analyzed all the
external factors that had affect directly on an organization, such as Geegdo S. de R.L., that belongs to
information systems developer’s industry; as well, it has been suggested a structure and an
implementation plan of it. The investigation process was developed in two phases. The first phase
consists on working meetings with the business associates of the company, with the objective to get to
know relevant information, such as the history, types of clients and population that they work with.
During this phase, were created the vision, mission, strategic objectives and values of the company. The
second phase consisted in getting to know, through an inquiry, the opinion of the clients about the service
quality, price and any factor that determined the relation with the clients and suppliers. The results of this
investigations, allowed formulating a strategic plan and a Canvas model business plan that are
complementary with each other. Documents that should guide the actions of the company for the next five

years.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

Geedgo S. de R. L. (en adelante Geedgo), es una micro-empresa en la industria de
Desarrolladores de Sistemas de Informacion en la ciudad de Tegucigalpa creada en el afio 2011
con la intencién de cubrir las necesidades de empresas hondurefias del sector PYME, en sistemas
de informacién ERP (Enterprise Resource Planning) operando en la nube. Los socios de Geedgo
buscan la posibilidad de crecer a una empresa pequefia y como paso siguiente consolidar una
estructura organizativa capaz de enfrentar los problemas de caracter estratégicos e
internacionalizarse como principal reto.

La situacion anterior plantea la ingente necesidad para Geedgo de definir uno a uno y
paso a paso las estrategias y los procesos operativos que le lleven a optimizar su gestion
gerencial en la competitiva industria de Empresas Desarrolladores de Sistemas de Informacién
(EDSI), por lo que como punto de partida seleccionaron la formulacién del plan estratégico para
el periodo 2019-2024.

El disefio del plan se abordé en tres fases, a saber: el diagnéstico, la investigacion y la
formulacién. En la fase de diagnostico se estudio desde la perspectiva teorica la formulacion de
un plan estratégico, su importancia y la metodologia a utilizar, asi también, fue importante
conocer la percepcién de los socios sobre las variables del entorno que afectan directamente el
desarrollo de una EDSI.

Se abordé igualmente, la definicion de la empresa, las empresas que compiten y las
posibilidades de crecimiento, todo desde el angulo de vista de los socios. La principal conclusién
fue definir a la empresa como una del sector servicios que disefia, desarrolla y pone en el

mercado Sistemas de Informacién ERP y productos a la medida de la necesidad de las empresas



clientes. La percepcion de los socios sobre el éxito de la empresa se bifurcaba entre la calidad de
la atencidn post venta y los precios de los servicios o productos.

La segunda fase, de la investigacion, tuvo dos vertientes. De una parte, la primera, las
sesiones subsiguientes con los socios para disefiar la Mision, Vision, Valores y Objetivos
Estratégicos y la segunda vertiente, una encuesta de percepcién a los clientes actuales de
Geedgo, preguntados sobre los motivos para entablar una relacion comercial, la calidad del
producto, de ala atencion post venta y de los precios como factor determinante. Los hallazgos
conducen a que la principal razén para relacionarse con Geedgo es que los productos, mas que el
servicio, cubre una necesidad puntual e inmediata de la empresa, que el precio no es factor
determinante, se encontré que el nivel de la banda de precios actuales de los productos de
Geedgo son inelasticos con relacién a la cantidad demandada, es decir se puede subir o bajar el
precio mas un punto porcentual sin sufrir efectos en la cantidad demandada. El factor
determinante encontrado es la atencion al seguimiento post venta.

La tercera fase, la de formulacién, capitulo IV del presente documento, se siguio la
metodologia de “Pasos del Proceso Estratégico” facilitada por el Ingeniero Fernando Pefia Cabus
en el curso de Direccion Estratégica de la Maestria de Direccion Empresarial de la Universidad
Tecnoldgica Centroamericana (UNITEC) que adaptado a Geedgo, aparece en el capitulo 111 de
este documento como guia metodologica del plan estratégico. EI proceso metodoldgico se
articuld con el documento “10 pasos para desarrollar un plan estratégico y un business model
Canvas” de Cap0 Vicedo & Ortiz Rodriguez, (2015) catedraticos de la Universidad Politécnica
de Valencia, Espafia, quienes desarrollan el modelo de negocios presentado en el afio 2008 por

Alexander Osterwalder.



La fase de formulacion, que incluye el andlisis de los grupos estratégicos, concluye con
una propuesta de estructura organizacional para que Geedgo pueda operar como una pequefia
empresa, de una propuesta de plan de implementacién sostenidos en los objetivos estratégicos,
de una propuesta de cronograma de trabajo y de igual manera una propuesta de presupuesto para

el primero de los cinco afios de cobertura del plan estratégico.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Hoy en dia la planificacion estratégica es un tema muy utilizado por las empresas para
crear una guia que les servird como plan de accién para obtener una mejor posicién en el
mercado. La planeacion es considerada un puente estratégico entre la misién y la vision de la
empresa, mediante el cual podran guiar el alcance de sus objetivos estratégicos a corto, mediano
y largo plazo.

Geedgo, es una empresa familiar que ha encontrado un lugar en el mercado como
desarrolladora de sistemas de informacion para otras empresas, sin embargo, no cuenta con un
plan estratégico y por lo tanto con los elementos conductores que contribuyan a la expansion y
diversificacion de la misma, y poder asi, competir en el mercado hondurefio como una empresa

capaz de cubrir la demanda de manera eficiente.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 Enunciado del Problema
Se observo que Geedgo enfrenta los problemas comunes de una micro-empresa en tema
de planificacién, organizacién, direccion, coordinacién y control de la misma. También existe

una problematica en la cartera no definida de productos y servicios; no se ha realizado un previo



analisis de costos o de marcado para definir precios, ademas de enfrentar problemas para
expandir la empresa por falta de presupuesto; no cuentan con una estructura empresarial definida
y adecuada que les permita crecer con un objetivo estratégico claro.

La empresa opera desde 2011 con cuatro empleados, un programador, un vendedor, un
cobrador y un contador, todos con lazos familiares. Por falta de personal han tenido que rechazar
proyectos importantes y la expansion de la compafiia.

Ante la problematica anterior el principal reto de Geedgo, es formular una guia que le
permita abordar con sentido estratégico los objetivos para el proximo quinquenio, una ruta de
crecimiento donde se aclaren las posibilidades de diversificacion, de posicionamiento en el
mercado y las ventajas con las cuales piensa competir, asimismo, definir con claridad por qué y.
para que de la empresa, el como y donde se miran en los proximos cinco afos, la estructura que

desarrollara las tareas y mas conveniente a la industria y a la empresa en particular.

1.3.2 Formulacion del Problema
Una vez expuesta la problematica de la empresa, la pregunta de investigacion ante ese
contexto es la siguiente:
¢Cudl es la propuesta de plan estratégico que permita a Geedgo tener una guia de accion,
definir sus objetivos y optimizar su gestion en la industria de desarrolladores de sistemas de

informacién?

1.3.3 Preguntas de Investigacion

1) ¢Cudles son los factores del entorno que pueden influir en el desempefio de Geedgo como

una empresa que desarrolla Sistemas de Informacion tener éxito?



2)
3)

4)

¢Cual es la situacion de la estructura operativa actual de Geedgo?
¢Cudl es la propuesta de un plan estratégico para que Geedgo lo ejecute a cinco afios?
¢Qué propuesta de implementacién del plan estratégico le permite a Geedgo enfrentar con

éxito los retos y problemas de sostenibilidad en el largo plazo?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1 Objetivo General

Contribuir con el fortalecimiento de Geedgo, mediante la propuesta de un Plan

Estratégico 2019-2024, que guie el funcionamiento de la empresa.

1)

2)

3)

4)

1.4.2 Objetivos Especificos

Determinar los factores del entorno, que posibiliten a Geedgo tener éxito como empresa
desarrolladora de Sistemas de Informacion en el mercado hondurefio y global.

Analizar la situacion de la estructura operativa actual de Geedgo, sus fortalezas y sus
debilidades.

Formular los objetivos estratégicos en funcion de una Mision y una Vision que le
proporcione a Geedgo una guia de conduccion a cinco afos.

Disefar un plan de ejecucion de la estrategia de Geedgo para el periodo 2019- 2024, que

le permitan enfrentar con éxito los retos y problemas de sostenibilidad en el largo plazo.

1.5 JUSTIFICACION

La presente investigacion busca contribuir con Geedgo a encontrar los factores y

variables que le permitan estructurar una guia de accion y le posibiliten dar un salto cualitativo,



ordenado y debidamente planificado de una microempresa que carece de un plan estratégico a
una pequefia empresa, busca encontrar los componentes de una empresa con una vision de futuro
y con una estrategia para competir en el mercado de las EDSI.

El analisis se propone sustentarla en la reflexion del entorno internacional y nacional que
le rodea, deteniéndose en las variables que le afectan directamente y que representan
oportunidades de crecimiento o amenazas de futuro La reflexion pasa por la busqueda de los
factores de contribuirdn directamente a la darle sostenibilidad a Geedgo en el largo plazo.

Se busca la formulacion de la propuesta de un plan estratégico acompafiado de un plan de
negocios que se complementen y sea de facil comprension, acceso y de facil comunicacion y
operacionalizacion para una empresa del tamafio que pretende ser.

La investigacion buscar conocer las variables que condicionan y determinan la relacion
cliente—proveedor, encontrar por medio de un instrumento la percepcion de los clientes y ademas
y razon de ser de la investigacion, encontrar el sustento tedrico para la formulacion del plan

estratégico y del modelo de negocios.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Figura 1. Matriz del macro y micro entorno de una empresa
Fuente: Thompson, Peteraf, & Gamble, 2009, p. 51

El analisis del entorno pretende identificar los aspectos del ambiente externo e interno
para poder responder de manera coherente en funcion de los recursos disponibles con los que

cuenta la empresa.



2.1.1 Analisis del Macro Entorno
2.1.1.1 Tecnologia

Los cambios tecnoldgicos incorporados desde la década de los 80 del siglo pasado
generaron, por un lado, el nacimiento de grandes organizaciones con cobertura mundial cuyo
principal componente es la innovacién tecnoldgica y por otro lado la innovacién misma y con
ella el conocimiento incorporado como principal fuente de generacion de riqueza. A partir de
entonces las estrategias de innovacion tecnolégicas dirigen las estrategias y el rumbo de las
empresas Yy su posicionamiento en el mercado (Olivares & Perdomo, 2012).

Para Fernandez, A el internet y el mdvil en especial, ha provocado estrategias
competitivas diferentes, creacion de nuevos canales de distribucion, de nuevos modelos de
negocios cuyo enfoque es el internet y el cliente El Internet, una de las figuras més visibles del
cambio, ha provocado cambios importantes en la generacion de negocios y en la sostenibilidad

de las empresas (Fernandez, 2012).

2.1.1.2 Demografia
El 41.6% de la poblacion mundial es menor de 25 afios (Banco Mundial, 2019), la mitad
de la poblacién mundial es hija de la era tecnoldgica, lo que representa una gran oportunidad
para la industria del desarrollo de tecnologias es especial del internet, de los dispositivos méviles
y de los software asociados a sistemas de informacion.
En Honduras, datos proporcionados por el INE, el 52,67% de la poblacidn total es menor
de 25 afios, con una poblacion que crece a un ritmo del 1.73% promedio en los Gltimos cinco

afios y una tendencia ascendente muy estable.



Grafico 1. Piramide la poblacion de Honduras
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Las estadisticas proporcionadas por el Banco Mundial distribuyen a la poblacion mundial

por edad de la manera siguiente:

Tabla 1. Estadistica poblacion mundial
Edad 0-14 15-24 25-54 55-64 | 65-Mas | Total

Porcentaje 25.44 16.16 41.42 8.6 8.68 100

Fuente: Naciones Unidas
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Figur2. Proyeccién de la pobci(’)n mundial al 2100
Fuente: Naciones Unidas
2.1.1.2 Legislacion Regulaciones

En Honduras la ley de Propiedad Industrial, en el marco de los derechos de propiedad
intelectual en el articulo 2, segundo parrafo se refiere a promover la difusion de la tecnologia y
los conocimientos tecnoldgicos como objeto de la ley dentro de las empresas («SICE - Ley de
Propiedad Industrial - Honduras», s. f.).

De la misma manera la ley de la estrategia de propiedad Intelectual recoge ampliamente y
desde los considerandos la necesidad de fortalecer y desarrollar programas nacionales que

contribuyan al desarrollo productivo mediante la ciencia y la tecnologia (La Gaceta, 2013).

2.1.1.3 Comercio Internacional
Para la Comision Econdmica de América Latina y el Caribe (CEPAL) la masificacién del
internet genera presiones competitivas que provocan que las grandes multinacionales busquen

nuevas ubicaciones para reducir costos y acceder a nuevas tecnologias y recurso humano

10



calificado. La tercerizacion de los aspectos de la cadena de las TIC de menor valor agregado y
valor estratégico mientras menos del 10% de los procesos de alto valor han sido
tercerizados(CEPAL, 2013).

Seis empresas de penetracion mundial tienen el 20% de las ventas totales y unas 14
empresas mas se reparten casi el 40% del mercado global, destacan las empresas de USA con 11
de las 20 con una participaciéon del 67% mientras el pais en general demanda un 45% de la
globalidad (CEPAL, 2009b).

“En materia de demanda de servicios de TI, casi el 80% se concentra en América del
Norte y Europa, 18% en Asia y Oceania en conjunto, mientras que América Latina y Africa

representan menos de 5%.” (CEPAL, 2009, p. 11).

2.1.1.4 Condiciones Economicas

Para 2017 las exportaciones de servicios de TIC representaron un10.56% en relacion a las
exportaciones total bienes y servicios que a su vez representa un 29.35% sobre el PIB Mundo. En
el Caso Hondurefio las exportaciones de Bienes y servicios para el mismo afio representaron un
43.6% del PIB y de ello el 9.5% corresponde al total de las exportaciones TIC (Data Banco
Mundial). En los altimos cinco afios el crecimiento econémico global oscila entre 2.5 y 3.2
mientras en Honduras en el mismo periodo crece entre el 3% y el 4.8% (BCH. s. f.).

El caso de Honduras, con la pobreza oscilando entre el 60% y el 67% y la pobreza
extrema que llega al 80% en relacion a los indices de pobreza, sumado al 55.7% de la tasa de
subempleo, mas la del desempleo abierto (7.4%) (63.1% del PEA)(INE-HONDURAS) reducen
significativamente la capacidades de seis millones de hondurefios, que entre otros muchos mas

efectos, ven mermados la posibilidad de acceso a las Tic. Reduce, asimismo, las capacidades del
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mercado, las capacidades de adquisicion de productos y servicios.
2.1.1.5 Ecologia Ambiente
Para Centroamérica y Honduras como parte, es importante conocer como el cambio
climético puede afectar o ser nocivo para un sistema econémico social. Ademas, tener la certeza
que el grado de vulnerabilidad y de adaptabilidad a los cambios tiene relacion directa con las
condiciones geograficas, los niveles de pobreza y la cultura y esquemas de planificacién de un

pais (Aguilar & 1za, 2009).

2.1.1.6 Valores
Las redes sociales y las nuevas formas de gestar las relaciones culturales a través del
internet han hecho de esta herramienta, mas que un medio de comunicacion una realidad social
que cambia de manera drastica e imprevisible las formas de relacionarse entre los seres humanos
y mas aun entre las juventudes, como resultado, afectan la conducta y promueven nuevos
valores. Las formas globales de comunicacion mas que medios son expresiones culturales y de
valores propios de la juventud y expresiones de relaciones sociales internacionales (Marafion &

Carlos, 2012).

2.1.1 Analisis del Micro Entorno
El micro entorno es el sector que rodea y afecta a la empresa, por lo que determina las
condiciones, desarrollo y limitaciones del funcionamiento de la misma. Las empresas deben
crear estrategias que les permita crear la fuerza para competir en el mercado. Es por ello que para
el analizar el micro entorno se utiliza las cinco fuerzas competitivas de Porter, que son: la
amenaza de nuevos ingresos, amenaza de sustitutos, poder de negociacion de los proveedores,

poder de negociacion de los clientes y la rivalidad con empresas de la misma industria. (Victoria,
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2008). Esta teoria es desarrollada dentro de la guia metodoldgica del plan estratégico.
21 TEORIA DE SUSTENTO
2.1.1  Andlisis de las Metodologias
La metodologia de la investigacién brinda una pauta de los pasos a seguir para conocer la

informacion relevante de la misma y hacia donde se pretende llegar.

2.1.1.1 Plan Estratégico
Se construyd una guia metodoldgica (Ver figura #3) que describe cada uno de los temas
que conforman la estructura que se desea alcanzar para construir una propuesta de plan

estratégico que ayude a mejorar el funcionamiento de Geedgo.

