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En la actualidad las ~vl11en un entorno de cambios vertiginosos debido a 

que nos encontramos en la Ero de la Tecnolagla de la lriormadón, supercda la Ero 

Industrial, cMont8 la cual, los procesos lllOll menos ftexlbles y sus demandas m6s 

estcbfes y predecibles. 

Esto ha modificado la mane1t1 de eje<Utar las laboras dire<tl\/QS sustancialmente, 

y una de ellas, el proalSC de visualiza, con la rTUJOf precisión necesala el futuro 

deseado de la ~ pa1t1 aear una visión ~leo, ha ewluclonado, de la 

planeaclón estratégica realizada por volwnlnosas áeas de stdf corporativo, que 

realizaban la planeaclón centrallzadO, a lo gerencia estmtéglca, en donde la linea toma 

dicha responsabllldod, dando lugcraun procesadescenlrolizadode toma de decisiones · 

fntlmamante ligadas a las operación. 

Estonohaellmlnadolalabardelplaneadorestnltéglco,slnoquelaharedeftnldo, 

pues laaliDdlrecdón tlenequeaseguasequeelgeienteoperotiYa nosedeJeabsoiber 

por el dio a dfa perdiendo de visto el futuo y los cambios de entorno que se dan, de 

IDI manera, que los decisiones operotlYasque 1Xlfna hay no vayan a desviar el camino 

hacia el rutura deseado, es por esto que la labor del planeador se ha modificado a 

cansejero o asesor estmtéglca que colaboro con la alta dirección y su gerencia de lfnea 

mediante consejos, metodofogfas y otros henanlentos que ayudan a deftnlr la visión 

esttatéglca y en el proalSC de tema de decisiones se tome en cuenta dicha visión. 
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8 presente trobqo consiste en un ejercicio práctico opllcodo o uno eflllíeSO 

tronsnoclonol que hlstórlcomente ha dominado el mercado de lo tecnologlo de 

Información como próctlcomente un monopolio roondlol. que por diversos íod:ores, 

ocbJolmente enfrento severos problemas. 

lo problem6tlca es fT'!J\I complejo, sin embargo, trotaemos de resuml~o en los 

f'oc:laes que conslderanos nós releYontes y que son: 

• 8 cambio ll9alol6glco. Cuando esta empresa lnaJ1Slon6 en lo lnformótlca, 

esto no existía como Industria propiamente, pues los costos poro fabricar estB tipo de 

equlposenreloclónconsucopocldodoperotNc,eri:insumomentBoltosynoerofoctlble 

reollzauno~clallzocl6nmoslva,olgasemejonteoloqueaaJITl6conlolncMtrlodel 

outoo16vll ~ épocosontlllfares o Hervvfon:I ysu rewluclónen lo manera de producirlos, 

haciéndolos accesibles o los masas. 

De manero semejante, un vlslonalo empreso.'lo percibió el groo valor que tendrlo 

en lo vicio moderno el uso ln!Bnsl\IO de poderosos herromlentos lnformótlcos, en las 

empresas f'unclomentolmen!B, y tlNo lo Ideo, senctllo pero por lo mismo brillante, de 

renta' en vez de Yender dichos equipos, lo cual, dlsmlrulo los l'uertBs erogaciones 

lnlclolesparapoder Ingresaren uno nueva forma de opera", y para ella ae6 uno fuerzo 
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de comerclollzaclón con un troto exduslvo o codo diente Importante, y más alfó, dio un 

viraje Importante el rumbo de lo empresa el retlrcrio de lo fobrlcaclón y comerclollzoclón 

de algunos equipos trodlcloncles de oficina, comprometiendo f'uertes reaJ1SOS en 

lnYCStlgoclón y desarollo. 

Sin embargo, en tiempos posteriores se ccmetleron, lo que he nuestro juicio, son 

algunos eRQreS estratégicos Nndomentcles, como el no desarollor este tipo de 

tecnologlo poro uso personol eníocáldose en lo empresas !1Qndes pensando que sólo 

losgrondesmóqulnos, denominados "molnfromes''. podfonsotlsfoalr sus necesidades. 

