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CAPITULO 1:

INTRODUCCION



1.1. Antecedentes y Estado Actual del Tema
Como ya detallaremos mas adelante, el concepto estrategia viene del ambito militar. Era
un término utilizado por los generales de la época para organizar su ejército y plantear

ataques a sus enemigos en busca de conquistar de nuevos territorios.

Con el paso de los afios la palabra estrategia ha ido evolucionando. En la época
moderna, tras finalizar la Segunda Guerra Mundial, los empresarios de aquella época
comenzaron a darse cuenta de algunos aspectos que no eran controlables y afectaban al
funcionamiento de sus empresas. Para dar respuesta a estos factores, el concepto
Planificacion Estratégica se empieza a utilizar en el &mbito empresarial hasta hoy en
dia.

La estrategia empresarial estudia la forma en que las empresas se relacionan con su
entorno con el fin de alcanzar sus objetivos planteados en el futuro. Empresa, entorno y
objetivos desempefian un papel relacionado mediante el cual la empresa trata de
interpretar su entorno, valora y moviliza sus recursos, para ofrecer bienes y servicios, y
recibe la respuesta del mercado a través de resultados. En todo el proceso estan
presentes la incertidumbre y la complejidad, por lo que las decisiones de contenido
estratégico se alejan de decisiones causales como puedes ser las decisiones de caracter

operativo o tacticas (Joan Ventura, 2009).

Al comparar las trayectorias de diferentes empresas se puede observar diferencias en los
resultados alcanzados, incluso en empresas pertenecientes a mismas industrias. La
direccién estratégica busca conocer las causas del exito obtenido, o por el contrario,
encontrar las razones que han llevado al fracaso. Habrd empresas capaces de
relacionarse con el entorno ofreciendo productos que satisfacen las necesidades de sus
clientes, ganando cuota en el mercado y obteniendo rentabilidad de forma sostenida, y

en cambio, otras fracasaran y desapareceran.

Los directivos necesitan pensar y tomar decisiones estratégicas para interactuar con el
entorno y alcanzar los objetivos fijados. Estas deberan estar relacionadas con las metas
y objetivos a largo plazo, en el producto y mercados donde se va a competir, los puntos
o claves donde se tratara de crear valor y obtener ventajas competitivas frente a las
demas empresas, y los recursos y capacidades necesarias para implantar las estrategias
seleccionadas. La coherencia entre estas decisiones sera la mayor dificultad que afiade

la planificacion estratégica.



1.2. Objetivos de la investigacion
En este apartado presentamos el objetivo principal de este TFG asi como los objetivos

secundarios que nos ayudan a la consecucién del mismo.

Objetivo principal: Desarrollar un Plan Estratégico para la empresa Sistemas

Informaéticos Castilla, S.L.

Obijetivo secundario 1: Analizar el origen y fundamentos de la Planificacion Estratégica

asi como su aplicacion al &mbito empresarial.

Objetivo secundario 2: Analisis de los elementos que conforman una Planificacion

Estratégica.

Objetivo secundario 3: Realizar una reflexion estratégica a partir del diagndstico de la

empresa Sistemas Informaticos Castilla, S.L., que nos permita definir ejes y objetivos

estratégicos asi como las lineas de mejora y actuacion.

Objetivo secundario 4: Definir un mapa estratégico de la empresa Sistemas Informéticos
Castilla, S.L., ademas de un cuadro de indicadores que nos permita realizar un

seguimiento y control sobre la consecucién o no de los objetivos definidos.

1.3. Metodologia

Para empezar, habria que dar una definicion de “metodologia”. En este sentido,
Bochenski (1968) la define como “la parte de la l6gica que se ocupa de los métodos
utilizados en cada ciencia para la obtencion de conocimientos, examinando lo apropiado

de los métodos™.

Los fenOmenos econdmicos en general, y en particular los economico-empresariales,
Unicamente pueden ser captados de forma completa mediante la combinacion de juicios
analiticos y sintéticos, esto es, llegar al conocimiento de las leyes economicas a través
de la descomposicion del fenOmeno en sus variables basicas y en sus supuestos

generalizadores.



Por lo tanto, se ha llevado a cabo el analisis del objeto de estudio, para posteriormente
sintetizar los resultados de ese analisis en una relacion comparativa. Este procedimiento
corresponde a la metodologia analitico-sintética que, aunque en ocasiones se identifique
como dos métodos diferenciados, guardan entre si una relacién de complementariedad

tan estrecha que podrian considerarse un Gnico método de investigacion.

Atendiendo a la definicion expuesta por Soldevilla (1995), dicha metodologia se basa en
la descomposicion del fenémeno en los elementos que lo integran y el estudio de cada
uno de esos elementos, seguido por la integracion de los resultados del analisis parcial
en una serie de conclusiones que permiten el entendimiento total del fenémeno

observado, considerandolo de forma unitaria.