;Cuilesla » Macro-Entorno
situacibn > Micro-Entorno (Fuerzas Competitivas de Porter)
del » Faclores Claves del Exito
ambiente
1 externo de (Cudles la
la empresa?

7 Anilisis FODA
» FODA-Estratégico

situacion
actual de la Cul
o ¢Cudlesson -
v » roblemas y Ketos pstrategicos
1 empresa losretys > Problemasy Retos Estratég
estratégicos
g YRUODOMAS - donde > Mision, Vision,y Valores
: queremos » Objetivos Estratégicos
4 I]evaral: # Estrategia Genérica
empresa: .Cémo > Grupos Estratégicos
b \ . ..
vamosa ~ Lienzo Estratégico
5 lograrlo? # Plan de Negocios Modelo de Canvas

Cudl es el r Estructura Olg.animcional
plande ~ Mapa Estratégico
ejecucion?
Como le
daremos
7 seguimiento?

» Cuadro de Mando Integral
» Plan de Ejecucion

GUIA METODOLOGICA PARA LA PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO
GEEDGO 2019-2024

Figura 3. Metodologia para crear el plan estratégico de Geedgo
Fuente: Elaboracion propia
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Al hablar del plan estratégico de la empresa, nos estamos refiriendo al plan maestro en el
que la alta direccidn recoge las decisiones estratégicas corporativas que ha adoptado en el
momento que ha realizado la reflexion estratégica con su equipo de direccién (Ancin, 2010).

La estrategia es una apuesta en un mundo globalizado en el que las empresas luchan por
lograr mantenerse en el mercado utilizando todas las herramientas que poseen, estableciendo
politicas flexibles y agresivas de gestion que les permitan posicionarse y tener continuidad en el
futuro (Sierra, s. f.).

En el manual de planificacion estratégica, el autor citado, inicia con las preguntas que
resume la situacion actual de la empresa y las definiciones del negocio, segmento de mercado y
propuesta de valor hacia los clientes (Ogliastri,2004).

La estrategia es el modelo de objetivos, propdsitos o0 metas y de las principales politicas y
planes para alcanzarlos, planteados de tal manera que definen en que negocio esta o va a estar y
la clase de compaiiia que es lo que va a ser (Pedros & Gutiérrez, 2012).

Hasta que una PYME comienza a crecer en demanda se ve obligado a crear una
planeacion estratégica formal, por lo que la tendencia emocional e intuitiva de la planeacién
estratégica, pone a la PYME en grave riesgo de supervivencia y las redes familiares de apoyo,
aunque si bien sustentan al empresario financieramente, no conducen a una identidad
organizacional proyectada al éxito (Castafio Ramirez, 2011).

En este marco los planes estratégicos de las EDSI estan relacionados con las decisiones
estratégicas de innovacion. Mientras los planes son los insumos, la capacidad de innovacion, el
elemento béasico y punto de partida de la estrategia de negocio (Velasquez, 2012).

Para Robledo, V. y Aguilar, J. (2012) las empresas realizan operaciones que transforman

insumos y moviliza recursos por medio de procesos preestablecidos y estos factores permiten
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identificar capacidades y objetivos para la definicion de la e estrategia y en el caso de EDSI
identificar la capacidad de innovacion. Por medio del andlisis de los factores anteriores las
empresas pueden plantearse al menos cinco objetivos: direccionamiento estratégico, 1+D, méas
los concernientes a comercializacion y gestion de recursos humanos y financieros.

Para (Ancin, 2010b) hablar de planificacion estratégica es hablar de decir hoy lo que se
hard en el futuro, es la guia que toman las empresas para establecer el rumbo del mafiana.

Un plan estratégico es un conjunto de elementos y/o conceptos que orientan, unifican,
integran y dan coherencia a las decisiones que dan rumbo y destino a una organizacion,
departamento o unidad de produccién. Una definicion moderna de planeacion estratégica es un
proceso por el cual una institucién o una unidad organizacional define su ser y su quehacer ante
el entorno, descubriendo oportunidades y amenazas, y por ende nuevos propositos y objetivos,
fortalezas debilidades internas y a partir de la definicion plantea sus acciones futuras (Martinez,

2001).

2.2.1.1.1 Analisis Macro-entorno

El proceso, de planificacion estratégica, inicia con el analisis del macro entorno del cual
Wheelen & Hunger (2013) afirman: “Para llevar a cabo el analisis del entorno, los
administradores estratégicos deben primero estar conscientes de las diversas variables que
existen en los entornos naturales, sociales y de tareas de una organizacion” (p. 107).

El libro Direccion Estratégica apunta que el analisis del macro entorno consiste en
valorar los aspectos generales del entorno de la organizacién que le afecten y como los cambios
del entorno puede generar cambios en las organizaciones. Por lo que sera importante conocer las

tendencias politicas, econdmicas, sociales, tecnologicas, ecoldgicas y legales que permitan
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obtener datos para identificar los motores del cambio que cambian de industria a industria y de
pais en pais (Jhonson, Scholes, & Whittintong, 2006).
2.2.1.1.2 Anélisis del Micro-Entorno

La planificacién continta con el analisis del micro-entorno, lo que Porter (2015) en su
modelo identifica como el analisis de las cinco fuerzas que compiten entre si por quedarse con la
mayor parte del valor que se produce en una industria. La primera, la rivalidad entre los
competidores, el poder de negociacion de los proveedores, como segunda, el nidmero tres, el
poder de negociacion de los compradores. La amenaza de entrada de nuevos competidores como

cuarta fuerza competitiva y, por Gltimo, la fuerza de los productos sustitutos.

2.2.1.1.3 Factores claves del exito
Para definir los factores claves del éxito, la clave es definir las areas en las cuales si los
resultados son satisfactorios determinan la competitividad de una empresa y esto se hace
identificando la posicion competitiva, el entorno, la gerencia y los factores inherentes a la

industria de la cual es parte (Gonzalez & Adam, 2007).

2.2.1.1.4 FODA
A continuacion, el analisis FODA, Sus siglas corresponden a los conceptos fortalezas,
oportunidades debilidades, amenazas, traduccién que en las palabras en inglés forman las siglas
de SWOT (Speth, 2016).
Entre los principales beneficios del analisis FODA se pueden sefalar: simplicidad, no
requiere capacitacion extensa; costos mas bajos puede reducir los costos asociados a la

planeacion estratégica; flexibilidad: puede mejorar la calidad de la planeacion estratégica;
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integracion y sintesis, brinda la capacidad para integrar y sintetizar informacién cuantitativa y
cualitativa. Si el FODA se realiza de forma correcta e inteligente, este analisis puede ser un
mecanismo viable para el desarrollo del plan de marketing (Ferrell & Hartline, 2012).
2.2.1.1.5 Retos estratégicos

Al analizar los retos estratégicos, Johnson, Scholes, & Whittintong, refieren de tres
grandes retos estratégicos que los directivos de hoy deben afrontar. Como punto de partida del
andlisis requieren de un fuerte conocimiento del directivo del entorno y de las tendencias para
entonces abordar los retos. NUmero uno, la nueva direccion o rumbo de la empresa de tal manera
que no se pierda posicion en el mercado ni se genere una desviacion profunda en el rumbo,
namero dos, analisis de las presiones que la tecnologia y la globalizacién imponen y, para

terminar, nimero tres, abordar el analisis de los retos estratégicos (2006).

2.2.1.1.6 Misidn, Vision, Objetivos Estratégicos y Valores

El proceso toma forma cuando se formulan la Mision y la Vision de la Empresa. La
Mision es la declaracion mas importante de una empresa, es su razén de ser, para lo cual fue
creada, es la primera definicion del plan estratégico y es, por lo tanto, un elemento causal. Es el
componente que la distingue de las otras empresas de la industria. Es la declaracion histérica de
un plan programatico realista y que apunta hacia el horizonte (Melgar, 2009).

La Misidn es un cristal por medio del cual deben analizarse las decisiones estratégicas de
la empresa de tal manera que pueda establecer los estandares de valor de mercado, es la guia, la
brdjula para establecer la Vision y la estrategia competitiva (Ogliastri, 2004).

La visién por su parte es una descripcion de lo que quiere ser la empresa en el futuro, es

el enunciado de los logros y de adonde se quiere llegar y, en términos generales, de lo que quiere
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lograr en tultima instancia” (Hitt, Ireland, & Hoskisson, 2015).

La Vision se inicia imaginando cémo serd la empresa en diez afos, esto ayuda a
coordinar el plan estratégico y facilita las decisiones para crear el futuro del negocio. Es
importante comunicar la Visién con entusiasmo a todos los empleados y asociados y presentarla
como un desafio para que todos en la empresa se queden en un estado de conformidad, porque la
meta debe ser renovar la energia del colaborador de la empresa. EI empresario sin una Vision

podria tener que cerrar las puertas antes de haber alcanzado su potencial (Garcia, 2005).

2.2.1.1.7 Estrategia Genérica

Ahora al proceso le corresponde definir la estrategia a utilizar. Las estrategias genéricas
propuestas por el profesor e investigador Michael Porter son un conjunto de metodologias y
guias que pretenden dar estrategias claves para que las empresas se puedan enfocar y poder
competir en el mercado. Estas estrategias buscan especialmente obtener una ventaja competitiva
para la empresa, ya sea a traves de un liderazgo en costos, una diferenciacion o un enfoque
(Porter, 2015).

Los factores a tomar en cuenta al momento de distinguir una estrategia son definir cuan
amplio es el tamafio del mercado donde se pretende competir y si se pretende competir en costos
o diferenciarse por los productos (Thompson et al., 2009).

De la combinacion de los factores anteriormente enunciados resultan las cinco estrategias

competitivas representadas en la figura #4.
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LAS CINCO ESTRATEGIAS TIPO DE VENTAJA COMPETITIVA QUE SE PERSIGUE
COMPETITIVAS GENERICAS

Costo mas Bajo Diferenciacion
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Figura 4. Estrategias competitivas genéricas
Fuente: Versién ampliada de una clasificacion de tres estrategias analizada en Michael E.
Porter, Competitive Strategy (Thompson et al., 2009, p. 132)
2.2.1.1.8 Grupos Estratégicos

El anélisis transcurre por las organizaciones que compiten dentro de una misma industria
con estrategias, caracteristicas y variables muy similares y que conforman los Grupo
Estratégicos, identificados por caracteristicas comunes como el grado de diversidad, cobertura
geografica, segmentos del mercado que atiende, nimero de marcas y tamafio de la organizacion
(Jhonson et al., 2006).

Para Porter (2008) el mapa de Grupos Estratégicos es mucha utilidad ya que describe

graficamente las tendencias y los competidores de una industria utilizando pocas variables para

el andlisis, variables empleadas como ejes.
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El proceso de planificacion estratégica concluye definiendo el plan de implementacion y

control de la estrategia.

2.2.1.1.9 Cuadro de Mando Integral
El Cuadro de Mando Integral o Balanced Scorecard, fue desarrollado en 1990 por Robert
Kaplan y David Norton realizaron un estudio de investigacion a una docena de empresas
explorando nuevos métodos de medir la actividad y los resultados obtenidos. Luego de ese
estudio vieron como la idea de un cuadro de mando en el que las mediciones reflejan las
actividades de toda una empresa como ser: cuestiones relacionadas con los clientes, procesos

internos, actividades de los empleados y los intereses de los accionistas. (Niven, 2002)

El Cuadro de Mando Integral es una herramienta de gestion que ayuda a las
organizaciones a transformar la estrategia en objetivos operativos, que a Su vez proporcionan una
guia para la obtencion de resultados del negocio y de los comportamientos estratégicamente
alineados de las personas dentro de la empresa, mediante cuatro perspectivas: Financiera,

Cliente, Aprendizaje y Crecimiento, y Proceso Interno. Vease figura 5
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Perspectiva Financiera
Objetivos Indicadores ~ Meta

Para tener éxito a

nivel financiero,

(Como debemos

presentamos ante

nuesfro accionista?

Perspectiva del Cliente ‘ Perspectiva de los Procesos Internos
Objetivos Indicadores ~ Meta Objetivos Indicadores ~ Meta

Para alcanzar nuestra VISION DE LA Para satisfacer a
vision, ;Como EMPRESA nuestros accionistas y
debemos presentarnos clientes, ;En que

ante nuestros procesos debemos
clientes? destacar?

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

Objetivos Indicadores ~ Meta

Para alcanzar nuestra
vision, ;Como
respaldaremos
nuestra capacidad de
cambiar y mejorar?

Figura 5. Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral
Fuente: (Niven, 2002, p. 37)
2.2.1.2 Plan de Negocio Modelo Canvas
Se construyé una guia metodoldgica (Ver figura #6) que describe cada una de las etapas
que conforman la estructura del plan de negocio modelo Canvas, que crea las bases para el mejor

funcionamiento de Geedgo.
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GEEDGO GUIA METODOLOGICA PLAN DE NEGOCIO MODELO CANVAS 2019-2024

ALTANZAS: ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO
CLAVES: DE VALOR CON EL DE
Socios y aliados CLIENTE CLIENTES
claves para la Actividades Expresion
puesta en marcha y claves que concreta del Tipo de relacion Enumerar los
desarrollo del requieren nuestra conjunto de esperada con clientes y
negocio. propuesta de beneficios que cada cliente. consumidores
valor. recibiran los objeto.
clientes.
RECURSOS DISTRIBUCION
CLAVES:

Enumerar los
canales en los
que se contactan
los segmentos

Enumerar los
recursos
necesarios para el

fegocto. del cliente.
ESTRUCTURA DE COSTOS ESTRUCTURA DE INGRESOS
Hacer una lista de los costos fijos/variables. Hacer una lista de las fuentes de ingreso.

Figura 6. Metodologia para crear plan de negocio modelo Canvas
Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2010)

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y
capta valor” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 17).

Capd Vicedo & Ortiz Rodriguez (2015), sostiene que el Plan de Negocios Modelo
Canvas proporciona un lienzo gréfico, preciso y sencillo para comunicar al resto de la empresa y
hace del modelo una herramienta complementaria al Plan Estratégico que aportan hacia un
mismo objetivo puntos de vista diferentes e igualmente significativos.

La definicién de un plan de negocios bajo el modelo Canvas trata de un proceso que
desarrolle y contemple los aspectos claves que una futura organizacion debe tener en cuenta

integrandolos en un lienzo grafico (Capé Vicedo & Ortiz Rodriguez, 2015)
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Fernandez (2012) utiliza el modelo Canvas para definir del modelo de negocios de una
empresa, el modelo contempla en forma integrada en un grafico los nueve aspectos claves a
tomar en cuenta para el desarrollo de la organizacién. Los modulos representativos de la logica

para generar valor son clientes, oferta. Infraestructura y viabilidad econdmica. Véase figura 7

Actividades Propuesta Relacion con

Clave de Valor Clientes

SIS Segmentos
Clave de Clientes
Estructura / Modelo Fluente de
de Costos Canvas ngresos
Recursos
Clave Canales

Figura 7. Plan de Negocio Modelo Canvas
Fuente: Conceptos de estrategia empresarial (Fernandez, 2012, p. 15)

Madulos que componen el lienzo del Plan de Negocios Modelo Canvas:

El modelo Canvas se estructura con nueve modulos relacionados, condicionados entre si
e interdependientes que siguen la ldgica de como una empresa genera ingresos y de como
organiza las areas mas importante del funcionamiento del negocio.(Capé Vicedo & Ortiz

Rodriguez, 2015)
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Modulo 1: Segmento de mercado

La empresa selecciona el o los segmentos de clientes a los cuales dirigir sus acciones
comerciales tomando en cuenta criterios como las necesidades del segmento, los canales para
llegar y comunicarse, la oferta, el indice de rentabilidad y la elasticidad precio- cantidades

demandadas. (Osterwalder & Pigneur, 2010)

Modulo 2: Propuesta de valor.

Una propuesta de valor es aquella que atiende necesidades especificas del segmento de
mercado a la cual va dirigida, crea valor al segmento a traves de elementos diferenciadores. La
propuesta de valor va desde el precio, la rapidez del servicio hasta el disefio o la experiencia del

cliente utilizando productos o servicios.(Osterwalder & Pigneur, 2010)

Modulo 3: Canales de distribucion.

Se refiere a la manera como la empresa se relacionara con los segmentos de mercado que
ha seleccionado, como informara de sus servicios o productos, del como venderlos, hacer la
entrega, mantener una relacion fluida, del como realizar la labor de post venta y de cémo el

segmento apoya la propuesta de valor. (Fernandez, 2012)

Maodulo 4: Relacion con los clientes.

Responde a la pregunta de cdmo la empresa se relacionara directamente con los clientes,
las formas que varian desde la atencion personal, el cara a cara, 0 a través de comunidades o
portales en paginas web. La definicion del segmento debe estimular la venta o segundas ventas,

la fidelizacién y el crecimiento de la cartera de clientes. (Fernandez, 2012)
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Mddulo 5: Recursos Claves.