-ti lngrao de -- pequeiial .,._ Mfococlal ....... nicho 

descuidado v el aploslvo aedmlento que se empa6 a dar en el mo de uta 

i.cnologkt,. obligó o lo empresa o fntroÓJCfrse en este mercado sin tener uno 

lnfroestructuro de comerclollzaclón ode(IJQdo poro un prOOJd:o de consumo masivo, 

odem6s de cometer el emir de dejar en monos de terceros los elementos esenciales y 

dlferencloles de cualquier equipo de cómputo, que son el sistema ope¡otlvo y el 

pro<esodor. 

-tllngraolentovClllWGdo,lnezpe~encloenelmercodeomoslvoyelhober 

delegado los elementos de dlferencloclón tecllOlóglcc o terceios, rue minando lenl:Q. 

mente su dominio sobie los grondes tendencios loolológlcos, dándose un fenómeno de 

"downslzfng" lnduslveenlosgrondesempresos,dejondodeserlogentedeloscentros 
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de cómputo los gurúes. d6ndose el íenómeno de descentrollzacl6n del uso de la 

lnFormótlca. 

-lo clelccnlral'-1611 cambió el pra<0SO de decisión para la compra de 

equipa, siendo el usuaria final en muchos casos el que decide, sin embargo, él espera 

saluclanesasusproblemaspr6ctlcosparoopercrcanmayoreltclencla,rcz6nparlacual 

yo na es tan Indispensable conoc.erlasccnxterrstlcas técnicas de equipa paro venderla, 

sino m6s bien, justificar un provecto de lnveisl6n desde el punta de vista del negocia 

del diente. 

Enestaevofucl6nlBcna/6glcaydelosh6bltasdeoompto,tomblénseestructur6de 

una f'omla dlFerente la Industria de la lníormá~ca. creáldose multitud de empresas 

enfocadasas61aalgúnelementadelalndustriaynaatadoscomasucedl6enlaempresa 

que anallzaemas. 

El anóllsls consiste en la aplicación de un modelo en la planeacl6n de un áea de 

negocia que forma parte de un portáolla que abarco la lndUSlrla de la lnícml6tlca en 

México. 

Estemlsmamodelafueutlllzadoparalaplaneacl6ndeestaempresa,slnembarga, 

las canduslones son propias de nosotros. 



·Servicios profesionales. 

-Software. 

• Hardware para sistemas mayores. 

·Hardware pora sistemas medianos. 

• Haldware pora sistemas menores o personales. 

10 
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a. NOCGO IHi llUlll&CIÓll 

El proceso de plooeodón se divide en dos: 

• La planlad6n alndglca y¡ 

• La plaMocl6n op9l'Qllva. 
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Las diferencias esenciales entre una v olra etapa son: 

+Producto. la ploneoclón estratégico tiene como producto las estrategias 

mlentrosqueenlaploneoclónoperotlvosonlastócticasvprocedlmlentosdeo'IOncede 

las estrategias. 

+ Plazo. la ploneoclón estratégico es referido o una visión o largo plazo (5 

años o m6s), mientras que la ploneoclón operotlva, o corto plazo (1 año). 

Ambas ploneoclones son complementOl'fas v se roollmenton continuamente poro 

fonnor un proceso dinánlco. 

Enelpresentetrobojos61ootenderamoselprocesodeplaneocl6nestrotéglco,por 

la que hoy que tener presente que las propuestos sugeridas serien alimento poro un 

proceso posterior de definición o mover detolle que fonnalo port2 de la ploneoclón 

opeiotl\IO. 

a proceso de ploneoclón comienzo con la definición de lo misión de lo lltJellC unidad 

de negocios, que en este caso debe ser alineado con lo misión de lo corporoclón. 
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En lo misión se define el enfoque de negocios que se quiere dar, si lo unidad w o 

ser un negocio clave o suplementorlo; si \/O o ser Independiente al resto; o se pretende 

uno slnetglo fueite. 