La ciencia de la Economia de la Empresa, por sus elementos diferenciales, que la hacen
distinta y autbnoma de otras ciencias, requiere de la aplicacion de diferentes métodos y
técnicas de investigacion, en éste caso hemos destacado el analisis analitico-sintético.
La Economia de la Empresa puede y debe utilizar los métodos que mejor se ajustan a las
condiciones y objeto de estudio, sin olvidar, en ningin caso la visién de la empresa

como un sistema abierto, dindmico, sinérgico y unitario.

En cualquier caso, la Economia de la Empresa como ciencia exige poder predecir, y este
poder sélo puede ejercerse cuando se tiene la suficiente capacidad de sintesis, o0 se
dispone de sentido comun adecuado para llegar al conocimiento Gltimo de las causas a

un fendbmeno econdmico.



1.4. Estructura
La estructura del Trabajo de Fin de Grado realizado se basa en cuatro partes claramente
diferenciadas, a continuacion se detallan resumidamente el contenido de los cuatro

capitulos que lo componen:

Capitulo 1: Introduccion

En esta primera parte se hace una introduccion de la Planificacion Estratégica en el
ambito empresarial. Seguidamente se presenta el objetivo principal de la investigacion y
se detallan los objetivos secundarios que son los que nos servirdn para llegar a la
consecucion del primero. A continuacion se explica la metodologia utilizada para la

elaboracion del trabajo y las partes que lo componen.

Capitulo 2: La Planificacion Estratégica como Herramienta de Gestion en la Empresa

Es un capitulo donde a nivel tedrico se presenta la Planificacion Estratégica y las
diferentes fases para la elaboracién de un Plan Estratégico. Se comienza explicando los
origenes y fundamentos del concepto Planificacion Estratégica, para después ir

centrando el tema en la Planificacion Estratégica empresarial.

Se explica los factores clave del entorno, que son incontrolables por las empresas, y se
detalla los diferentes anélisis del entorno (externo en interno) que éstas deberian de
hacer para su correcto funcionamiento. Se termina explicando las diferentes estrategias

gue pueden formular las empresas.

Capitulo 3: Aplicacion de la Planificacion Estratégica a la Empresa Sistemas
Informaticos Castilla, S.L.

En este apartado se aplica la teoria del capitulo anterior en un caso practico, se presenta
la empresa que va a ser objeto de estudio y se definen los ejes estratégicos a seguir. Se
hace un andlisis a nivel externo como interno y se determinan cuales van a ser los
objetivos a conseguir de ésta. Una vez concretados, se exponen las lineas de actuacion y
estrategias de mejora para la consecucidn de éstos. Se especifica el Cuadro de Mando
Estratégico como eje, y se componen unas tablas de indicadores para el seguimiento y

control de las diferentes areas a mejorar.
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Capitulo 4: Conclusiones, limitaciones y futuras lineas de investigacion

En este Gltimo capitulo se exponen las conclusiones sacadas después de la elaboracion
del Plan Estratégico de la empresa, las limitaciones que me he encontrado a la hora de
hacer el Trabajo Fin de Grado y las futuras lineas de investigacion a seguir para la

mejora o futuras modificaciones del Plan Estratégico planteado.
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CAPITULO 2:

LA PLANIFICACION ESTRATEGICA COMO
HERRAMIENTA DE GESTION EN LA
EMPRESA
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2.1. Origen y Fundamentos de la Planificacion Estratégica.

La palabra “estrategia” viene del término griego “estrategos”, combinacion de stratos
(ejercito) y egos (lider). La aplicacion de la estrategia en el arte militar se relaciona con
el gran estratega chino Sun Tsu, quien hace mas de 2300 afios decia: “El general
(estrategos) debe estar seguro de poder explotar la situacion en su provecho, segun lo
exijan las circunstancias. En consecuencia, los generales que conocen las variables
posibles para aprovecharse del terreno saben como manejar las fuerzas armadas. Si los
generales no saben cdémo adaptarse de manera ventajosa, aunque conozcan la

condicion del terreno, no pueden aprovecharse de él”.

Baidaba, en su libro “Calila ¢ Dimna” (siglo VIII) escribié sobre las tres cosas en que
debia centrarse la atencion de un gobernante:
1. Analizar cuidadosamente los hechos pasados, asi como las razones de su
fracaso. Finalmente, hacer un balance de los beneficios y perjuicios que han
ocurrido.
2. Estudio cuidadoso de la situacion presente, y de sus aspectos positivos y
negativos, explotar las buenas oportunidades en tanto pueda, y evitar todo lo que
pueda causar pérdidas y fracasos.
3. Estudio del futuro y de los éxitos o fracasos que a su juicio le reserva,
prepararse bien para aprovechar las buenas oportunidades y estar atento contra

todo lo que teme.