Se refiere a los recursos que son claves en la creacion de la propuesta de valor, en llegar
con productos y servicios a los segmentos seleccionados y en establecer relaciones con los
clientes. Los recursos varian entre fisicos e intelectuales y entre propios, comprados u ofrecidos

por un tercero (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Modulo 6: Actividades Claves

Las actividades claves refieren a las acciones que requiere la empresa para conducirse
con éxito y que son imprescindibles al momento de crear valor, dar a conocer sus productos,
trasladar al segmento de mercado los servicios y productos, generar ingresos Yy establecer
relaciones duraderas con los clientes. Las actividades claves estan relacionadas a la red de

distribucidn, a la produccion y la utilizacion del internet (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Maodulo 7: Asociaciones claves.

En este modulo se analizan las alianzas que aportan valor a la propuesta de la empresa,
que permiten un funcionamiento mas eficaz o permitiran el funcionamiento del negocio. Las
alianzas van desde los proveedores, empresas competidoras y no competidoras u organizaciones
claves en los segmentos de mercado (Fernandez, 2012).

Maodulo 8: Fuentes de ingresos.

El modulo describe las fuentes de ingresos por segmentos de clientes, por servicio o
producto. Se justifican las formas de hacer llegar ingresos que le existencia y sostenibilidad a la
empresa. Es la narrativa del flujo de caja que se genera a través de los diferentes segmentos

(Fernandez, 2012).
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En palabras de Osterwalder & Pigneur (2010) son las arterias del centro de negocios que

se obtiene al preguntarse ¢cuanto esta dispuesto el segmento a pagar por la propuesta de valor?

Médulo 9: Estructura de costos.

Se espera que en este modulo se describan los costos asociados al funcionamiento y
actividades claves de la empresa, en su propuesta de valor, en las asociaciones claves, en
mantener una relacion a largo plazo con los clientes e incluso en la generacion de ingresos. Una
vez definidos los modulos anteriores la empresa tiene la tarea de definir la estructura de los
costos asociados y correspondientes a las actividades y funciones a desarrollar (Osterwalder &

Pigneur, 2010).

2.2.2 Antecedentes de Metodologias
2.2.2.1. Plan Estratégico

Segun Ghemawat, (2007) la evolucion del termino estrategia da inicio con los griegos,
pasa durante dos siglos como exclusivo del arte militar hasta que se incorpora a los negocios y
empresas a partir de la segunda revolucion industrial a mediados del siglo IXX.

Ogliastri distingue siete escuelas de planificacion estratégica: “la clasica de Harvard, la
de objetivos e indicadores estratégicos de gestion, la de planeamiento estratégico, la escuela
japonesa, la de estrategia y estructura, la de estrategia competitiva, y la escuela centrada en
recursos internos.” (2004, p.8).

En concordancia con la planificacion estratégica en las PYME, Castafio Ramirez (2011a)
afirma que el futuro para las PYME es asumido por los emprendedores a través de la realizacion

de actividades de planeacion estratégica con caracteristicas altamente informales.
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2.2.2.2. Plan de Negocio Modelo Canvas

Las propuestas de nuevos modelos de negocios se remontan a Johannes Gutenberg
cuando en el siglo XV invent6 las impresoras. En la actualidad los modelos de negocios estan
transformando el mundo empresarial a una velocidad que hace necesario estar en permanente
actualizacién del impacto que provocan (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Para inicios del siglo XXI Osterwalder & Pigneur (2010) decidieron que para escribir
sobre modelos de negocios deberia ser sobre la base de la innovacién, por lo que decidieron abrir
una plataforma en linea y un Hub que les permitiera intercambiar documentos y analisis en linea.
Al final la propuesta de innovacion donde participaron mas de 300 colaboradores, incluyo
sesiones en linea, talleres ejercicios y la innovacion adicional del financiamiento de un libro
concluyo con la edicion de “Generacion de Modelos de Negocios”, un libro creado de forma
colaborativa con un fuerte componente visual, con propuestas de ejercicios y talleres.

En el afio 2015 Capo, V y Ortiz, R., presentaron los 10 pasos para desarrollar un plan
estratégico y un plan de negocios Modelo Canvas (Business Model Canvas) como un modelo de
planificacion que, si bien identifica las diferencias de objetivos y contenidos entre ambos, plan
estratégico y modelo de negocios, incorpora en un lienzo los puntos de encuentro respetando los
lenguajes y lineas de ambos, que permite gestionar un modelo de negocios propicio para el facil
entendimiento de los actores en una empresa.

Los 10 pasos son: definir la mision y vision de la empresa, analisis externo, analisis
interno, analisis FODA, matriz FODA, segmentacion de mercado, estrategia de focalizacion,
estrategia de posicionamiento, estrategia de segmentacion y plan de accion (Cap6 Vicedo &

Ortiz Rodriguez, 2015).
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2.2.3 Andlisis Critico de las Metodologias
2.2.3.1 Plan Estratégico

La estrategia es la forma como las empresas utilizan sus recursos para el logro de los
objetivos en plena interaccion con su entorno, es un plan de acciéon que de forma deliberada
busca crear una ventaja competitiva, entendida ésta, como una caracteristica que diferencia a la
empresa de sus competidores y le permite alcanzar rendimientos superiores sostenibles
(Fernéndez, 2012).

De la misma forma, Ogliastri (2004) afirma que la estrategia es una actividad continua,
del dia a dia de la empresa y que mas alla de la planificacion misma donde se desglosan los
objetivos, se hace necesario la revision constante y periddica en reuniones de evaluacion y
control.

En el informe barreras que dificultan la planificacion estratégica en la PYME: una
evidencia empirica en empresas mexicanas, los autores afirman que la Planificacion Estratégica
no determina el rendimiento de la PYME, empero presenta ventajas tenerla versus no tenerla.
Para ellos, los principales obstaculos que dificultan la planificacion e estratégica en las PYME se
resumen en el tiempo que los administradores le dedican a planificar; desconocimiento de la
técnica y los procesos de la planificacion y la desconfianza de los duefios hacia consultores y
empleados al momento de proporcionar datos (Estrada L & Garcia, D, 2010).

Como resultado apuntan que las PYME que planifican tienen mejores resultados y que
ello depende de los objetivos del director de la empresa, También expresan los factores que
desalientan la planificacion siendo los centrales, la inestabilidad del ambiente externo, la falta de
conocimiento de la planificacion y la carencia de un equipo de directores (Estrada L & Garcia,

D, 2010).
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En resumen, en el lado positivo, el plan estratégico es un documento ordenado, concreto,
una guia precisa de las acciones futuras de la empresa. Es un analisis detallado del entorno y de
la situacion interna de la organizacion que aporta valor para la toma de decisiones, centra su
analisis en los factores que pueden alterar como oportunidad o amenaza el futuro de la empresa.
El lado negativo es la densidad de la informacién un documento de muchas péaginas,
normalmente poco gréafico y en muchos casos con un lenguaje muy técnico dificil al momento de

comunicarlo (Cap6 Vicedo & Ortiz Rodriguez, 2015).

2.2.3.2 Plan de Negocio Modelo Canvas

El principal logro del plan de negocios modelo Canvas es exponer en un modelo gréfico,
conciso y sencillo la misién, la vision, las actividades centrales y los objetivos de la empresa a
sus clientes internos es decir complementan en un modelo la planificacion estratégica y el
modelo de negocios (Capd Vicedo & Ortiz Rodriguez, 2015).

El modelo Canvas, como aspectos positivos se centra en identificar las caracteristicas
propias de la empresa, en la facilidad para comunicar al interior de la organizacion de manera
sencilla y grafica, los objetivos principales actividades y sociedades y alianzas, el
funcionamiento y la forma de competir. En el lado negativo, la falta de profundidad en el analisis
y la escaza informacion para determinar de manera especifica los aspectos relevantes de las
actividades de la empresa (Cap6 Vicedo & Ortiz Rodriguez, 2015).

Los autores del plan de negocios modelo Canvas en el libro Generacion de Modelos de
Negocios lo presentan afirmando: “Tiene en sus manos una guia practica dirigida a visionarios, a
personas con ganas de asumir nuevos retos que luchan por dejar atras modelos de negocios

anticuados para disefiar las empresas del futuro” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 1).
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2.3 CONCEPTUALIZACION

ERP: (Enterprise Resource Planning o Planificacion de los Recursos Empresariales) son
sistemas integrales compuestos por diferentes modulos para la administracion de los recursos
de cada area de la empresa como las areas de administracion y finanzas, compras, ventas,
produccion, recursos humanos, mantenimiento y mas dependiendo del tamafio de la empresa.
PYME: Acréonimo que significa “pequeia y mediana empresa”. Hace referencia a una
empresa compuesta por un numero reducido de trabajadores (entre 11 y 250) y con un
volumen de ingresos netos moderado. Las PYME tienen libertad de desarrollar actividades
comerciales en cualquier tipo de sector o actividad, bien sea de produccién, comercializacion
0 prestacion de servicios.

Sistema de Informacion: Conjunto de datos que interactGan entre si con un fin comun. En
informética, los sistemas de informacion ayudan a administrar, recolectar, recuperar,
procesar, almacenar y distribuir informacién relevante para los procesos fundamentales y las
particularidades de cada organizacion.

Software: Término informatico que hace referencia a un programa o conjunto de programas
de computo que incluye datos, procedimientos y pautas que permiten realizar distintas tareas
en un sistema informaético.

TIC (Tecnologias de la informacion y la comunicacién): son el conjunto de tecnologias
desarrolladas en la actualidad para una informacién y comunicacién mas eficiente, las TIC

han modificado tanto la forma de acceder al conocimiento como las relaciones humanas.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

Se establecieron dos metodologias centrales que cumplen con la finalidad de establecer
una guia paso a paso de cémo desarrollar la investigacion, y asi, cumplir con los objetivos de
estudio. Por lo que las metodologias propuestas son las siguientes:

Metodologia 1. Plan Estratégico, que ofrece un plan de accién para que la administracion
de Geedgo pueda ejecutar para alcanzar sus objetivos estratégicos a corto, mediano y largo plazo.

Metodologia 2. Plan de Negocio Modelo CANVAS, este le permite a Geedgo tener una
vision mas clara de la manera en que va a operar y desarrollar el negocio durante el periodo
2019-2024.

En ambas metodologias se utiliz y aplico el mismo disefio de la investigacion,

para recolectar, analizar y procesar los datos que serviran para desarrollar la propuesta de mejora.

3.1 PLAN ESTRATEGICO Y PLAN DE NEGOCIO MODELO CANVAS
3.1.1 Tipo y nivel de investigacion

Por el tipo de la investigacion que se realizd, el presente estudio reline las caracteristicas
de una investigacion aplicada, ya que se utilizaron conocimientos de las ciencias administrativas
con el fin de aplicarlas durante todo el proceso de la creacion del plan estratégico y el plan de
negocio modelo Canvas.

Hernandez Sampieri, Fernandez, & Baptista, (2010) dice que: “Estudio descriptivo:
Busca especificar propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fendbmeno que se

analice. Describe tendencias de un grupo o poblacién” (p. 92).
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Esta investigacion rene las condiciones de tipo descriptiva, ya que busca detallar la
situacion y problemética de GEEDGO, con el propésito de realizar un andlisis de tipo
diagndstico para encontrar las lineas estratégicas que permitirdn que la empresa logre crecer a
cinco afos, pasando de microempresa a pequefia empresa.

Cuenta con un enfoque Mixto: pues se utilizaron descripciones interpretativas para
analizar los datos recolectados por medio de la entrevista a los socios de Geedgo, Y asi recolectar
informacion de caracter cualitativo. También, se aplicaron encuestas a los clientes de Geedgo,
para recolectar informacion de caracter cuantitativo de la empresa, mediante graficas que
muestran la opinion externa de la misma. De esta manera se obtuvo informacion que permiten
una vision global de la empresa, para poder construir un plan estratégico y un plan de negocio

modelo Canvas que contribuya a solucionar la problematica de Geedgo.

3.1.2. Descripcion del &mbito de la investigacion

Para lograr la extraccion de informacion del ambito interno de la empresa Geedgo
(autorizacion de la empresa anexo #1), se decidid con los socios de la empresa realizar una serie
de reuniones de trabajo, en la ciudad de Tegucigalpa donde radican sus operaciones, las cuales se
desarrollaron en un area de negocio ubicado en Plaza Morazan, boulevard Morazan, de la misma
ciudad.

En el caso de la extraccion de informacion del ambito externo de Geedgo, los socios
dieron la autorizacion para realizar una visita a sus clientes en sus respectivas empresas, en las

sedes ubicadas de la ciudad de Tegucigalpa, Francisco Morazan, Honduras.
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3.1.3. Poblacion y muestra

La poblacion a la cual se dirigio la investigacion ambiente interno fue Unicamente con las
partes interesadas en el crecimiento, mejora y conocimientos de Geedgo, por lo que las reuniones
se realizaron con los socios de la empresa objeto de estudio. Y la poblacion que se tomo para la
investigacién ambiente externo fue a todos los clientes de Geedgo registrados en la base de
datos, con el objetivo de obtener informacion relevante de la perspectiva que tienen de la
empresa y sus Servicios.

Para la investigacion ambiente interno fue considerado todo el universo conformado por
los dos socios de la empresa quienes mejor conocen de su manejo. Para la recopilaciéon de
informacion del ambiente externo se realizé un censo que incluy6 a veinticinco clientes de la

base de datos de Geedgo.

3.1.4. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos

Los datos del ambiente interno se recolectaron por medio de la técnica de la entrevista a
los socios de Geedgo, mediante el desarrollo de una serie de temas programados y planificados
en una agenda de reuniones.

El instrumento que se utilizo fue una guia de desarrollo de temas (Ver Anexo #2), que
generaban preguntas abiertas para conocer mejor a Geedgo y las aspiraciones de los socios con
relacion a la misma. Concretando una agenda de cinco reuniones con temas relevantes al plan
estratégico y plan de negocio modelo Canvas, donde se desarrollaron los siguientes temas:

* Reunidn 1: Reunidn 1: Planeacion de las reuniones con los socios de Geedgo
* Reunidn 2: Diagnostico general de la empresa.

* Reunidn 3: Analisis interno de la empresa.
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Reunion 4: Aspiraciones de los socios (hacia donde desean llevar la empresa).
Reunion 5: Presentacion de Resultados

También, se obtuvo informacion por medio de la técnica de la encuesta fue realizada a los

clientes de Geedgo. La encuesta cuenta con el proposito de medir las opiniones, perspectiva y

sentir del censo de estudio sobre los servicios que Geedgo les ofrece.

El instrumento que se utilizo fue el cuestionario (Ver Anexo #3), las 10 preguntas

cuentan con seleccion unica, 5 de ellas fueron hechas bajo la escala de Likert, y 3 de ellas dan

opcidn a una respuesta abierta. El objetivo del cuestionario era:

Determinar los factores que viabilizaron la adquisicién del servicio con Geedgo
Reconocer las razones que han permitido la permanencia o la renuncia al servicio
Identificar la percepcion de los clientes en cuanto a la calidad del producto, de la atencion
y del precio.

Conocer del interés de la empresa en adquirir otros servicios de Geedgo.

Se propuso hacer visitas a cada uno de los clientes en sus empresas dentro de

Tegucigalpa (registradas en la base de clientes que los socios de Geedgo proporciono), donde

se desarrollaron las siguientes preguntas:

¢Qué producto/ servicio adquirieron a Geedgo?

¢Por qué adquirieron los servicios de Geedgo?

¢Cuanto tiempo mantuvieron o han mantenido la relacion comercial con Geedgo?
La calidad del producto la califica como:

La calidad de la atencién por parte del personal de Geedgo la califica como:

Los precios de los productos/ servicios los considera:

¢ Cual fue la razon por la cual desistieron de los servicios Geedgo?
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« ¢Cuél es la razon por la cual mantienen la relacion con Geedgo?

« (Esta en sus planes ampliar el plazo de la relacion con Geedgo?

» Para empresas que ya finalizaron contrato.

« ¢Tendria de nuevo relacion con Geedgo?

3.1.5 Plan de recoleccion y procesamiento de datos

La informacion de la investigacion se recopild6 mediante una serie de reuniones

planificadas para desarrollarse con los socios de la empresa en conjunto con los maestrantes (Ver

Tabla #1). Asi como también, se hizo recoleccion de datos por medio de aplicacion de encuestas

a los clientes a los cuales se les visito en sus empresas (Ver Tabla #2).