!MISIÓN. 

Poro establecer lo misión se toman en cuento los responsobllldodes del negocio 

poro con los protogonlstos del mismo qoe son: 

o) lo sociedad. 

b) los empleados. 

e) los acc!onlstos. 

d) Lo misma empresa. 

y las ...,,_abllldodu .. cl9llncn -= 
o) Presta un servicio o lo sociedad o trovés del huta del trabajo de los 

miembros de lo empresa. 

b) Motivar v proportlooar un lugor y un b'obajo que pennlto al empleado 

desorrollOIS0 personalmente. 

e) Genera utilidades y plUSYOllo o los occlonlstos. 

d) f\b>genen:lr recusas poro crecer y mantener lo continuidad de lo 

empresa. 

,_do .. fllOPCIMll dos mkl-= 

-la prll!le/O esto enfocoda o que los SCIVfdos sean proporcionados como soporte 

o los Uneos trodlclonoles de vento, siendo ~to y no objetivo en si mismo. 
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- lo segundo opción enfoco o los seivfcios como objetivo en sí mismos. 

Mlsl6n 1: 

Complementar o través de servicios de alto colldod, los soluciones requeridos por 

nuestros dientes , o fln de obtener uno solución total o sus requerimientos de 

lnformótl co. 

De tal manero que permito el crecimiento global, generando u~lldodes justos y 

motivando el desarrollo peisonol de codo uno de los miembros de lo orgonlzoclón. 

Mkl6nl: 

Proveer soluciones y seivlclos de alto calidad poro satisfacer los necesidades de 

tecoologfo de lnl'orrnoclón o d lentes eslrotéglcos. 

Detolfoonoquenospermltounaeclmlentosonoycontfnuo,generondoutllldodes 

justos y motlvondo el deSOl!Ollo personof de coda uno de los miembros de lo 

orgonlzoclón. 

l.omlslónqueproponemoseslosegundo,poroenfoca'oloempresoenelnegoclo 

de seivfcios per se y no como soporte ol negocio trodlclonol. 

Es lmportcnt:e mcolcor que esto diferencio es esencial y rodlcol en cuanto o lo que 

tradlclonolmente se ho hecho y los l~lcoclones culturales son slgnlftcotlvas. 
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11.-RNAUSIS DE RTIIACIMDRD Y COMH'lllMDRD. 

loslgulentefasedelproa1SOronslsteenuoanóllslsdeotroctMdadycompetitlvldad, 

perrnltléndonossltuarcuolltatl\/Cm30telaposlclóndelaunldaddenegoclosydebiKtor 

en una primera fase lbitolezas y debilidades asl como omenazas y oportunidades. 

En este diagnóstico es precisa complementar el Ollállsls cualitativo con Información 

(IJQlltltotlvadelmercadaquenosperrnltoel/Qluorelpotendoldenegocloporapresentor 

posteriormente el casa con proyecciones financieros. 

SI en lo anterior fase, MIOdo se establece la misión, se acota el tipo de negocio 

que \IQ a realizar la unidad, en estQ eropa de dlognóstlco se seleccionen los 

ofrecimientos de manera genérico dentro del marca preestoblecido. 

Los ..mclos son los 1lgulenlia: 

- Consultor!a gerenclol y estratégica. 

-€ducocl6n. 

-Selvlclos de pieporoclón e lnhtlesttvctuto de centros de cómputo. 

- Desarrollo de aplicaciones. 

- lntegroclón de sistemas • 

-Telecamunlcoclones. 

- Outsourclng. 
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DfflNICIONES. 

Ccwultoña e-ndal y alfcÜ¡ka. 

Es el servicio mecflonte el cual se ayudo al diente o encontrarla manera óptimo de 

satlsfocersus necesidades de negocio mediante uno mejor utlllzodón de lo tecnología 

de lo lnl'ormaclón y de lo Ingeniería de procesos. 