Cuando Anibal plane6 conquistar Roma, lo primero que hizo fue la definicion de la
misioén de su reino, luego formuld las estrategias, analizé los factores del entorno,
comparandolos y combinandolos con sus propios recursos para determinar las tacticas,
proyectos y pasos a seguir. Este proceso llevado a cabo hace mas de 2000 afios,
representa el proceso de planificacion estratégica que se aplica hoy en dia en cualquier

organizacion.

Baidaba y Nicolas Maquiavelo planteaban el aprovechamiento de las oportunidades asi
como el andlisis de los hechos anteriores, las causas de su exito y fracaso, evitando las
amenazas o situaciones perjudiciales y la necesidad de la planificacion para un buen

negocio.
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En la Antigua Grecia cuando Socrates comparaba la actividad de un empresario con las
de un general, afirmando que en toda mision o actividad quienes la ejecutan deben
realizar un plan de accion determinado y emplear los recursos adecuadamente para

lograr sus objetivos, también hablaba de estratégica y de planificacion.

Mas tarde, Nicolas Maquiavelo en su libro “El Principe” (1513), también explica la
necesidad de la planificacion para la realizacion de un buen gobierno. Aunque hay
diferentes ejemplos a través de la historia, los precedentes son una muestra

representativa acerca de como se desarrollaba el pensamiento estratégico.

Los fundamentos de la gestion empresarial moderna fueron desarrollados en gran parte
por Frederick Taylor, Henry Fayol, y Max Weber a principios del siglo XX, y todo ello
dio lugar a una serie de actuaciones que trataban de mejorar el control de la gestion de
las grandes empresas (Fernandez Giiel, 2006). Ahora bien, la aplicacion sistematica de
la estrategia en el mundo empresarial, no se produjo hasta la década de los cuarenta. Los
primeros estudios modernos que ligaron el concepto de estrategia a los negocios, fueron
los de Von Neuman y Morgenstern (1944), en la obra “La teoria de juegos”. Esta teoria,
estudia la eleccion de la conducta 6ptima cuando los costes y los beneficios de cada
opcidn no estan fijados de antemano, sino que dependen de las elecciones de otros

individuos.

En la década de los cincuenta se desarroll6 la planificacion a largo plazo, la cual
suponia que las tendencias del pasado continuaban en el futuro, y se aceptaba la
proyeccion en el futuro de datos y experiencias del pasado en materia de ventas, costes
y tecnologia (Drucker, 1954). Pero a medida que las compafias fueron creciendo y
haciéndose mas complejas, necesitaron un método sistematico para establecer sus
estrategias. Ansoff (1965), gran tedrico de la estrategia identifica la aparicion de la
Planificacion Estratégica con la década de 1960 y la asocia a los cambios en los
impulsos y capacidades estratégicas, sefialando que la planificacion estratégica,
significa la comprension del entorno, de la competencia, y de los consumidores, y no

tanto la realizacion de proyecciones.

Hasta los afios setenta, existe estabilidad Mundial, ausencia de recesion, bajas tasas de

inflacion, de desempleo y de interés, existen recursos financieros, abundante energia,
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etc. Es decir, no existia la necesidad de una planificacion estratégica, ya que las
condiciones eran Optimas y apropiadas para las empresas de aquella época. Pero a partir
de la crisis economica de 1973, la planificacion hecha a partir de una perspectiva de
crecimiento ilimitado dejo de tener sentido al reducirse el ritmo de crecimiento,
complicarse la obtencion de recursos financieros, e incrementar el nivel de competencia
entre las empresas a nivel mundial. Ademas, los departamentos de planificacion habian
trabajado muy desconectados de la actividad real de sus organizaciones lo que dio lugar

al rechazo o indiferencia de sus recomendaciones por parte del resto de la empresa.

Las compafiias se dieron cuenta de que existian aspectos que no eran controlables,
existia incertidumbre, riesgo, inestabilidad, etc. Surgid la necesidad de tener respuesta a
estos cambios continuos, y los procesos de planificacion estratégica ganaron
importancia. En el ambito empresarial se consideraba a toda la empresa como sistema
bajo andlisis, la planificacion estratégica ayudaba a que las empresas tuviesen claros sus
objetivos y asi pudiesen definir un programa de acciones para realizarlos. De esa
manera, se separaba una problematica compleja en proporciones pequefias que se iban
realizando poco a poco. Para Drucker (1954), la estrategia requiere que los gerentes
analicen su situacion presente, y la modifiquen en caso necesario, ademas de saber que

recursos tiene la empresa y cuales deberia tener.