Tabla 2. Cronograma de reuniones con los socios de Geedgo

Actividades Temas Fechas Duracién | Instrumento | Encargado
Reunioén 1:
Planeacion de . .
las reuniones Crea.r agenda de 12/04/2019 | 2 horas Agengla de M,adlsson Diaz

) reuniones. Reuniones | Victor Pacheco
con los socios
de Geedgo

a- Recorrido historico
de la empresa.
. b- Situacién actual

Reunion 2:

; . desde la . .
Diagnostico erspectiva interna Agenda de Madisson Diaz
general de la PErsp " | 23/04/2019 | 4 horas gen Victor Pacheco

c- Productosy Reuniones
empresa. .
servicios que
ofrecen.
d- Personal
e- Presupuesto.
Reunion 3 a- Procesos.
Analisis b-~ Puestos. ) i
interno de la ¢ Prqveedores 08/05/2019 | 4 horas Agenpla de M,adlsson Diaz
d- Clientes pasados y Reuniones | Victor Pacheco
empresa.
actuales.
e- Posibles empresas
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competencia

nacionales y
extranjeras.
a- Construccion de la
o Mision.
Reunion 4: .,
L b- Construccion de la
AsplraCIopes Vision . _
de IO.S SocIos c- Construccion de 15/05/2019 | 4 horas Agengja de M,a disson Diaz
(hacia donde los Valores Reuniones | Victor Pacheco
desean llevar la gy
empresa) d- Constrgcglon de
' los Objetivos
Estratégicos.
D a- Revision de
Reunion 5:
Presentacion de resulta_ldos. ] )
resultados a los b- Ca”?b'os 12/06/2019 | 4 horas Agen_da de M,adlsson ﬁ'az
S0Cios de pertinentes. Reuniones | Victor Pacheco
c- Fechas de
Geedgo.

implementacion.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3. Cronograma de visita a los clientes en sus empresas

Actividades Fechas Visita Empresa Instrumento | Encargado
gglr mulacion M.adisson
instrumento de | 18/05/2019 - - Encuesta \[3:’2tzor
investigacion Pacheco
(Encuesta)
Planeacién de
la ruta de Victor
V|§|tas a los 20/05/2019 - - - Pacheco
clientes de
Geedgo

1- NAYSA

2- DISPROA

3- Cash Business

Suministros

g Computacionales 1 .
I[;[saclli'e\r{tlzgaa 22/05/2019 emp?esas 4- Talle_r Rectimotores encuesta por I\D/allg:]?erco

5- Pazzi Pizza cliente

6- Tienda Aranccia

7- SITRASANNAAYS

8- Drogueria

Bendicion y salud
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9- Intercontinental
School

10- Muebleria Ergo
Limeted

11- Colegio Cirujano
Dentista de
Honduras

. .. 12- Centro Clinico 1
I[z)lsaczli'e\r(tlzgta 4 | 23/05/2019 emp?esas Visual _ encugsta por
13- Instalacion de cliente

Ascensores
INELEC

14- Gasolina Puma
Prado

15- Venta de Carros
Mundo Auto

16- Libreria Navarro

Victor
Pacheco

17- Fabrica de Harina
INDALCEN

18- IHER

19- IHCI

20- Repuestos REDISA

21- Taller 1

9 PORTOMATIC encuesta por Victor
Pacheco

cliente

Dia 3: Visitaa
los clientes 24/05/2019 empresas | 22- Instituto Nacional

de la Mujer (INAM)

23- Cafeteria Caffe
Nostro

24- Car Wash Eco
Clean

25- Talleres Fiallos

Fuente: Elaboracion Propia

El procesamiento de datos se hizo en base a la informacion extraida de las entrevistas con
los socios y la aplicacion de encuestas a los clientes, utilizando los programas de Word y Excel,
donde se analizo, proceso y construyo cada una de las etapas de la guia metodoldgica del plan
estratégico, en fechas 16/05/2019 al 08/06/2019 y plan de negocio modelo Canvas, en fechas

25/05/2019 al 08/06/20109.
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA
4.1.1  Breve descripcion histérica

Geedgo, es una empresa desarrolladora de sistemas de informacién computacionales, que
comenzo operaciones en el afio de 1991 con el nombre de Winsoft, que més tarde paso a ser
Geedgo en el afio 2011, después de algunos cambios de socios y modificaciones a sus politicas.
Actualmente, cuenta con mas de 15 afos de experiencia en la industria de desarrolladores de
sistemas de informacion, con presencia geografica en Tegucigalpa y otras ciudades del pais.

También se dedican a investigar y disefiar proyectos propios, sin embargo, necesitan las
condiciones administrativas, operacionales y de infraestructura para poder desarrollarlos y

lanzarlos al mercado.

4.1.2  Servicios que ofrece
Los servicios que Geedgo ofrece en la actualidad son:

a) Gestion Empresarial: Sistema ERP (Enterprise Resource Planning-Planificacion de
Recursos Empresariales), que permite procesar datos de la empresa y automatizar
procesos: contables, facturacion, inventarios, reportes, contactos, empleados, entre otros.
Se divide en dos sistemas: Sistema Encontrol; Version de instalacién y almacenamiento
local, utiliza Windows 98 o version XP y Sistema loplat; Versién en modulos integrados,
localizados y almacenados en la nube y para utilizar en todos los dispositivos
electronicos.

b) Productos a la medida: son proyectos desarrollados desde cero al gusto y a la necesidad

del cliente, siendo este un servicio completamente personalizado.
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c) Mantenimiento: brindan soporte técnico a sus clientes de productos a la medida y de

gestion empresarial por fallas en el funcionamiento del sistema o0 en base a la

retroalimentacion del cliente que proporciona sus puntos de mejora. Asi como también a

todos los clientes que cuentan con un servicio de los que brinda Geedgo.

Servicios

Productos

Definicion

Gestion Empresarial: Sistema
ERP (Enterprise Resource
Planning-Planificacion de
Recursos Empresariales), que
permite procesar datos de la
empresa y automatizar
procesos: contables,
facturacion, inventarios,
reportes, contactos, empleados,
entre otros

Sistema Encontrol

Version de instalacion y
almacenamiento local, utiliza
Windows 98 o version XP

Sistema loplat

Version en modulos integrados,
localizados y almacenados en la
nube y para utilizar en todos los
dispositivos electronicos.

Productos a la medida:

Proyectos desarrollados desde
cero al gusto y a la necesidad
del cliente, siendo este un
servicio completamente
personalizado.

Mantenimiento:

Brindan soporte técnico a sus
clientes de productos a la
medida y de gestién
empresarial por fallas en el
funcionamiento del sistema o
en base a la retroalimentacion
del cliente que proporciona sus
puntos de mejora. Asi como
también a todos los clientes que
cuentan con un servicio de los
que brinda Geedgo.

42 PROCESO ACTUAL

4.2.1  Descripcion de los procesos

Geedgo mantiene una dinamica de una microempresa familiar, los manuales y los
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procesos sistematicos en las areas funcionales no existen. La empresa adquiere validez como
reaccion a las necesidades puntuales de un cliente. Las politicas y los procesos son informales
resultados de platicas también informales ante la necesidad de reaccionar a una pregunta de un
cliente, asi, por ejemplo, los tiempos de respuesta varian aleatoriamente.

La planificacion es inexistente y esté regida por los tiempos de los contratos, 1o mismo
sucede con el seguimiento y la administracion del resto de recursos.

Si un cliente o prospecto muestra interés los dos socios principales de Geedgo le visitan
para conocer los pormenores, si es sobre loplat se aprovecha para realizar una demostracion de
ventas, si es un producto a la medida, la conversacién se centra en las necesidades del cliente,

Como segundo paso, si es loplat se le da seguimiento la persona que realizo el contacto
hasta obtener una respuesta definitiva. Si es de un producto a la medida se cotiza en tiempo y
cantidad en dolares la propuesta, y se esperan contrapropuestas hasta cerrar el contrato.

Un solo programador se encarga de atender las necesidades de la empresa en la materia,
por lo que la empresa transcurre en la velocidad de los tiempos del programador y no puede

atender mas de una solicitud.

El seguimiento depende de las Ilamadas de los clientes no hay estipulados tiempos de
respuesta por que dependen del programador y la segunda forma del seguimiento es verificar los

pagos mensuales para realizar las llamadas si el tiempo de pago a caducado.

4.2.2  Andlisis de personal
Geedgo opera con cuatro personas, a saber: el representante legal y gerente general de la

empresa y que ademas es el desarrollador de productos, uno mas que funciona de enlace con los
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clientes o prospectos a clientes, una tercera persona cuya funcién es de ventas y de
capacitaciones y una ultima responsable de cobros. Todos tienen més de una década de laborar
para la empresa, en un ambiente y cultura informal. Es decir. Todos pueden asumir
responsabilidades de ventas, de cobros, si se da el caso, de atencién a los clientes, solo estan
definidos la representacion legal y la responsabilidad del programador, que recae en la misma

persona. No existe una estructura formal, ni proceso de planificacién, ni definicion de puestos.

43 METODO DE MEDICION A SER APLICADO
4.3.1 Justificacion

Para el ejercicio de la formulacion de la propuesta del plan estratégico y del plan de
negocios modelo Canvas se utilizaron tres fuentes de anélisis y medicion de datos. Una encuesta
aplicada al total de la poblacion de clientes de Geedgo permitié medir las opiniones de los
clientes con respecto a la calidad del producto, la calidad de la atencion, del precio, del porque
decidieron adquirir los productos de Geedgo y de la posibilidad de mantener la relacién
contractual vigente.

La segunda fuente de datos, las cinco reuniones con los socios de Geedgo quienes
proporcionaron informacion primaria de los antecedentes de las empresas, de los servicios y
productos, precios, ademas, la posibilidad de definir el tipo de empresa, los servicios y la parte
filoséfica del plan estratégico.

La tercera fuente, el estudio de la bibliografia genero el sustento tedrico, de analisis y
base de conclusiones para la formulacion del plan estratégico y plan de negocios modelo Canvas.

Las tres fuentes se han utilizado de manera complementaria, interdependiente y

correlacionada de tal manera que el documento adquiera congruencia teérica, metodoldgica y los
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mas importante cumpla los requerimientos para una propuesta que le sirva a Geedgo como guia

de accion para los préximos cinco afos.

4.3.2  Aplicacion
Se visitaron personalmente veinticinco empresas, veinte clientes (empresas que
actualmente tienen un producto en funcionamiento) y cinco ex clientes, obteniendo ademas de la
encuesta llena una agradable experiencia sobre las percepciones de los clientes acerca de los
servicios de Geedgo. De las 25 empresas visitadas ocho de ellas optaron por no proporcionar

datos.

4.3.3. Resultados
4.3.3.1. Resultados de Entrevista Socios:

Reunién 1: Reunidn 1: Planeacion de las reuniones con los socios de Geedgo

a- Crear agenda de reuniones
Se acordo realizar una serie de cuatro reuniones de cuatro horas cada una, en un area de negocio
en Plaza Morazan. Los temas a desarrollar estan claramente relacionados a la creacion de un plan
estratégico que pretende fijar las bases para su crecimiento y desarrollo de micro empresa a
pequefia empresa a cinco afnos, asi como de la construccién de un plan de negocios que permitira
ver los riegos y oportunidades del mismo.
Reunion 2: Diagnostico general de la empresa.

a- Recorrido historico de la empresa

Se habl6 de los datos generales de la empresa su historia y comienzo en 1991 como

Winsoft, y sus transformaciones hacia Geedgo en el 2011, cambio de imagen, forma de trabajar,
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creacion de nuevos productos como gestion empresarial, cobertura geografica, aspiraciones y

suefios, procesos, personal, servicios actuales que ofrecen, forma de operar.

b- Situacion actual desde la perspectiva interna.

Geedgo es una micro empresa que se encuentra en la disposicién de crecer sin embargo
no sabe cémo, por la falta de planificacion, procesos no definidos, falta de personal,
impedimentos para desarrollar proyectos innovadores propios, problemas para llevar la
transicion completa en sus clientes del sistema Encontrol a loplat, no cuentan con una estrategia
competitiva. Se trabajé el FODA de la empresa:

FORTALEZAS
1- Mantenimiento de los sistemas de forma permanente.
2- Personalizacion de los programas.
3- Personal especializado y capacitado.
4- Innovacion de los sistemas en areas puntuales.
5- De cara al mercado los precios son accesibles y econémicos.
6- Mejoras y actualizaciones constantes de sus servicios, por medio de la retroalimentacion
del cliente.
7- Ofrecen servicios que ayudan a reducir costos en mano de obra.
8- Efectivo sistema de cobro.

9- Los productos que ofrecen proporcionan una grata experiencia.

DEDILIDADES

1- Falta de personal.
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2- No cuentan con una estrategia organizacional.

3- Tiempos de respuesta al cliente no definidos.

4- Mala administracion de los egresos.

5- Cartera de clientes pequefia.

6- Falta de planificacion estratégica.

7- Precios definidos sin analisis de costos.

8- Falta definicion de cartera de productos y servicios.

9- Falta de presupuesto para inversion.

OPORTUNIDADES
1- Desarrollo de aplicaciones.
2- Cuenta con mercado que explotar.
3- Avances tecnologicos.
4- Cobros y pagos en linea.
5- Retroalimentacion de los clientes.
6- Diversificar productos dentro de la industria.
7- Necesidad de las empresas por innovar.

8- Desarrollo de software personalizado.

AMENAZAS
1- Cambios tecnoldgicos constantes.
2- Situacion politica inestable.

3- Escasos accesos a préstamos y financiamientos.
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4- Tasas de interés altas.

ol
1

Empresas de solido prestigio.

Sistema eléctrico.

(o))
1

\‘
1

Clientes con falta de equipo.

8- Areas sin acceso a internet.

En la discusion de los factores claves que determinan la preferencia de sus clientes ante la
competencia y los que hacen que una empresa alcance el éxito se enumeran:
1- Innovacioén,
2- Atencion servicios puntuales,
3- Recibir retroalimentacion,
4- Contratar personas calificadas,
5- Internalizacion,

6- Proporcionar una grata experiencia.

c- Productos y servicios que ofrecen.

1- Gestion Empresarial: Sistema ERP (Enterprise Resource Planning-Planificacion de
Recursos Empresariales), que permite procesar datos de la empresa y automatizar procesos:
contables, facturacion, inventarios, reportes, contactos, empleados, entre otros. Se dividen en dos
sistemas: Sistema Encontrol; Version de instalacion y almacenamiento local, utiliza Windows 98
0 version XP y Sistema loplat; Version en modulos integrados, localizados y almacenados en la

nube y para utilizar en todos los dispositivos electrénicos.
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2- Productos a la medida: son proyectos desarrollados desde cero al gusto y a la

necesidad del cliente, siendo este un servicio completamente personalizado.

3- Mantenimiento: brindan soporte técnico a sus clientes de productos a la medida y de
gestion empresarial por fallas en el funcionamiento del sistema o en base a la retroalimentacion
del cliente que proporciona sus puntos de mejora. Asi como también a todos los clientes que
cuentan con un servicio de los que brinda Geedgo.

Cabe mencionar que tiene diferentes proyectos que han creado, pero no han podido lanzar al

mercado, el interés por desarrollar sus propios productos y crear un departamento de I+D+i.

d- Personal
Actualmente laboran con cuatro empleados, un programador, un vendedor, un cobrador y
un contador, todos con lazos familiares. Pero ante la necesidad de atender los proyectos que se
rechazan, ademas de querer crecer y expandirse debe contratar mas personal para que se ocupen

de otras areas y responsabilidades de la empresa.

e- Presupuesto.
Segun el estado de resultados proyectados para el afio uno (anexo 7) la empresa cuenta
con ingresos alrededor de L.2,827,200.00 (anexo 5) de los cuales se utilizaran L.1,509,760.00,
para la implementacion y ejecucion del plan estratégico que incluye la contratacion de personal.

(Anexo 6)
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Reunioén 3: Analisis interno de la empresa.

a- Procesos.

Geedgo mantiene una dindmica de una microempresa familiar, los manuales y los

procesos sistematicos en las areas funcionales no existen. La empresa adquiere validez como

reaccion a las necesidades puntuales de un cliente. Las politicas y los procesos son informales

resultados de platicas también informales ante la necesidad de reaccionar a una pregunta de un

cliente, asi, por ejemplo, los tiempos de respuesta varian aleatoriamente.

b- Puestos.

Adicional a los puestos con los que ya se cuenta, se necesitan personal para los puestos

de: administracion, marketing, ventas, desarrollo de proyectos, desarrollo de gestion empresarial

y gestor de 1+D+i.

c- Proveedores.

Cuentan con los servicios de Amazon Web Services (AWS), que son una coleccion de

servicios de computacion en la nube puablica también llamados servicios web, que forman una

plataforma de computacion en la nube, ofrecidas a través de Internet por Amazon.com.

d- Clientes pasados y actuales.