Educacl6n. 

Consiste en proveer capacitación al diente para desarrollar capocldodes técnicos 

y gerenciales poro uno mejor utlllzoclón de la tecnología de lo lnf'ormoclón. 

Selvklos de pNpClllld6n • lnfroalnlctura de centros de cómputo. 

Consisten en el diseño, construcción e Implantación de los centros de cómputo. 

Damnlllode~ 

Es el servicio mediante el cual se desam>llo un sistema a lo medido de los 

necesidades del diente. 

lftts9nxl6n ds llstemas. 

Es el servicio que consiste en el osunlr la responsabilidad contractual o tiempo y 

costo fljo de un proyecto poro entJegor una soluclóo llave en mono. 
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T•~yrscla. 

Son los seiviclos de consultorfo e integrocl6n referidos o la comunicacl6n de 

sistemas, asl como o la venta del seiviclo de redes. 

Outsourcint-

Es el seivlclo mediante el ruol el diente delego paclal o totalmente la operación 

de SIJ áea de sistemas. 

Los tendencias de la Industrio en el mundo nos muestron uno tasa de crecimiento 

mavar aún o la de Soltware y desde luego, a la de la Industria en general. 

En México se obseiva una taso de crecimiento compuesto anual del 22% poro los 

servicias relacionados a la lnform6tlca. 

Elprocedlmlentaqueutillzomosporoe\'OlucrlaatroctlvldadylocompetltMdodes 

mediante la matriz de McKlnsey tal y como mostramos a contlnuocl6n. 
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CllECIMMNfO DE lA lfCDUSTillR DP, SOFJWRllE• Y SEllVICIOS. 

Todas ICll ~ lnWrnclclonolN. 

CreclmlWo por cMllto. 

35 

30 

25 ·· ... 
/"H_H_HHH .. , ... ~ 

20 
··· ... ., ~,, ... ~ Servicios 

·--.... /' 

15 Software 

JO Industria 
Total 

5 

o 
1984 85 86 87 88 89 1990 

• €xduye el mantmnlmlento de hcrtlwore 



linea de Negodo 

11 · Consultoila 
GetendaldeTI 

2. Edu<ac16n 

].~di -.. .. ·-4. Desarollo de 
llpllcadones. 

5.,.,..,~ónde 
SI-

.. -.. 
T~lcadonis 

7. Outsouo:lng. 

fVAWllCIÓN DEL MEflCADO POTENOAL 

Allactlvklacl del Mercado por IJneo de Nsgodos 

l'lllactMdoddel 
Mimado 

Aoo<tMdod/Oportunldodes 

~ .. ~b 

°""'"""""' ....... 

o Sajo 

• Alto 

i lt~ /1 h lf /i >mb~~/ 
1jl/;1 //!;e /JE: /=t/ 
• • • • • • •· • " • " • • • • • • " " " • • • • • • 

• 
" • • • 
" " 

" • • • 
" " • " .. .• 
• • • • 

• 
• • • • • 
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EVAWAOÓN DE UI COMHlllMDAD 

Compdtlvlcfod a la Empma por lilllG a ~os 

U neo de Negocio 

1.- Consultcrla 
Gerei')dodeTI 

2.--ón 

S..·~· -... ._ 
4.- IJosanoj!odo 

f1>11-

S.· "-""""do 
SI-

6.·~Y ---
7.'°"""""o¡¡ 

Capocldod paa crear valor de: 

//...,t-/.1/.t 1 ,, 
• " • • • • " .. • • " • " • • " • • • • • • • • • • • • • • • • 

f!tractMdod/Oportunldodes 

Ü Bojo .Alto 



MATillZ DE PlllOlllDADU PRllA NEGOCIOS DE SERVICIOS 

bolo - aho -·-- IW>¡ot Prioridad 

~ Posponer 

• Tomo/lo Relativo del Mortodo 
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De este diagnóstico podemos concluir que lo compañía est6 posicionado fovoro­

blemente en los mercados más grandes, sin embargo, o pesorde que se podño pensar 

que pudiera posponeise lo entrado al negocio de consultorio dado lo poco capacidad 

de lo empresa poro genera' valor agregado y o lo mediano otroctlvldod del mercado, 

nuestro sugerencia es que se ataque ese mercado can el Hn de ocareor negocios en los 

otros líneos de servicios. 