Tabla 4. Base de datos clientes Geedgo

BASE DE DATOS DE CLIENTES Estatus
Cliente Ex
CLIENTE PRODUCTO Actual | Cliente
1 | NAYSA ENCONTROL Si
2 | DISPROA ENCONTROL Si
3 | Suministros Computacionales Cash Business IOPLAT Si
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4 | Taller Rectimotores ENCONTROL Si
5 | Pazzi Pizza IOPLAT Si
6 | Tienda Aranccia IOPLAT Si
7 | SITRASANNAAYS ENCONTROL Si
8 | Drogueria Bendicion y salud IOPLAT Si
9 | Intercotinental School IOPLAT Si
10 | Muebleria Ergo Limeted IOPLAT Si
11 | Colegio Cirujano Dentista de Honduras ENCONTROL Si
12 | Centro Clinico Visual ENCONTROL Si
13 | Instalacion de Ascensores (INELEC) ENCONTROL Si
14 | Gasolina Puma Prado ENCONTROL Si
15 | Venta de Carros Mundo Auto ENCONTROL Si
16 | Libreria Navarro IOPLAT Si
17 | Fébrica de Harina INDALCEN ENCONTROL Si
18 | IHER IOPLAT Si
19 | IHCI ENCONTROL Si
20 | Repuestos REDISA ENCONTROL Si
21 | Taller PORTOMATIC ENCONTROL Si
22 | Instituto Nacional de la Mujer (INAM) ENCONTROL Si
23 | Cafeteria Caffe Nostro IOPLAT Si
24 | Car Wash Eco Clean IOPLAT Si
25 | Talleres Fiallos ENCONTROL Si

Fuente: Elaboracion propia con datos proporcionados por los socios.
e- Posibles empresas competencia nacional y extranjera.

Empresas que ellos consideran competencias porque comparte los mismos componentes
de trabajo, asi como aspiraciones de crecimiento, toman en cuenta aspectos como: modulos
integrados, soporte técnico, internalizacion, productos a la medida, diferenciacion, segmentacién
y retroalimentacion.

Las empresas extranjeras posicionadas en Honduras: Amazon, SAP, Alegra, Microsoft
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Azure y Google Cloud Platform.

Las empresas nacionales son: CLOUDBIZ, SISOFTC, CENTEC, SOFTLAND,
MEGATX y ONE SOLUTION.

Los siguientes datos fueron extraidos de la pagina web de cada empresa a través del
apartado ;quiénes somos?, las empresas analizadas son:

a) CLOUDBIZ: somos una empresa desarrolladora de sistemas de informacion que
distribuye un programa con su mismo nombre, compatible con cualquier hardware de
punto de venta para que factures mas rapido, busques tus productos por escéaner o lectores
de barra, imprimas tus recibos, entre otros. Servicios de almacenamiento en la nube, que
trabaja con empresas de Honduras y Colombia.

b) SISOFTC: Somos una empresa con enfoque Info-Tecnoldgico. Brindando soluciones a
nuestros clientes para automatizacion de procesos, aplicamos nuestros conocimientos en
proveer herramientas que ayuden a realizar las tareas diarias de las empresas de manera
automatizada mediante soluciones de software. Nuestro equipo de desarrollo trabaja
continuamente para poder dar aplicaciones de vanguardia, sacandole provecho a todos los
dispositivos de la actualidad para que nuestros clientes no encuentren limitantes de
plataformas de trabajo y puedan realizar sus labores en los dispositivos de su preferencia.
Contamos con un departamento de soporte especializado para que pueda cubrir cada una
de las inquietudes de nuestros clientes y puedan brindar soluciones rapidas y precisas.
Nuestra plataforma de soporte en linea permanece las 24 horas del dia habilitada para que
nuestros clientes reciban atencién personalizada cuando este sea necesario.

c) CENTEC: Es una empresa especializada en el desarrollo de sistemas informéticos bajo

estandares modernos y Gltima tecnologia, brinda servicios de desarrollo de cualquier tipo
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d)

de aplicacién web, de escritorio o para dispositivo mdvil. Comprometidos con el
crecimiento empresarial, CENTEC impulsa soluciones a medida, que permiten a sus
clientes obtener el maximo provecho de los recursos tecnoldgicos existentes, agilizando
los procesos de trabajo y permitiéndoles centrarse en las prioridades de su negocio.
Nuestro equipo de disefiadores y programadores tiene la capacidad de adecuarse 100% a
las necesidades de las empresas, convirtiéndose en su socio estratégico en el area de
desarrollo.

SOFTLAND: Nuestro principal objetivo es ayudarle a aumentar su competitividad y
desempefio empresarial, reducir costos y tomar decisiones méas acertadas. Con este
proposito, ayudamos a las compafiias a introducirse en el mundo de las tecnologias de la
informacion, simplificando todos sus procesos empresariales a traves de la inversion en
soluciones de software de gestion altamente competitivas, por su escalabilidad,
modularidad, sencillez, usabilidad, rentabilidad y robustez. Contamos con una amplia
variedad de soluciones para acompafiar a su empresa en el dia a dia y cubrir todas sus
necesidades de la manera mas rentable. Ponemos a su disposicion Softland ERP
Advanced para las medianas y grandes empresas, y Softland ERP Business para las
pequefias empresas.

MEGATX: es una empresa lider a nivel nacional en productos de soluciones
tecnologicas; con oficinas propias en las 2 principales ciudades del pais, Tegucigalpa y
San Pedro Sula, asi como también en la ciudad Managua en Nicaragua, atendiendo el
mercado de todo el pais. Somos una Empresa que provee y desarrolla Soluciones
Tecnoldgicas, atendiendo el mercado Centro Americanos; comprometidos a brindar

calidad de servicio, en los procesos productivos de nuestros clientes a traves de equipos
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especializados que maximicen su eficiencia y controles.

f) ONE SOLUTIONS: Somos expertos en asesoria e implementacion de los productos SAP
en la categoria Gold, también contamos con software que se adapta a cada giro de
negocio e industria. Nos especializamos en empresas en crecimiento, trasladandoles el
conocimiento y las mejores practicas. Los invitamos a ser parte de este ecosistema de

transformacion constante por medio de la tecnologia, no lo dudes mas.

Reunidn 4: Aspiraciones de los socios (hacia donde desean llevar la empresa).

a- Construccion de la Mision.
Somos una empresa que proporcionar servicios de soluciones integrales a la necesidad y
satisfaccion del cliente, ofreciendo soluciones para la toma de decisiones, a empresas nacionales

y extranjeras.

b- Construccion de la Vision.
Convertirnos en una compafiia hondurefia referente en la creacion y desarrollo de servicios de
transformacion digital, innovadora y lider del sector, y trabajar para convertirnos en su socio de
ejecucion a largo plazo, asi lograr expandir nos al mercado global.

c- Construccion de los Valores.
Trabajo en equipo: Unir esfuerzos para crear sentido de pertenecia mediante un compromiso
mutuo.
Creatividad: Generar nuevas ideas que aporten al crecimiento de la empresa.
Innovacion: Contribuir a las transformaciones de los servicios y la creacion de nuevos

manteniendo la originalidad y la novedad.
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Vision global: Mantener la mente abierta al cambio, pensando en las formas de ir siempre hacia
el futuro.

Confianza: Establecer relaciones dindmicas y de calidad al interior de la empresa.

Integridad: Desempefiando su trabajo de manera honesta, asumiendo las responsabilidades que
se le han asignado.

Mejora continua: Demostrar proactividad y compromiso con las actividades de la empresa que

contribuya con el rendimiento.

d- Construccion de los Objetivos Estratégicos.
Financiero: Lograr una administracion estratégicamente sélida para el crecimiento de la
empresa en los proximos cinco afos.
Cliente: Mejorar la experiencia en el uso de servicios para sus clientes y poder expandir la
empresa para tener presencia en los mercados internacionales.
Procesos Internos: Desarrollar manuales por cada proceso que sistematice las actividades para
lograr una mayor efectividad y eficiencia en el uso de los recursos
Recursos Humanos: Invertir en recurso humano capaz con habilidades que permitan
incrementar la rentabilidad.
Reunion 5: Presentacion de Resultados

a- Revision de resultados.

Se mostrd a los socios la propuesta de plan estratégico que fue disefiado y estructurado en

conformidad con a los deseos, perspectivas y acompafiamiento de los maestrantes.

b- Cambios pertinentes.
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En base a la revision que hicieron se obtuvo una serie de observaciones, correcciones y mejoras

al plan.

c- Fechas de implementacion
Se construy6 una propuesta de plan de implementacion con actividades, presupuestos y las

fechas en las que los socios estan dispuestos a comenzar con la ejecucion del plan.

4.3.3.1. Resultados de Encuesta en Clientes:

En cuanto a la razén del porque adquirieron los servicios de Geegdo el 71% opina que el
producto resolveria una necesidad de la empresa, el 5% por la propuesta de seguimiento y 24%
adujeron otras razones. El precio y la atencion esperada no aparecen como razones de compra.

Ver Gréafica #2

53



Grafico 2. Pregunta 2 razones de compra
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Fuente: Elaboracion propia

La pregunta 7 sobre las razones que abandonaron los servicios, de las cuatro empresas
encuestadas que abandonaron los servicios de Geegdo, dos aduce una razon muy alta costo

beneficios y dos otras razones que no explican.

Sobre la pregunta 8, razones para mantenerse con Geegdo como proveedor, el 69%
afirma que, por necesidad de la empresa, un 23 % por mantener un proveedor que conozcan y
puedan Ilamar y un 8% hablan de la calidad del producto. El tiempo de duracién del contrato, el

precio y la calidad de la atencion no aparecen. Ver Grafica #3
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Gréfico 3. Razones para abandonar o mantenerse con Geedgo
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Fuente: Elaboracion propia

El resto de la encuesta se dividié en temas para lo cual se asignaron las preguntas
correspondientes segun la tabla # 5.

Tabla 5. Preguntas por temas

Calidad de Producto 4
Calidad Atencion 5
Precio 6,
Fidelizacion 3,9,10

Las preguntas 3 al 6 y 9 al 10 se calificaron de 1 a 5 de acuerdo al orden alfabético
correspondiente, con la ayuda del promedio simple se obtiene la valoracién por tema segln
grafica #6. Los clientes califican de manera similar (entre 3.18 y 3.41) la calidad del producto, de
la atencion recibida, del precio y del compromiso para con Geegdo. Las valoraciones promedias

se mantienen cercanos a bueno.
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Gréfico 4. Calificacion por area

Caliticacion por Areas
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Fuente: Elaboracion propia

Para obtener una visién mas acercada a la realidad se utilizaron los porcentajes de las

respuestas con mas repeticiones en relacién con el total.

El grafico muestra como con excepcidn de la percepcion sobre el precio, el 82.35% opina
que es adecuado, en el resto el promedio es la combinacion de respuestas en los extremos. El
caso extremo es la opinién sobre la calidad del producto donde solo el 17.65% opina que es

regular el resto se reparte como se observa en la grafica #5
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Gréfico 5.Porcentaje de respuesta numeral ¢ Buena
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 6.Pregunta cuatro calidades del producto
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Fuente: Elaboracion Propia

El analisis demuestra la falta de procesos estandarizados que permitan evaluar los

diferentes aspectos de la empresa y la mejora frente a los clientes.



4.4 ANALISIS DE RESULTADOS
4.4.1 Analisis de resultados de Entrevista Socios:

De las reuniones con los socios se obtuvo una vision general del negocio, de la industria
de las empresas desarrolladoras de sistemas de informacion (EDSI), y se obtuvo informacion de
primera mano las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como su percepcion de las amenazas
y de las oportunidades. Los socios participaron ademas de sus deseos de crecer, inicialmente, a
una pequefia empresa y después a una empresa global y su decisién de construir empresa de
forma ordenada y planificada.

Las reuniones de los socios dejaron las inquietudes alrededor de la percepcion de los
precios, de la calidad del producto y del segmento al tener ideas confusas y no fundamentadas
sobres estos temas. Por lo que dejaron claro que no cuentan con una estrategia ni administraba, ni
operativa ni de vista al cliente.

Quedo claro que sus deseos estan orientados a saber como administrar, controlar, dirigir,
organizar y coordinar las funciones de la empresa.

Ademas, se aprovecho para definir el tipo de empresa como una empresa de servicios, 10s
tipos de servicios: gestion empresarial integrales y en la nube, servicio de mantenimiento y
adecuacion a las necesidades y servicios personalizados y los tipos de productos: loplat,
Encontrol y productos a la Medida.

4.4.1.1 Estudio de la Competencia

Actualmente existen muchas empresas en el mercado nacional que se dedican al
desarrollo de sistemas de informacion, y que comparten los mismos componentes de trabajo, asi
como aspiraciones de crecimiento, y estos componentes son: modulos integrados, soporte

técnico, internalizacion, productos y servicios a la medida, diferenciacidn, segmentacion y
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retroalimentacion. Esto se puede constatar en el apartado de la reunion tres (3), en el inciso (e),

del instrumento agenda de reuniones con los socios de Geedgo. Donde ellos nos dan a conocer

sobre quienes consideran competencia dentro del territorio nacional.

Tabla 6. Matriz estudio de la competencia

GEEDGO S. DER. L.

Calificacion Empresas Competencia

o ONE

Criterio/ Empresa SOLUTION SOFTLAN |[CLOUDBIZ | SISOFTC | CENTEC | GEEDGO
Mddulos integrados Alto Alto Alto Bajo Medio Alto
Soporte Alto Alto Alto Alto Alto Bajo
Internacionalizacion Bajo Bajo Medio Medio Bajo Bajo
ProQuctos ala Bajo Alto Bajo Alto Alto Alto
medida

Diversificacion Bajo Alto Bajo Bajo Bajo Bajo
Segmentacion Medio Bajo Alto Bajo Bajo Medio
Retroalimentacion Alto Alto Alto Bajo Bajo Bajo

Fuente: Elaboracion propia
4.4.2 Analisis de resultados de Encuesta en Clientes:

Las encuestas determinaron que la relacion cliente-proveedor estd determinada, en este

caso, por la necesidad de la empresa cliente de contar con un servicio en la nube que permita el
control automatizado de los procesos operativos mas importantes, el precio no es determinante y
si lo es la calidad de la atencion en la definicion de la relacion futura.

Las encuestas a los clientes fueron determinantes para el disefio de la estrategia de
diferenciacion dirigida, una estrategia cuya propuesta de valor esté dirigida a dar seguimiento a
los clientes de un segmento conformado por pequefias y medianas empresas. También fueron
determinantes para sefialar la inelasticidad precio cantidad demandada bajo la banda de precios
que opera Geedgo y por lo tanto a descartar la estrategia de costos. Por altimo, los resultados de
las encuestas determinaron la frese incluida en la Vision de convertir a Geedgo en socio de

ejecucion de sus clientes en el largo plazo.
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4.5 PROPUESTA DE MEJORA

(Geedgoy

Plan Estratégico

Geedgo S. de R. L.

2019-2024

Elaborado por: Madisson Diaz & Victor Pacheco

Junio, 2019
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4.5.1 Macro-Entorno

Figura 8. Analisis macro-entorno Geedgo
Fuente: Elaboracién Propia

4.5.1.1 Tecnologia

La revolucion Tecnoldgica que desde finales del siglo pasado ha penetrado en todas las
esferas del quehacer humano ha posibilitado también la creacion de empresas mundiales,
regionales y locales cuyo quehacer fundamental es el componente tecnolégico.

Para una PYME, como Geegdo, de un pais como Honduras, la tecnologia es una gran
oportunidad adecuando la estrategia a la actualizacion e innovacion de servicios y productos.
Esta oportunidad pasa por aprovechar al maximo las facilidades brindadas por el internet, por los
dispositivos en especial los mdviles, de un agresivo plan de mercadeo por medio de redes y pasa

por el estudio y actualizacion de las tendencias en los cambios tecnol6gicos.
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4.5.1.2 Demografia

La nueva generacion de emprendedores y de empresarios, son hijos de la era tecnoldgica
por lo que buscan en la tecnologia respuesta de sus problemas, generando un mercado cada vez
mas numeroso en tamafio y mas exigente con la calidad de los servicios. Aln con las
restricciones que imponen las condiciones socioecondémicas particularmente en Honduras, es
cierto que el aumento poblacional en la era de la tecnologia proporciona una gran oportunidad de
crecimiento de la industria del software, teniendo en cuenta, ademas, que los retos estratégicos
en todos los temas de la humanidad, en particular de las empresas estan asociados a las

demandas de los jovenes en un mundo cada dia mas tecnoldgico y virtual.

4.5.1.3 Legislacion Regulaciones

La legislacién mundial para la industria de la tecnologia es reciente, aun se debate entre
las aplicaciones précticas y la legislacién, Cambia de pais a pais aun asi los paises siguen
legislando a favor de la competencia y de los mercados competitivos y en contra de las practicas
monopolistas y oligopolicas. La tendencia de la legislacion mundial actual es el de favorecer
empresas con productos innovadores en especial los de tecnologia.

En el caso de una EDSI con aspiraciones a la internacionalizacion es importante atender
las legislaciones internacionales y hondurefias que, si bien tienen la tendencia a favorecerla, es
cierto también que es muy joven o aln en gestacion. La ley de la Estrategia de la Propiedad
Industrial y la misma ley de Propiedad Intelectual brindan oportunidades de crecimiento y

recursos para ser utilizados en Geedgo.
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4.5.1.4 Comercio internacional

La apertura de nuevos mercados, la globalizacidn, la penetracién masiva del internet y
sus subproductos como las aplicaciones, redes sociales, software para todas las necesidades
brindan un conjunto de oportunidades para empresas que como Geedgo buscan incursionar en el
mercado de los Sistemas de informacion con un propdsito trasnacional.

En el mundo globalizado es una ventaja competitiva contar con una cartera de servicios y
productos listos para salir al mercado exterior con pocas o0 casi ninguna barrera de salida y de
entrada. El reto estratégico de Geedgo de exportar software pasa por aprovechar las
oportunidades del comercio exterior y resolverlos problemas estratégicos inherentes a la

exportacion.

4.5.1.5 Condiciones econdémicas

Las depresiones en los ciclos econdmicos o un crecimiento bajo del Producto Interno
Bruto (PIB), la inestabilidad social y politica, la inseguridad juridica conducen, si se manifiestan
de manera conjunta o simultanea, a crisis también en las empresas y de ellas las micro y
pequerias son las susceptibles a cerrar por su escaza capacidad de respuesta o de resistir crisis
prolongadas.

En el tema microeconémico, paises como Honduras ven reducidos sus mercados por la
inequidad en la distribucion de la riqueza que generan altos indices de pobreza y pobreza
extrema que a su vez provocan una baja capacidad adquisitiva o pérdida gradual de ella.

Por lo anterior para empresas como Geedgo se hace necesario acelerar sus procesos de
crecimiento, definir claramente las condiciones de los segmentos de mercado donde intervenir

para asi adaptar su participacion a los cambios econdémicos constantes.
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4.5.1.6 Ecologia del ambiente
La amenaza del cambio climatico y los nuevos desafios y retos que plantea para la
humanidad lo son también para la industria del software y para Geedgo en particular. De seguro,
la capacidad de reubicacion, de movilidad de recursos y el respaldo que brinda las operaciones
en la nube posibilitan a las EDSI mayor capacidad de enfrentar este desafio global. Para Geedgo
mantenerse atento y prevenir los efectos en la empresa misma y en los clientes que pueden

provocar especialmente desastres naturales sera relevante en su actuar futuro.

4.5.1.7 Valores

Las revoluciones imponen valores, culturas y principios que desplazan a las anteriores
formas de convivencia y la revolucion digital es un claro ejemplo de estos cambios. EI mundo,
las formas de relacionarnos entre los seres humanos ha cambiado drasticamente, lo cual impone
a las empresas retos y problemas de soluciones estratégicas. Los valores de calidad de los
productos, de calidad de atencidn, de actualizaciones constantes y en general de las relaciones
empresa cliente hoy son mas dindmicas, en el menor tiempo y con clientes con abundante y
precisa informacion.

Si las revoluciones adquieren naturaleza global, la tecnoldgica como ejemplo, los
cambios, las transformaciones también penetraran en la cultura hondurefia, en sus valores
sociales y empresariales. Las nuevas generaciones de clientes y de empresarios ven incorporar la
innovacion como un valor imperativo, las nuevas y variadas formas de comunicarse imponen

también nuevos valores en que los hondurefios deben adoptar.
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4.5.2 Micro-Entorno
4.5.2.1 Las Cinco Fuerzas de Porter
Se realizo el analisis de las cinco fuerzas de Michael Porter, para determinar el nivel de

competencia de Geedgo dentro de la industria, y asi para poder desarrollar una estrategia de

negocio.
GEEDGO CINCO FUERZAS DE PORTER 2019-2024
I
Amenaza
de Nuevos
Ingresos
I
Ngoggfagfén Poder de
& Rivalidad Negociacion
con :
del Cliente
Proveedores I
I
Amenaza
de

Sustitutos

==

Figura 9. Analisis competitivo cinco fuerzas de Porter
Fuente: Elaboracion Propia

Se realiz6 un analisis de las cinco fuerzas de Porter para determinar la posicién de
Geedgo ante la competencia, tomando en cuenta las fortalezas-oportunidades y definiendo si

estas estan a favor (Positivo) o en contra (Negativo) de la empresa:
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a) Amenaza de Nuevos Ingresos=Negativo: En el mercado internacional existen empresas

con productos similares, que cuentan con un alto prestigio y afios de experiencia en el

rubro.

b) Amenaza de Sustitutos=Positivo: muchos de estos sistemas pretenden agilizar y

c)

automatizar muchos procesos, actividades y tareas (facturacién, reportes financieros,
planillas, otros), también logran sustituir algunos puestos, cargos en diversas areas e
incluso el pago de empresas outsoursing, y cambiar ciertas herramientas de trabajo
(Excel, libros contables, otros). Esto permite logra una ventaja de crecimiento dentro del

mercado.

Poder de Negociacion con Proveedores=Negativo: el poder lo tienen los proveedores
que son empresas grandes y prestigiosas a nivel mundial y que sus precios ya se
encuentran establecidos y no hay forma de negociar como ser. Amazon Web Serviced

(AWS).

d) Poder de Negociacion del Cliente=Positivo: Geedgo tiene el poder de negociacion, ya

que ellos fijan los precios dependiendo de los requerimientos del cliente, los cuales son
aceptados sin problema. Ademas, este no es un factor determinante para los clientes para

mantener relaciones de negocio con Geedgo, segun las encuestas realizadas a los mismos.

Rivalidad=Negativo: La competencia en la industria de desarrolladores de sistemas de
informacion es bastante alta, por lo que hay variedad de estrategias ya sea por precios,
marcas, prestigio, entre otros. Como ser: SOFTLAND, MEGATX, ONE SOLUTION,

CENTEC, CLOUDBIZ, SISOFTC, MICROSOFT, SAP, MONICA, GOOGLE CLOUD.
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4.5.3 Factores Claves del Exito

Para Geedgo los factores claves o areas claves que determinaran su desarrollo y

sostenibilidad en el largo plazo, estan directamente relacionadas con la situacion actual de la

empresa, las tareas ingentes y su aspiracién de acompafiar como socio estratégico a los clientes y

el de convertirse en un exportador de software.

a)

b)

d)

f)

Innovacién: La capacidad de generar excedentes que le permitan mantener una unidad de
desarrollo de productos suficientemente diferenciables para colocarlos en el mercado
Atencion de servicios puntuales: Mantener la filosofia de que los productos atienden
necesidades especificas de las empresas clientes y a Geedgo como proveedor de
confianza.

Recibir retroalimentacion: la capacidad de escuchar de manera permanente y eficaz a
los clientes, la capacidad de tender lineas de comunicacion y de gestionar adecuadamente
el mensaje.

Contratar personas calificadas: Geedgo es actualmente una microempresa por lo que el
contratar personal con las competencias adecuadas es clave.

Internalizacion: la capacidad de exportar productos, servicios y filosofia desde la
experiencia de Geedgo.

Proporcionar una grata experiencia: Geedgo debe ser capaz de proporcionar a traves
de sus servicios y productos una experiencia gratificante para los usuarios y gerentes la
sensacion de seguridad, de confianza, de rapidez y de maximo aprovechamiento de los

recursos a la mano.
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4.5.4 Andlisis FODA

Se realizé un analisis externo e interno mediante la matriz F.O.D.A. para determinar sus

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa Geedgo, y sus resultados fueron

los siguientes:

FORTALEZAS
F1. Mantenimiento de los sistemas de forma permanente.
F2. Personalizacion de los programas.
F3. Personal especializado y capacitado.
F4. Innovacion de los sistemas en areas puntuales.
F5. De cara al mercado los precios son accesibles y economicos.

F6. Mejoras y actualizaciones constantes de sus servicios, por medio

de la retroalimentacion del cliente.

F7. Oftecen servicios que ayudan a reducir costos en mano de obra.

F8. Efectivo sistema de cobro.

OPORTUNIDADES
Ol. Desarrollo de aplicaciones.
02. Cuenta con mercado que explotar.
03. Avances tecnologicos.
04. Cobros y pagos en linea.
05. Retroalimentacion de los clientes.
06. Diversificar productos dentro de la industria.
07. Necesidad de las empresas por innovar.
08. Desarrollo de software personalizados.

F9. Los productos que ofrecen proporcionan una grata experiencia. F O

GEEDGO  2019-2024

DEDILIDADES
D1. Falta de personal.
D2. No cuentan con una estrategia organizacional.
D3. Tiempos de respuesta al cliente no definidos.
D4. Mala administracion de los egresos.
D5. Cartera de clientes pequefia.
D6. Falta de planificacion estratégica.
D7. Precios definidos sin analisis de costos.

D8. Falta definicion de cartera de productos y servicios.

D9. Falta de presupuesto para inversion.

Figura 10. Andlisis FODA de Geedgo
Fuente: Elaboracion propia

4.5.5 FODA-Estratégico

D A AMENAZAS

Al. Cambios tecnologicos constantes.

A2. Situacion politica inestable.

A3. Escasos accesos a préstamos y financiamientos.
A4. Tasas de interés altas.

AS. Empresas de solido prestigio.

A6. Sistema eléctrico.

AT. Clientes con falta de equipo.

A8. Areas sin acceso a internet.

Mediante el analisis anterior se realiz6 los cruces de los factores internos y externos del

FODA para reforzar el camino para crear la estrategia, los cruces son los siguientes:
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Tabla 7. Cruces-FODA

FACTORES
EXTERNOS

FACTORES
INTERNO

OPORTUNIDADES (0O)
OL1. Desarrollo de software
personalizado.

02. Cuenta con mercado que
explotar.

03. Diversificar productos
dentro de la industria.

O4. Necesidad de las
empresas por innovar.

AMENAZAS (A)
Al. Cambios tecnoldgicos
constantes.
A2. Situacién politica
inestable.
A3. Escasos accesos a
préstamos y
financiamientos.

FORTALEZAS (F)
F1. Personal especializado y
capacitado.
F2. Innovacion de los sistemas
en areas puntuales.
F3. Ofrecen servicios que
ayudan a reducir costos en
mano de obra.
F4. Mantenimiento de los
sistemas de forma permanente.

OFL1. Personal especializado
para desarrollar software a la
medida del cliente.

OF2. Innovacién de sistemas
dirigidos al mercado
internacional.

AF1. Cambios tecnoldgicos
contantes que ayuden a
reducir costos.

AF2. Soporte técnico en
linea aun en tiempos de
inestabilidad politica.

D1. Mala administracion.

D2. Cartera de clientes
pequefia.

D3. Falta de presupuesto para
inversion.

OD1. Administracion sana
de las utilidades para
diversificar los servicios.
OD2. Aprovechamiento del
mercado para expandir la
cartera de clientes.

ADL. Falta de presupuesto
de inversion retrasa el
acceso a nuevas tecnologias.
AD2. La mala
administracion de los
recursos impide el acceso a
préstamos y
financiamientos.

Fuente: Elaboracion propia
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4.5.6 Problemas y Retos Estratégicos
Para Geedgo los retos estratégicos vienen asociados a la internacionalizacién, para afuera
de la capacidad de generar negocios, alianzas y relaciones éxitos fuera de las fronteras. Para

adentro de asimilar nuevas tecnologias, modelos de negocios internacionales y la cultura global.

Los problemas estratégicos, entendidos como los retos a superar desde dentro de la
organizacion estan asociados al salto desde la sobrevivencia, la cultura, las capacidades, las
limitaciones que el dia a dia genera con afrontar el crecimiento de forma ordenada y sostenida.

Asi, entonces, la nueva estructura, un plan de mercadeo, un plan de seguimiento y una

unidad de desarrollo e innovacion son los problemas afrontar en este crecimiento.

4.5.7 Mision, Vision y Valores
Esto permitird que Geedgo tenga una brujula conductora y saber donde esta, hacia donde
dirigirse y como hacerlo durante el periodo 2019-2024, es por ello que se propuso lo siguiente:
a) Mision:

GEEDGO MISION 2019-2024

Somos una empresa que proporciona servicios tecnologicos empresariales que se adaptan
a las necesidades especificas del cliente, ofreciendo soluciones integrales para la toma de
decisiones a empresas nacionales y extranjeras, capaces de proporcionar a través de sus

servicios y productos una experiencia gratificante para los usuarios.

Figura 11. Misién Geedgo
Fuente: Elaboracion Propia

70



b) Vision:

GEEDGO VISION 2019-2024

Convertirnos en una compaifiia hondurefia referente en la creacion y desarrollo de

servicios de transformacion digital, innovadora y lider del sector de desarrolladores de
sistemas de informacion, y trabajar para convertirnos en su socio de ejecucion a largo
plazo de nuestros clientes, asi como lograr expandirnos al mercado global para el afio

2024.

Figura 12. Vision Geedgo
Fuente: Elaboracién Propia

c) Valores:

GEEDGO VALORES 2019-2024

1. Trabajo en equipo: Unir esfuerzos para crear sentido de pertenecia mediante un
compromiso mutuo.

2. Creatividad: Generar nuevas ideas que aporten al crecimiento de la empresa.

3. Innovacion: Contribuir a las transformaciones de los servicios y la creacion de nuevos
manteniendo la originalidad y la novedad.

4. Vision global: Mantener la mente abierta al cambio, pensando en las formas de ir
siempre hacia el futuro.

5. Confianza: Establecer relaciones dinamicas y de calidad al interior de la empresa.
6. Integridad: Desempeiiando su trabajo de manera honesta, asumiendo las
responsabilidades que se le han asignado.

7. Mejora continua: Demostrar pro-actividad y compromiso con las actividades de la
empresa que contribuya con el rendimiento.

8. Vision holistica: Tener una vision global de todos los componentes, estrategias

y actividades de la empresa.

Figura 13. Valores Geedgo
Fuente: Elaboracion propia



4.5.8 Objetivos Estratégicos

Tabla 8.

Objetivos estratégicos perspectivas cuadro de mando integral

Tipo

Objetivos Estratégicos

Objetivos para Mapa Estratégico

Financiero (F):

Lograr una administracion sana de los
recursos financieros que le permita a
Geedgo mantener los indices de
rentabilidad  actuales para el
crecimiento de la empresa en los
préximos cinco afos.

F1. Administracién sana de los
recursos.

F2. Mantener rentabilidad.

F3. Inversion en la diversificacion
de nuevas fuentes de ingreso.

e Mejorar la experiencia en el uso de
servicios para los clientes de tal
manera que se conviertan en socios

Cl. Ampliar la cartera de los
servicios.

C2. Convertir a los clientes en

Cliente (C): de ejecucion en el largo plazo. socios de ejecucion a largo plazo.

e Expandir la cartera para tener | C3. Expandir la cartera de clientes
presencia en los mercados | nacionales e internacionales.
internacionales.

Desarrollar proyectos de estructura | PI1. Crear un equipo 1 + D + 1.

Procesos operativa para lograr la diversificacion | PI2. Diversificacion de productos.

Internos (P1):

y expansién de la empresa.

P13. Crear manuales de procesos de
todas las areas.

Aprendizajey
Crecimiento
(AC):

Invertir en capital humano para
desarrollar competencias capaces de
incrementar la rentabilidad de Geedgo
y de mejorar la experiencia a los
clientes.

ACl. Mejorar las competencias
directivas en los equipos de trabajo.
AC2. Invertir en herramientas para
incrementar la productividad del
personal.

AC3. Incremento
humano.

del capital

Fuente: Elaboracion propia
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4.5.9 Estrategia Genérica
Tomando en cuenta el andlisis de las cinco fuerzas de Porter de Geedgo se puede ver la
fuerza que tiene la competencia, sin embargo, se ve que es una industria en auge y que tiene
potencial de crecimiento en el mercado nacional e internacional. Por lo que la estrategia de

competencia propuesta es la de diferenciacion dirigida.

Estrategia de Diferenciacion Dirigida: La empresa debe ofrecer a los compradores
servicios que se distingan de los otros competidores. En el caso de Geedgo ofrece servicios como
mantenimiento, productos a la medida y gestion empresarial, que se desarrollan siguiendo los
estandares puestos por el cliente y tomando en cuenta la personalizacion, climatizacion,
intereses, necesidades y proyecciones gque se tenga para la empresa. Se olvidan de los programas
genericos y se enfocan en las necesidades del cliente y la empresa, ofreciendo asi, la mas grata
experiencia en el uso de los sistemas de informacion.

Desarrollando servicios a la medida con un uso amigable, dinamico, personalizados, que
le permite al usuario sentir una nueva y grata experiencia. Ofreciendo en cada sistema intranet,
crear un perfil por empleado con cambio de colores, fotografia, adicional a la necesidad de la
empresa.