Par lo tonto, nuestro propuesto es que se atiendan todos los líneos de negocios 

onolizodos, enfacóndooos en primero lnstoiclo en mejora nuestro posición competitivo 

en consultorio, telealmunlcodones e lntegroclón de sistemas. 

IL· OllOIVOS Y MmlS 

Lo tercero fose del procesa consiste en estoblecer los objetivos genéricos de lo 

unidad. Estas objetivos nos permltlrál deHnlr estroteglos generales. 

l.osobjetlvossanenundodosgenerolesque permiten estoblecerocclones, es decir, 

san breves desalpciones de cómo vlsuollzo el futura deseada de lo unidad, en cuanto 

posición competitivo dentro del mercada, tonto desde el aspecto Interna, de 

lnshoes!rudLITo, como en su relación con el exterior. 

los abjetfYos se erpresan en términos de Imagen. estilo y auto percepción. Los 

mediciones cuontitotlV05 se dedarOl sólo con relación a olro5 empresas. 

Dentro de los objetivos, (ounqueolguoosoutcreslosconslderon cama un elemento 
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separado), se establecen las metas que son dedaroc/onesespec!Rcas relaclonodos con 

aonogramasespecfRcos.SedecfaronentémllnosdehechosdeRnldas,sonacortoploza 

e Implican la asignación espedRco de reaJl'SOS. 

Paro este coso especifico, los objeth1as propuestos son: 

• Dominar el mercada de servicios lníarmótlcos en COltO plozo. 

•Crecer a un ritmo mayor al del mercodo. 

•Pos/clonemos como lideres absolltos en ruanto a col/dad y volumen de 

negocio en los segmentos seleccionados de mercado. 

• Estoblecer las wntojas dlíerenclales can respecto a las m6s prestigiosas 

Rrmas de consultor/a y servicios Jnform6tlcos del mundo. 

y las lllÑCll IOll: 

*Tener partlclpoclón de mercada del 15% poro 1995. 

• Crecer al 30% anual compuesto en los próximos 3 aiios. 

•Obtener un retorno sobre act/l/05 del 30% y u~lldades sobre ventas del 

15%. 

•Obtener el reconocimiento de colldadMalcom Baldrlge pero el 1• cuarto 

de 1995.· 
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IV •• ESTAATEGlllS 

lo cuarto fose del proceso es la dellnlclón de las eslromglas. Poro la definición de 

las estral2glas es preciso Identifica su paslclonamlenta, que es elegir la estamgla 

genéllca que se desea seguir y de la rual Parter nos menciona tres bóslcas que son: 

.,. Dlfen!nclcxl6n. 

• Sajo costa. 

,. €nli:x¡ue •• 

ESTAAffGIAS CMNÚICflS HllA IMPflESllS 

Vtntoia~ 

(Valor Peidbldo) 

Soporlorldadd Posld6" de bojo costo 
per<Jbldo por el Ciente ('Conmodlty') 

Todo el Moteado Diferenciación Indiferenciada 

Objetivo 
Estratégica 

-un Enfoque 
Se9fl*KOon 

PatiaJlor 
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Es1Jaee91a Eltra&eila • Eslnilisgla 

lnclhNnclodcl DhNnclacl6n dsWoqus 

Ml51110S prodlJdos pclO FrocM:tos pclO codo Concenlroclón en un 

todo el nUldo segmento en especmco segmento solamente 

Orlentoda hada: ilv1oYoclón de Cientes especfficos 

prociJ<tos 

-Alto volumen flto volor c>'lodldo fltos precios 

- Patlclpoclón del lema típico: 'Nadie lo Altos mágenes 

metcodo hoce mejor' 

- Cl8clmlento rq,ldo Precios m6s altos Rpl1cabls a: 

Bojos precios fltos mágenes de - Desarrollo de 

ganancias mercodo rxievo 

(nichos) 

Bojo margen de ganancia fl>licoble o mer<Odos -Escasos IOOJ505 

por unidad segnentcbles 

Rpllcoble o metcodos - Dlffcll competir de 

homogéneos frente con firmas yo 

establecidos 

Estrategia de emodo - ln'le:trr lo rnadio 

(Japoneses) ('T1mfm#id') 
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Después de establecer la estrategia genérico, que para este casa partlwlor es una 

dedlíerenclaclón,seevahlanlasreairsosquesonlasbasesdenegociosobrelasOJOles 

se construyen los procesos de negocios que permiten crear valor agregado. 

A ftn de cuentas, la eslroteglaesel or!Bde aeorvalorogregodoyqueseoperclbldo 

por el mercado. 

MCUllSOS ESlllATfolcOS 

-CPosld6nenolmettodo 
Cort><lerlstlcas del p!OCÑ<to 

Mercadeo CcnocJmlenlD do 1o """"' 
Canales do distrlbud6n 

--{

Plaltaílslca 

Operaciones Cclldocl 
TO<nOlagla 

[

Capital 

Finanzas ------1 AujodoccJa 
!'.opacidad do endovdamlenta sin utilllOI 

- r Experiencia 
Aecursos humanc:r.r---i__ Copaddados goiondoles esbol6gJcas 

Uno vez que se ldentlfocon los recursos disponibles, la gerencia debedetellninorlos 

criterios estrotéglcos que gobernorón la famlloclón de la estrategia. 

Los - ulftd9'<o ldcnllllcados son: 

+ f'ortQ1ezo ftnonclero, lar.to en capital como disponlbllldod de Rujo de 

efectiYO. 
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+ Posibilidad de transferencia de tecnologlos y metodolog!as 

Internacionales. 

+ Canales de camerclalizaclón establecidas y bien posicionados en los 

dientes m6s grandes del mercado. 

+Sinergias Importantes con el negocio trodlclonal. 

En base a estas rerursos ldent!Rcadas se proponen las estroteglas b6sicas para el 

negocia que son: 

• Tomar ventaja de la posición dominante y en las relaciones a lago plazo 

estob!ecldas por los grupas que atienden a las aientas. 

• Proteger el negocio trodlclonal. 

-Mantener un solo con!Qcto con el diente en cada nivel. · 

-Crear una IUMl apraxlmaclón al diente basada en equipas de servfclo a diente, 

coordinadas por un ejecutiva de cuenta y sopo!tado por Ya"ias expertos. 

- Capitalizar la experiencia Internacional de la campañfa y SlJS copacldades. 

- Optfmrzar el uso del recuso má> escaso - el pel50llCl copaclt:ada- y dar a la 

organización flexlbllldad palll crecer, reubicar a conbOtar rerursos cuando se requiera. 
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V.· OflGANIZllCIÓH 

lo fase de organización consiste en lo dl5111bucl6n Oldenodo de actividades, 

procesos, íunclonesy negocios completos, asignando responsables y 111(!JS05con lfneas 

deftnldas de outOffdod y responsobilldod y sus lnt01Teloclones. 

En la dellnkl6n d9 la Of9Cllllzocl6n alsliln varios nlwla d9 dltalle: 

1 ) Situa bloques de negocio. 

2) Sltua negocios pcrtlailores. 

3) Sltua procesos y funciones. 

En base o lo onterlol'. proponemos OJOtro olternotl\IOS de organización definido al 

primer nivel de detalle. 

·lo prime/O consiste en sltuao los servicios como poltll lntegl'Qntede codo sector 

en que se divide lo COflllOñlo pao atender o las aientx:lS. 

- lo segundo es sltualos en l'ormo paolelo o dichos~. 