Ademas, Geedgo ofrecera servicios de gestion integrados con acompafiamiento a los
clientes de todo el proceso de adaptacion y seguimiento de los avances tecnoldgicos y aplicados
mediante actualizaciones en sus sistemas, permitiendo asi convertir al cliente en socios de
ejecucion a largo plazo. Dirigiéndose y enfocandose al sector de pequefias y medianas empresas

(PYME) ofreciendo un acompafiamiento durante sus funciones y crecimiento operativo.
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4.5.10 Grupos Estratégicos
Para el analisis de la estrategia de la diferenciacion se selecciond un grupo de empresas
de la misma industria de desarrolladores de sistemas de informacidn con las caracteristicas
mininas siguientes:
1- Ofrecen ERP integrados
2- Tienen presencia en el territorio hondurefio

3- Disponen en su pagina Web de suficiente informacion

Grafico 7. Grupos Estratégicos Geedgo

MAPA DE GRUPOS ESTRATEGICOS

ALTO

DIVERSIFICACION

BAJO _ CLOUDBIZ

MICRO I-PYME Ill- GRANDE

TAMANO EMPRESA CLIENTE
Fuente: Elaboracion propia
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Para el analisis grafico se cruzaron la variable diversificacion, que se refiere a la cantidad
de lineas de productos que ofrece la empresa en estudio. Las empresas que tienen menos de tres
lineas de servicios o productos se calificaron como de baja diversificacion, si tienen entre tres y
cinco se calificaron como de media diversificacion y si sus lineas de productos o servicios
exceden los cinco se califico como de alta diversificacion.

La otra variable utilizada es la segmentacion. Se tomd en cuenta el segmento empresas a
las cuales van dirigidas sus acciones comerciales segun el tamafo.

Para calificar la variable segmentacion se tomo la declaracion de las empresas en estudio
hacia el tema, encontrando a quienes dirigen sus productos a un segmento en especifico y
obtuvieron una calificacion alta y quienes manifiestan que sus productos son para varios o todos
los segmentos sin especificar ninguno, obtuvieron una calificacion baja.

La grafica #7 muestra como cuatro empresas (Softland, Centec y Sisoftc) declaran que sus
productos y servicios son para todos tipos de empresa sin importar el tamario, el resto declara

explicitamente que sus esfuerzos comerciales van dirigidos al segmento PYME.

4.5.11 Lienzo Estratégico
Para la evaluacion se tomaron en cuenta las mismas empresas del mapa de grupos
estratégicos con los siguientes criterios:
a) Modulos integrados: Ofrecen productos modulares y debidamente integrados.
b) Soporte: Garantizan niveles adecuados de soporte técnico.
c¢) Internacionalizacion: tiene presencia en mercados de otros paises.
d) Productos a la medida: ademas de los productos genéricos ofrecen producto a la medida

de la necesidad del cliente, se excluyen adaptaciones del ERP ya que estos son tomados
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como mejoras 0 actualizaciones.

e) Diversificacion: tienen mas lineas de servicios o productos que un ERP.

f) Segmentacidn: tienen una estrategia clara de segmentacion del mercado u ofrecen sus
productos al mercado en general.

g) Feedback: reciben retroalimentacion de los clientes.

Grafico 8. Lienzo estratégico Geedgo
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Fuente: Elaboracion propia

El grafico#8 muestra como todas ofrecen soporte, tres de las empresas tienen presencia en
al menos dos paises, cuatro mantienen historias de éxitos y como se demostré en el grafico 1007
solo dos tienen una alta diversificacion en sus servicios y productos. Si bien Megatex y Cloudbiz
son las mejor puntuadas el lienzo no muestra una empresa dominante del mercado y si muestra
oportunidades para diversificarse, para internacionalizarse y para trabajar en segmento de

mercado resolviendo sus necesidades especificas.
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4.5.12 Plan de Negocios Modelo Canvas

GEEDGO PLAN DE NEGOCIO MODELO CANVAS 2019-2024

ALIANZAS: ACTIVIDADES
Camaras de CLAVES:
Comercio, Gestion de la

Organizaciones Mision y Vision,
MIPYME. Gestion de
Ventas,
Investigacion,
desarrollo e
1nnovacion
(I+D+I)

RECURSOS
CLAVES:
Actualizacion
permanente de los
programas, ERP,
Capacitaciones,
Plan de seguimiento
a los clientes.

ESTRUCTURA DE COSTOS
Costos administrativos y de ventas,
Costos de soporte de internet,
Costos de Investigacion y desarrollo.

PROPUESTA RELACION SEGMENTO

DE VALOR CONEL DE
Servicios de CLIENTE CLIENTES
gestion Plan de Dirigido
integrados con atencion y especialmente a
acompaflamiento | seguimiento al la pequedia y
enel largo plazo | cliente. mediana
por medio de la empresa.
capacitacion y de
sistemas a la
medida.
CANAL DE
DISTRIBUCION
Pagina web,
Redes sociales,
Vendedores,
Ferias de PYME.
ESTRUCTURA DE INGRESOS
Instalaciones,

Cuotas mensuales,
Pagos a proyectos a la medida,
Capacitaciones.

Figura 14. Plan de negocio modelo Canvas

Fuente: Elaboracion Propia

Componentes del plan de negocios modelo Canvas para Geedgo:

1- Propuesta de valor: Servicios de gestion integrados con acompafiamiento en el largo

plazo por medio de la capacitacion y de Sistemas a la medida.
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2- Clientes: Dirigido a pequefia y mediana empresa en crecimiento.

3- Canal: Pagina web, redes sociales, vendedores, ferias de PYME.

4- Relacion: Plan de Atencion y seguimiento al cliente.

5- Ingresos: Instalaciones, Cuotas mensuales, Pagos a proyectos a la medida,
capacitaciones.

6- Recursos: Actualizacién permanente de los programas, ERP, Capacitaciones, plan de
seguimiento a los clientes.

7- Actividades Claves: Gestion de la Mision y Vision, Gestion de Ventas, Investigacion,
desarrollo e innovacion (1+D+1).

8- Alianzas: Camaras de Comercio, Organizaciones MIPYME.

9- Costos: Costos administrativos y de ventas, costos de soporte de internet, costos de

investigacion y desarrollo.

4.5.13 Estructura Organizacional
Sé que se ha disefiado organigrama funcional (Ver Figura #16) con la finalidad de lograr
suplir las necesidades de crecimiento planificadas para el periodo 2019-2024, por lo que su

estructura queda prevista para afrontar dichos cambios.
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GEEDGO ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 2019-2024

Equipo de Contabilidad
Direccion Direccion de Direccion de
Administrativa Proyectos Marketing
_ | . L
Equipo de Equipo de Equipo de Equipo de Equipo de
Administracion Cobros [+D+i Equipo de Equipo de Mercadeo Ventas

Desarrollo Desarrollo

de de Gestion

Proyectos ~ Empresarial

Figura 15. Organigrama Geedgo
Fuente: Elaboracion propia
Descripcion de las funciones de cada puesto:
Direccion General: marca los objetivos estratégicos a alcanzar por la empresa, y funcionales
para cada direccion y equipo, supervisa y coordina su cumplimiento, asignando recursos y
presupuestos para cada uno.

e Equipo de Contabilidad: Supervisar y realizar la contabilidad de los proyectos asignados

y elaborar todas las herramientas contables para la toma de decisiones de la empresa.

Direccion Administrativa: consigue financiacion para las necesidades de la empresa, planifica
para que ésta siempre tenga dinero para afrontar sus pagos puntualmente y tenga una situacién
patrimonial sana, y controla que la actividad resulte rentable.

e Equipo de Administracion: contabiliza las facturas emitidas y recibidas, paga a los

proveedores, plantilla, y liquida los impuestos en las fechas correspondientes.
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e Equipo de Cobros: mantener el orden en los cobros a clientes y mantener las cuentas al
dia.

Direccion de Proyectos: coordinar, planificar y administrar los proyectos asignados velando por
el cumplimiento de los objetivos y el buen manejo del personal a cargo.

e Equipode | + D +i: realizar la investigacion de las nuevas tendencias en tecnologia para
disefiar servicios y productos innovadores que puedan lanzar al mercado.

e Equipo de Desarrollo de Proyectos: crear y desarrollar proyectos, servicios y productos a
la medida satisfaciendo las necesidades de los clientes.

e Equipo de Desarrollo de Gestion Empresarial: manejo, control, actualizacion y
mantenimiento de los programas existentes.

Direccion de Marketing: trabaja en funcion de conseguir ventas y atender mejor a los clientes
mediante, la investigacion de mercados, segmentacion, estrategia de venta, posicionamiento y
diferenciacion, personalidad de marca.

e Equipo de Mercadeo: andlisis de las necesidades y demandas de los clientes, organiza y
clasifica la cartera de productos, fijacion de precios en base a costos, mercado y
competencia.

e Equipo de Ventas: seguimiento de los objetivos de ventas y rentabilidad por producto,

atencidn a clientes y gestion de quejas, servicio postventa para fidelizar a los clientes.

4.5.14 Mapa Estratégico y Cuadro de Mando Integral
Con este sistema de administracion se pretende darle a Geedgo una herramienta de vision
global de la empresa, para medir los resultados alcanzados, el desempefio y el cumplimiento de
los objetivos definidos en el plan estratégico o notar algunas desviaciones que los aleje de la

visién empresarial.
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GEEDGO MAPA ESTRATEGICO 2019-2024

MISION: Somos una empresa que proporciona servicios tecnologicos empresariales que se adaptan a las necesidades especificas del cliente, ofreciendo
soluciones integrales rapidas para la toma de decisiones a empresas nacionales y extranjeras, capaces de proporcionar a través de sus servicios y productos una
experiencia gratificante para los usuarios.

Inversion en la
PERSPECTIVA Administracion sana de o diversificacion de
FINANCIERA los recursos LT g nuevas fuentes de
o ingreso
PERSPECTIVA ; Convertir a los clientes Expandir la cartera de
DEL Ampliar la, c.artera de en socios de ejecucion a clientes nacionales e
CLIENTE SCIVICIOS largo plazo internacionales
, e Crear manuales de
PERSPECTIVA Crear un equipo Diversificacion de rocesos de todas las
DE PROCESOS [+D+i productos procesos
areas
PERSPECTIVA Mejorar las Invertir en herramientas
APRENDIZAIE Y competencias directivas para incrementar la Incremento del capital
CRECIMIENTO en los equipos de productividad del humano
trabajo personal

VISION: Convertimos en una compaiiia hondurefia referente en la creacion y desarrollo de servicios de transformacion digital, innovadora y lider del sector de
desarrolladores de sistemas de informacion, y trabajar para convertirnos en su socio de ejecucion a largo plazo de nuestros clientes, asi como lograr expandimnos
al mercado global para el afio 2024.

Figura 16. Mapa estratégico Geedgo
Fuente: Elaboracion propia

Del mapa estratégico se desprenden los objetivos para cada perspectiva financiera,
cliente, procesos internos y aprendizaje y crecimiento, por lo que en el cuadro de mando integral

se colocan los indicadores para medirlos.
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GEEDGO CUADRO DE MANDO INTEGRAL 2019-2024
Perspectiva del Cliente

Objetivos Indicadores Meta

Ampliar la cartera de Nunlle.ro de fuevos 2
- servicios al termino de un
servicios - anual
afio

Convertir a los clientes ~ Porcentaje de clientes
en socios de ejecucion a  atendidos segiin la 100 %
largo plazo politica de seguimiento
E).(p il b Acartera £ Numero de clientes 40
clientes nacionales e
. . nuevos anual
internacionales

Figura 17. Cuadro de mando integral

Fuente: Elaboracion propia

Perspectiva Financiera

Objetives

Administracidn sana
de los recursos

Mantener rentabilidad

Inversion en la
diversificacion de
nuevas fuentes de
ingreso

Indicadores

Numero de presupuestos
presentados y aprobados

fndice de utilidad
operativa

Porcentaje de inversion en
relacion a ingresos totales

VISION GEEDGO

Convertirnos en una compaiia hondurefia referente en la
creacion y desarrollo de servicios de transformacion digital,
innovadora y lider del sector de desarrolladores de sistemas de

Meta

16
anual

40%

10%

Perspectiva de los Procesos Internos

Objetivos

Crear un equipo
I+D+i

informacion, y trabajar para convertirnos en su socio de

ejecucion a largo plazo de nuestros clientes, asi como lograr

expandirnos al mercado global para el afio 2024.

Diversificacion de
productos

Crear manuales de
procesos de todas las
areas

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

Objetivos

Mejorar las
competencias directivas
en los equipos de
trabajo

Invertir en herramientas
para incrementar la
productividad del
personal

Incremento del capital
humano

Indicadores

Numero de
capacitaciones
brindadas al afio

Numero de
herramientas adquiridas

Numero de empleados
contratados

Meta

12
anual

1
Por
persona

7

personas

Indicadores Meta
Numero de semanas 25
necesarias para crear el

. semanas
equipo
Numero de productos 2
nuevos anual
Numero de manuales 12
aprobados Manuales
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4.6
46.1

presupuesto de aplicacion.

IMPLEMENTACION DE LOS CAMBIOS

Tabla 9. Matriz de Trabajo GEEDGO

Cronograma de aplicacion, detalle de cambios y responsables de su ejecucion y

PLAN DE IMPLEMENTACION ESTIMADO A UN (1) ANO

MATRIZ DE TRABAJO

. . Presupuesto™
Actividades: Responsables Tiempo: | Resultados: p .
(en Lempiras)
I- PERSPECTIVA FINANCIERA (F):
Objetivo F.1: Administracion sana de los recursos.
= Direccion semana 3 de | Presupuestos
F.1.1 Elaboracion de presupuestos mensuales. . . P -
Administrativa cada mes presentados
.. . .. semana 4 de | Presupuesto
F.1.2 Aprobacion de los presupuestos. Direccion General P -
cada mes Aprobado
Objetivo F.2: Mantener indices de rentabilidad.
. Equipo de semana 1 Estados
F.2.1 Presentar estados financieros. dwp - . ;
Contabilidad cada mes Financieros
1 Di tid 60,000.00
. . . semana 1SCUtidos y
F.2.2 Aprobar estados financieros. Direccion General :
cada mes aprobados
Objetivo F.3: Inversion en la diversificacion de nuevas fuentes de ingreso.
F.3.1 Asignacion de presupuesto a equipo de N . Asignacion
. g p P P Direccion General |semana 24 e 210,000.00
I+D+i1. aprobada
II-PERSPECTIVA DEL CLIENTE (C):
Objetivo C.1 : Ampliar la cartera de servicios.
Direccion de semana 10 Informe de la
C.1.1 Investigacion de mercado. . ) o investigacion 60,000.00
Marketing a semana 14
presentada
Direccion de L
.. .. semana 15 a Diaseiio
C.1.2 Disefio de nuevos servicios. Desarrollo de -
semana 20 aprobado
Provectos
C.1.3 Desarrollo de propuesta de nuevos Direccion de semana 21 a Servicios
Servicios. Desarrollo semana 50 concluidos -
Direccion de Servicios en
C.1.4 Lanzamiento al mercado. . semana 51 la cartera de 25.000.00
Marketing
ventas
Objetivo C.2: Convertir a los clientes en socios de ejecucion.
Director de
C.2.1 Contratar Director de Marketing. Direccion General |[semana 4 Marketing en 195.000.00
funciones
Di ccion d . ana 5 : Plan de
C.2.2 Elaborar plan de mercadeo. ch']f nde semana = a Mercadeo 5.000.00
Marketing semana 12
aprobado
C.2.3 Disenar las politicas de seguimiento a los |Direccion de Politicas
clientes Marketin, semana 3 aprobadas y -
: i € difundidas
C.2.4 Elaborar ¢l manual de proceso del Direccion de semana 10 Manual
L. . . aprobado v en 25.000.00
seguimiento a los clientes. Marketing a semana 18 ) i
ejecusion
Objetivo C.3: Expandir la cartera de clientes.
C.3.1 Contratar equipo de Ventas. D1rcccxpn de semana 6 Vct}dcc}orcs 346.960.00
Marketing en funciones
Plan de
. Direccion de semana 7 a ventas
C.3.2 Elaborar un plan de ventas. ) 5,000.00
Marketing semana 8 aprobado y en
ejecusion
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III-PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO (AC):

Objetivo AC.1: Mejorar las competencias de los equipos de trabajo.