- lo terceio es sltua1o en l'ormo paolelo al negocio trodlclonol pero dentro de lo 

mismo empteSO. 

• lo CUQltQ es crear uno empresa Independiente. 



Crl~o de EYaluodón 

1.· lndependendo y 

copocldod pom crecer 

2.-0orldodenlaCon· 

tobllldad 

3 •• Aexlbilidad pero 

allonzos estml:égh:os 

4.· Tiempo de res. 

puesta a los neceslda-

des de mercado. 

S.· Tiempo de res. 

puesto o los necesldo-

des de mercodo. 

6.· Control de diente. 

7.· Auldez de los pro-

cesos de negocios. 

8.· Rlcllldod poro ro-

ordinación con el nego-

clo l!Odlclonol. 

ClllrERIOS DE EVRWRCIÓN 

Opción 1 Opdónl 

••• 

••• 

••• 

••• 

• 

• 

• 

• 

• 

• • 

• 

•• 

f. ~-n Tf.\''" ... !11 .vi~ 

SALIR DE LA 
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Opcl6nJ Opd6n4 

•• • •• 

•• ••• 

•• ••• 

• ••• 

•• ••• 

• 

• ••• 

• 
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CUISIACACIÓN DE LOS SEllVICIOS 

Siguiendo esto e110luoción daslficomos los seivldos en lres, bosáldonos por un 

lodo en cuóles son Intensivos en capital y cuóles no; qué seivlclos requieren conocimien­

to ele Industria y C\l61es requieren de conocimientos de la función ele lnformótlca. 

-Se!vlclos ln12nslvos en activos: Outsourclng, Aedes y 12lecorrAJnlcactones. Estas 

son COll'lenlentes centrolizaios paro obtenel' economlas de escala, y se requiere 

especlollzaclón en el tipo de seivlclo n'6s que en lo Industrio o lo que atiende. 

- Servicios fn12nslvos en personal especializado en el seivlclo: la consultarla, lo 

lntegrodón de sistemas y la prepaoclón de lnf'roestructuro de centros de cómputo. 

- SeJVlclos fntBnslvos en peisonol especfalizado en la lnd~lo: consultorfa de 

industrio, desarollo de opl!coclooes, educación (en algunos cosos). 

Por lo que pioponemos uno alternativo mixta de los opciones evaluados antertor­

mente, de tal manero que: 

- los servicios Intensivos en CKtfvos, se sitúen totalmente Independientes. 

-losseJVlcloslntenslvosenpeisonolespeclollzadoenelservlcloofunclón,asfcomo 

los Intensivos especlolizodos por Industrio, estén de l'onna porclelo al negocio 

trodlclonol. los alternativos de organización, as! como lo organización propuesto los 

esquemotlzomos o continuación en los esquemas O 1 a OS. 
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ALTERNA11VAS DE ORGANIZAQÓN 

Opci6n 1: Total...W. lntc¡rado a ICdores 

Corporativo 

Sector l ETC 

SeNlclos Selvlcios 

EsquemaOl 

Opci6n 1: lnl8grado a Opcraclona . 

Esquema02 
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Al.TtllNAl'IVAS DE OllGANIZACIÓN 

Corpomtlvo 

-----~---~-----~ 

Servicios Iones 

€squemo03 

Opd4n4: Totalrnenea ~ 

Servicios Corporativo 

Operaciones 

Esquemo04 



ORGANIZAaóN PROPUESTA 

Corporativo 

Operaciones IBU 

Sectores 

Desarrollo de 

Aplicaciones 

Consultoría 

Integración de 

Sistemas 

Infraestructura de 

Centros 

Educación. 
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Servicios 

Outsourclng 

Telecomunicaciones 

Redes 

Esquema OS 
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Los conduslones de este proceso fueron fiuto de diversas negocloclones Internos, 

yo que desde lo misma misión de los diversas negocio fue onvillomente dlsrutldo, 

llegá'ldose a celebrar tres reuniones de disOJSlón sobre este tema. Dichas reuniones no 

fueron canserutlvas, sino lntercalodas tras celebra- reuniones de estrategias y fijación 

de objetivos, esto es, que cuando se empezaboo a definir estrategias u objetivos se 

present:cban nuevas dudes respecto a la misión mismo, por lo que fue necesario 

revlsorla. 