Plan de
AC 1.1 Elaborar plan de capacitacion. Direccion General |semana 10 capacitacion -
difundido
AC.1.2 Realizar una capacitacion mensual. Direccidn General | ooe Lde Cap_ac1tac10ne 24.,000.00
cada mes s ejecutadas
Plan de team
AC.1.3 Elaborar plan de team building. Direccion General |semana 15 building -
difundido
Actividades
AC 1_.4.Reahzar dos actividades de team Direccion General |S€Mana 25y de_te?_un 50.000.00
building. semana 50 building
ejecutadas
Objetivo AC.2: Invertir en herramientas.
AC.2.1 Compra de una computadora a cada Direccion semana 10 Equl}_)o e:; 105.000.00
miembros del equipo de desarrollo. Administrativa posecton de o ’
los usuarios
AC.2.2 Contratar un plan de telefonia celular D1rec_c1_on ) semana 4 Teletonos en 58.800.00
con smart phone. Administrativa uso
Direccion Oficina
123 1 na. 2 140.000.00
AC.2.3 Adecuar el equipo de oficina Administrativa semana equipada
Objetivo AC.3: Incremento del capital humano.
AC 3.1 Contratacion del personal segiin . . semana 2 a Personal en
K Direcciones . -
organigrama. semana 10 funciones
IV-PERSPECTIVA DE LOS PROCESOS INTERNOS (PI):
Objetivo PL.1: Crear el equipo de I+D++i.
. Direccion de Manuales
PI.1.1 Crear manual de funciones y manual de
. . : Desarrollo de semana 15 aprobados y 25.000.00
proceso del equipo I+D+i. ; . -
Proyectos ¢jecutandose
Direccion de Listado de
PI.1.2 Proceso de seleccidn de candidatos. Desarrollo de semana 20 candidatos -
Proyectos aprobados
Direccion de Personal en
PI.1.3 Contratacion de personal. Desarrollo de semana 26 . -
funciones
Proyectos
Objetivo PL.2: Diversificacion de productos.
. Direccion de Ejercicios de
PI.2.1 Generar proceso de gestion de la .
. P & Desarrollo de semana 27 creatividad 25.000.00
creatividad. .
Proyectos realizados
Direccion de semana 27 a | Productos
PI.2.2 Desarrollo de productos. Desarrollo de -
semana 50 aprobados
Proyectos
. .y Productos en
" . Direccion de
PI1.2.3 Lanzamiento de productos al mercado. . semana 51 la cartera de 25.000.00
Marketing
ventas
Objetivo PL.3:Elaborar manuales de proceso para todas las areas.
semana 2 a Politicas
PI.3.1 Diseifio de politicas por area. Direccion General ) ) -
i P P semana 5 difundidas
.. . . ; KPI
PI1.3.2 Disefio de KPI por equipos. Direcciones semana 8 -
aprobados
semana 5 a Manuales
PI.3.3 Disefio de manuales. Direcciones ‘ aprobados y 125,000.00

semana 25

ejecutandose

Total presupuesto para el afio uno (1):

1,509,760.00
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Grafico 9. Cronograma de trabajo Geedgo

Semanas 0 5 10 15 20 25

F.1.1 Elaboracion de presupuestos mensuales [ ]
F.1.2 Aprobacion de los presupuestos

F.2.1 Presentar estados financieros

F.2.2 Aprobar estados financieros

F.3.1 Asignacion de presupuesto a equipo de [+D+i

C.1.3 Desarrollo de propuesta de nuevos servicios

C.1.4 Lanzamiento al mercado

C.2.1 Contratar Director de Marketing I
C.2.2 Elaborar plan de mercadeo 1 I
C.2.3 Diseiar las politicas de seguimiento a los clientes 1 [
C.2.4 Elaborar el manual de proceso del seguimiento a los clientes 1 ]

C.3.1 Contratar equipo de ventas
C.3.2 Elaborar un plan de ventas
AC.1.1 Elaborar Plan de Capacitacion

AC.1.2 Realizar una capacitacion mensual

AC.2.1 Compra de una computadora a cada miembros del equipo de.. ]
AC.2.2 Contratar un plan de telefonia celular con smart phone
AC.2.3 Adecuar el equipo de oficina
AC.3.1 Contratacion del personal segin organigrama
PL1.1 Crear manual de funciones y manual de proceso del equipo [+D+i
P1.1.2 Proceso de seleccion de candidatos
PL1.3 Contratacion de personal
PL2.1 Generar proceso de gestion de la creatividad
P1.2.2 Desarrollo de productos
P1.2.3 Lanzamiento de productos al mercado
PI.3.1 Diseflo de politicas por area
P1.3.2 Disetio de KPI por equipos 1 u

PI.3.3 Disefo de manuales

C.1.1 Investigacion de mercado L
C.1.2 Disefio de nuevos servicios

AC.1.3 Elaborar plan de team building L
AC.1.4 Realizar dos actividades de team building

Fuente: Elaboracién Propia



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

1)

2)

3)

4)

De los factores del entorno los avances tecnoldgicos, el internet y los dispositivos mdviles
especialmente, traen consigo la posibilidad de internacionalizar las empresas son la principal
oportunidad para aprovechar por Geedgo, asi como, la inestabilidad politica y las condiciones
econdmicas en Honduras los principales factores que amenazan las operaciones de la
empresa. De los factores internos, la experiencia acumulada y la cartera actual de clientes sus
principales fortalezas, asi como el manejo de los recursos su principal debilidad.

La estructura operativa actual es un obstaculo para el crecimiento de Geedgo. Operar como
una microempresa, sin planificacion, sin una vision de futuro y con una estructura
organizacional y operacional informal, sin procesos definidos y sujeta de la improvisacion
son factores que inexorablemente obstaculizaran el crecimiento de una empresa. El plan
estratégico propone un organigrama y con ello una estructura organizacional que le permita a
Geedgo cumplir a cabalidad con sus funciones como pequefia empresa en el rubro de EDSI.
Se formul¢ la filosofia de la empresa que incluyen los objetivos estratégicos, una mision una
vision y los valores que le proporcionan a Geedgo una guia de accion para los proximos
cinco afos. La filosofia recoge las aspiraciones de los socios de convertirse en una pequefia
empresa capaz de operar a nivel nacional y de desarrollarse hasta crear condiciones para
internacionalizar sus actividades.

Para acompafar la ejecucién de la estrategia se propone un cuadro de control de
cumplimiento de los objetivos estratégicos y especificos por area de accion, un plan de
implementacion a través de una matriz de trabajo y un cronograma para el primer afio de

ejecucion del plan, sustentado en los objetivos estratégicos e indicadores.
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5.2.

1)

2)

3)

4)

RECOMENDACIONES

Disefiar un plan actualizacion permanente para aprovechar al maximo los avances y
cambios tecnoldgicos, ser creativos e innovadores en la creacion de nuevos servicios y
productos, disefiar, ademas, un plan de seguimiento pensado en los clientes, estructurado de
manera adecuada para recibir retroalimentacion permanente y un plan de contingencia para
estar preparado ante las amenazas de factores externos.

Construir la nueva estructura organizacional con profesionales que reinan las competencias
necesarias para generar mas posibilidades de desarrollo del capital humano. Construir con
profesionales comprometidos, motivados e incentivados hacia el logro.

Revisar de manera permanente, asi como capacitar, difundir y comprometer a la
organizacion en el logro de la Vision, de la Mision y de los Objetivos Estratégicos
encaminados a generar una cultura empresarial de fiel observancia de los valores y
cumplimiento de los objetivos.

Controlar la correcta ejecucion del plan y del cronograma de trabajo por medio de reuniones
periddicas de control de las actividades y evaluacion del cumplimiento de los objetivos.
Reuniones donde se aporten acciones para la mejora continua y donde se actualicen

indicadores y metas.
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ANEXOS

ANEXO 1: CARTA DE AUTORIZACION GEEDGO S. DER. L.

Tegucigalpa M.D.C. 8§ de abril de 2019

Ing. Said Arturo Lapez
Gerente General
Geedgo S de R. L.
Oficina

Estimado Said

Reciba un cordial y atento saludo. Por medio de la presente descamos solicitar su apoyo.
dado que somos alumnos de UNITEC y nos encontramos desarrollando ¢l Trabajo Final

de Graduacion previo a obtener nuestro titulo de Maestria en Direccion Empresarial.

Hemos seleccionado como tema Formulacion del Plan Estratégico Geedgo 2019-2024 por
lo que estariamos muy agradecidos de contar con ¢l apoyo de la empresa que usted
representa para poder desarrollar nuestra investigacion. En particular, dicha solicitud se
circunscribe a peticionar que se nos autorice a realizar reuniones con el personal directivo
hasta una méaximo de cinco sesiones de trabajo de cuatro horas de duracion cada una y

aplicar una encucsta a sus clientes

A la espera de su aprobacion, me suscribo de Usted.

Atentamente

Cuenta 11753070 Cuenta 11753075
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AUTORIZACION

Por este medio. como Gerente General de Geedpo S de R autoriza la realizacion dentro

de nuestras mstalaciones ¢l proyecto de myestipacion de Posterado. Formulacion del Plan

Estratégico Geedgo 2019-2024

turo Lopez
Gerente General

Dado en la ciudad de Tegucigalpa a los 8 dias del mes de Abril del 2019
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ANEXO 2: AGENDA DE REUNIONES CON SOCIOS

AGENDA DE REUNIONES

Para la discusion de la informacién del &mbito interno de la empresa se realizaran
reuniones de trabajo, concretando cinco reuniones de cuatro horas de duracion cada una, con la

siguiente agenda:

Reunién 1: Reunidn 1: Planeacion de las reuniones con los socios de Geedgo

a- Crear agenda de reuniones

Reunién 2: Diagnéstico general de la empresa.

a

Recorrido histérico de la empresa.

b

Situacion actual desde la perspectiva interna.

(e}
1

Productos y servicios que ofrecen.

d- Personal

@D
1

Presupuesto.

Reunién 3: Anélisis interno de la empresa.

a- Procesos.

b- Puestos.

Proveedores

(o]
1

o
1

Clientes pasados y actuales.

@D
1

Posibles empresas competencia nacionales y extranjeras.
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Reunioén 4: Aspiraciones de los socios (hacia donde desean llevar la empresa).

a

Construccion de la Mision.

b- Construccion de la Vision.

Construccion de los Valores.

(e}
1

o
I

Construccion de los Objetivos Estratégicos.

Reunion 5: Presentacion de Resultados
a- Revision de resultados.
b- Cambios pertinentes.

c- Fechas de implementacion.
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ANEXO 3: ENCUESTA A CLIENTES DE GEEDGO

ENCUESTA

Como parte del Proyecto de Graduacion para optar a la Maestria en Direccion
Empresarial de la Universidad Tecnoldgica Centroamericana se ha disefiado la siguiente
encuesta para empresas que tienen o han tenido relacion comercial con Geedgo S de R L por
medio de alguno de sus servicios 0 productos.

El objetivo es conocer los motivos de posibilitaron la relacion, la calidad de los servicios
prestados y el porqué de su finalizacidn, si ese es el caso o de mantener la alianza comercial.

Se agradece de antemano el tiempo dedicado a las respuestas.

1- ¢Qué producto/ servicio adquirieron a Geedgo?
a- Gestion Empresarial local
b- Gestion Empresarial en la nube

c- Otros

2- ¢Por qué adquirieron los servicios de Geedgo?
(Seleccione la de mayor peso)
a- Resolvio una necesidad de la empresa
b- Atencion del personal
c- Precio
d- Propusieron un seguimiento de la empresa

e- Otra:
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3- ¢Cuanto tiempo mantuvieron o han mantenido la relacién comercial con Geedgo?
a- Menos de seis meses
b- Entre seis meses y un afio
c- Mas de un afio
d- Maés de dos afios

e- Otro:

4- La calidad del producto la califica como:
a- Mala
b- Regular
c- Buena
d- Muy buena

e- Excelente

5- La calidad de la atencion por parte del personal de Geedgo la califica como:

a- Mala

b- Regular

c- Buena

d- Muy buena
e- Excelente

6- Los precios de los productos/ servicios los considera:

a- Muy bajos
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b- Bajos

Adecuados

(e}
1

d- Altos

@D
]

Muy altos

7- ¢Cual fue la razon por la cual desistieron de los servicios Geedgo?
a- Laempresa ya no los necesitaba

b- La atencién del personal de Geedgo

c- Adquirieron otros productos de otras empresas

d- La relacion costo/ beneficio

e- Otra:

8- ¢Cudl es la razén por la cual mantienen la relacion con Geedgo?
a- Respeto al contrato
b- Los servicios/ productos son una necesidad para la empresa
c- Por la atencion del personal
d- Por la calidad de los servicios / productos
e- Por mantener un proveedor reconocido y al alcance

f-  Por el precio

9- ¢Esta en sus planes ampliar el plazo de la relacién con Geedgo?
a- Definitivamente No

b- Posiblemente
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c- Estaen estudio
d- Aun no se ha pensado

e- Definitivamente Si

10- Para empresas que ya finalizaron contrato.
¢ Tendria de nuevo relacion con Geedgo?
a- Lo més seguro es que no
b- Definitivamente no
c- Tendremos que analizarlo
d- Depende de la propuesta

e- Si, no hay problema

MUCHAS GRACIAS
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ANEXO 4: VENTAS GEEDGO

Tabla 10. Ventas estimadas Geedgo

GEEDGO

VENTAS ESTIMADAS UN (1) ANO

MES 1 ] ] 4 5 b 1 § 9 10 11 1

Cantidad 1000 1300 1600 1900 0 30 100 300 Rl 30 4000 40

[OPLAT  Valor§(150 200000 = 260000 | 320000 | 380000 440000 500000 5.600.00 6,20000 6.800.00 140000 8.000.00 8.600.00

Lempiras | 4900000 63,700.00 | 7840000 | 9310000 | 10780000 | 12250000 | 13720000 | 15190000 | 166,600.00 | 18130000 | 19600000 | 210,700.00

Cantidad 10 : : 10 : : 100 : 100 100 :
P""\‘;“;‘,‘[’;“" Valor$ | 300000 S0 | 300000 : 30000 | 300000 : 300000 | 300000 300000
Medlda

Leapins | P00 TS0 | TS0 S BANN | AN | A0 | TBS000 TS0
. Canfidad | 30 30 30 M 30 30 30 30 30 0 n i
;‘:I:q:;‘:“ ValorS | 150000 L0000 | L3000 | 150000 L0000 | LS0000 |  LS0000 | LS0000 | 180000 | 180000 | 150000 15000

Lempiras | 3675000 | 3675000 | 3675000 | 3675000 367000 | 3675000 | 3675000 | 3675000 | 3675000 | 3675000 367000 | 3675000
Mantenimiento 2000000 2000000 | 2000000 | 2000000 2000000 | 2000000 | 2000000 | 2000000 | 2000000 | 2000000 | 2000000 2000000
Ingress 925000 | 12045000 | 0863000 | 2335000 16455000 | 27000 | 6745000 | 20865000 | 29685000 | U000 | 27000 34095000

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 5: INGRESOS GEEDGO

Tabla 11. Ingresos estimados Geedgo

GEEDGO
INGRESOS ESTIMADOS UN (1) ANO
Servicio TOTALES %
Cantidad 43.00
IOPLAT Precio $ 63,600.00
Lempiras = 1,558,200.00 55.11
Cantidad 4.00
Productosala  p .5 g 24,000.00
Medida .
Lempiras 588,000.00 20.80
I lacid Cantidad 36.00
nstalacion | pyecio $ 18,000.00
Servicios
Lempiras 441,000.00 15.60
Mantenimiento | Lempiras 240,000.00 8.49
INGRESOS Lempiras | 2,827,200.00 100.00

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 6: SUELDOS Y SALARIOS GEDDGO

Tabla 12. Sueldos y salarios estimados Geedgo

GEEDGO
% EN RELACION
SUELDOS Y SALARIOS ESTIMADOS UN (1) ANO AL TOTAL DE
INGRESOS
Direccion General 280,000.00
Direccion Administrativa 156,000.00
Direccion de Marketing 195,000.00
Direccion de Proyectos 210,000.00
Equipo de Ventas (2) 100,000.00
Equipo de Desarrollo Proyectos (1) 156,000.00
1,097,000.00 38.80
Comisiones y Bonificaciones
Equipo de Ventas 246,960.00
Direccion de Marketing 78,032.50
Direccion de Proyectos 68,600.00
Subtotal 393,592.50 13.92
Total 1,490,592.50

Fuente: Elaboracion Propia



ANEXO 7: ESTADO DE RESULTADO GEEDGO

Tabla 13. Estado de resultado Geedgo

GEEDGO S. DE R.L.
Estado de Resultados Proyectado
delmes 1 almes 12
Ventas 2.,827.,200.00 100.00%
Costo de Ventas 72,000.00 2.55%
Utilidad Bruta 2,755,200.00 97.45%
Gastos 1,823,292.50 64 .49%
Gastos Administrativos 332,700.00
Sueldos y Salarios 1,097,000.00
Gastos de Ventas 393,592.50
Utilidad Operacion 931,907.50
otros Ingresos 0.00%
Otros Gastos 0.00%
Utilidad Neta 931,907.50 32.96%

Fuente: Elaboracion Propia
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