la disOJSlón central respecto a la misión ero si los servicios estaban paa apoyar 

a la vento de equipo o deblan ser contemplodos como un negocio per sé, la conclusión 

fue esto último, lo que hocla Indispensable que, partlrulcvmente en la consultorio, 

íuésemos totalmente lmporcloles en las recomendaciones a nuestros dientes. Esto 

decisión nos paece ha sido de gran trascendencia paro este negocio. Este debate no 

sólo se dio en Néxlco, sino que fue un debate a nivel mundial, esto originó que cado 

palstwleseloopclóndelnsalblrsuspr6ctlcosdeconsultorfoconungruponuevoanlwl 

rPJndlal o no. Este grupo está organizado por ejecutivos que apoyan la lmpaclalldod 

de la con5ultorla como un principio de negocio y visualizan a este grupo como una gran 

linea de negocia y no como una división de soporte. 

Pero qulzós la más debatido fue lo organización de las lineas de negocio, pues 

exlstendosgandesCOll'lentes: locentrollsto,quepretendemantenertodounldoenuno 
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monolltlco compañía, con slstemasadmlnlstrotlvos, Incentivas, compensaciones, medl­

clonesyprocedlmlentoslgualesparatodoslasgrupos; yunacamente "Federollsta",que 

visualiza una cantidad suficiente de "empresas", con modelos administrativas y de 

negoclodlferentespaacodaunadelasgrondesllnea.Estedebatehasldollevodode 

un CEO a otro trotando de buscar el debido balance de descentralizar toda y centralizar 

ladebldomentelndlspensable,esteasuntoaúnnohaconcluldopueslnvolucrolntereses 

demuchosymuyaltosejeeutlYas,parlaqueeljuegapolltlcohaobstacullzadoelavance 

de este proceso de evolución de la compañia. 
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COMCWSIOllU 

El proceso de ploneoclón eslrtltéglca del negocio se complementa posteriormente 

con Jo planeoclón operativa en donde se define detalladamente Jo operación del 

negocio, tóctlcas, asignación de reCUTSOS financieros a coito plazo, planes concretos y 

detallados de comerdallzaclón, de rerursos rumanos, controles y procedimientos 

administrativos asl como procesos de negocias y programas especfflcos de calidad. 

Todo proceso de planeadón estratégico lleva un sistema de medición de avance 

en Ja Implantación de Jos estrategias. 

El proceso lnvoluaa tanto a Ja gerencia general del corporativo como a lo gerencia 

de linea de Jos distintos negocios, p0r lo que Jo forma es mediante sesiones ejecutivos 

de definición guiada por el planeador que actúa como conductor de Ja discusión. 

Es preciso adaorque el proceso es ftexlble, por foque la discusión ejecutiva puede 

tomar en acoslones giros diferentes o los preestablecidos por el planeador, siempre y 

cuando Jos ejecutivos asl lo requieran, yo que el modelo simplemente es un tna.'co 

generol de trobojo. 

En este coso quisimos sólo ejerrtf1llftcar el cómo se planeó este portllfollo de 

negocios en particular, sin pretender mostrarlo coma el único modelo de planeaclón o 
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el m6s perfeáo, dado que el modelo ode<UOdo es oquel que se adapta mejor o lo 

OJlturo de codo empresa, es decir, que tan patfclpotlvo o outorltorlo es lo empresa. 

Adltlonalmente lnfluyenfoctaesrooy IJlllC)rtant:escomoson losreloclonesde poder 

entre los diferentes grupos, los diíerenclos de visión y los Intereses de los ejecutivos 

patklpontes, osl como los directrices corporativas que oíectan significativamente el 

producto de lo ploneación, que son los estroteglos y lo visión completo del negocio. 
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