En la década de 1980, surgi6 una nueva corriente de pensamiento dirigida a implantar la
gestion estratégica como forma de dotar de mayor agilidad y flexibilidad a la
planificacion estratégica clasica (Ansoff, 1985). Para ello, era necesario contar con
sistemas de informacion actualizados y analisis continuos que permitieran reaccionar
anticipadamente a los desarrollos internos o externos a la organizacion que pudiesen

afectar a la estrategia.

A partir de la década de 1990, tras un periodo caracterizado por los fuertes ajustes de
gasto y por las reestructuraciones en las empresas, se produjo el resurgir de los
principios estratégicos (Fernandez Guel, 2006). En este contexto se desarrollo la
planificacion estratégica creativa y participativa, que buscaba estrategias novedosas
para transformar radicalmente el enfoque de negocio, y que perseguia la participacion
de todos los estamentos de la empresa en la elaboracidon de la estrategia corporativa

(Hamel y Prahalad, 1995). Esta estrategia corporativa da lugar a la cultura
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organizacional, segun el cual para que una empresa tenga éxito, no solo requiere de una
buena organizacion y una buena estrategia, sino de un grupo de personas que conformen

un equipo capaz y comprometido con la institucion y la estrategia.

La Planificacion Estratégica no es sélo una herramienta clave para el directivo, implica
necesariamente, un proceso interactivo de arriba abajo y de abajo arriba en la
organizacion. La direccion general marca metas generales para la empresa y establece
prioridades, en las unidades inferiores se determinan planes y presupuestos para el
periodo siguiente, esos presupuestos son aceptados y corregidos por las unidades
superiores, que vuelven a enviarlos hacia abajo donde son nuevamente retocados y asi
sucesivamente. Como consecuencia, el establecer un sistema formal bien planificado

hace descender la preocupacion a todos los niveles de la organizacion.

2.2. La Planificacion Estratégica Empresarial.

La planificacion estratégica es el modo sistematico de gestionar el cambio en la empresa
con el propdsito de competir ventajosamente en el mercado, adaptarse al entorno,
redefinir los productos y maximizar los beneficios. La esencia de la planificacion
estratégica, consiste en la identificacion sistematica de las oportunidades y peligros que
surgen en el futuro, los cuales combinados con otros datos importantes proporcionan la
base para que una empresa tome mejores decisiones en el presente para explotar las
oportunidades y evitar los peligros en el futuro. Planificar, significa disefiar un futuro

deseado e identificar las formas para lograrlo.

Existen diferentes definiciones de planificacion estratégica, si bien la mayoria de los

autores lo asocian a un proceso de “preparacion para el futuro”:

» Determinacion de las metas y objetivos de una empresa a largo plazo, las
acciones a emprender y la asignacion de recursos necesarios para lograr dichas
metas (Chandler, 1962).

» Proceso para determinar cuales son los principales objetivos de una
organizacion y los criterios que presidiran la adquisicion, uso y disposicion de

recursos para la consecucion de los mencionados objetivos. ElI proceso de
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planificacién estratégica, engloba misiones o propositos, determinados
previamente, asi como los objetivos especificos buscados por una empresa
(Steiner, 1998).

La planificacion estratégica es un proceso que se dirige hacia la produccion de
uno o mas estados deseados, situados en el futuro, que no es probable que

ocurran si no hacemos algo al respecto. (Ansoff, 1965).

Desarrollar una amplia formula de cdmo la empresa va a competir, cuéles deben
ser sus objetivos y qué politicas seran necesarias para alcanzar tales objetivos
(Porter, 1982).

La planificacion estratégica, es un procedimiento formalizado que tiene por
objetivo producir un resultado articulado bajo la forma de un sistema integrado

de decisiones (Bryson, 1988).

La planificacion estratégica, es el proceso gerencial de desarrollar y mantener
una direccion estratégica que pueda alinear las metas y recursos de la

organizacion con sus oportunidades cambiantes de mercado (Kotler, 1990).

Aquello donde se dirige una empresa en el futuro en vez de como llegar ahi;
entonces define la estrategia como la direccion en la que una empresa necesita

avanzar para cumplir con su misién (Morrisey, 1998).

Ansoff (1965), establece que la planificacion estratégica comprende una secuencia de

etapas logicas y analiticas que se pueden resumir en cuatro fases:

Identificar y analizar el desfase entre los objetivos planificados y los resultados
obtenidos en el pasado (planning gap).

Determinar los recursos (alternativas estratégicas) que haran posible cerrar ese
desfase.

Asignar los recursos a los negocios y mercados.

Controlar el uso de esos recursos, movilizando la organizacién para alcanzar sus

objetivos.
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Por lo tanto la planificacion estratégica, aporta una metodologia al proceso de disefio
estratégico, es decir, guia a la direccion en la tarea de disefiar la estrategia. Se plasmara
en un documento, el plan estratégico, donde se especifica la mision y vision de la
empresa, un conjunto de objetivos y una serie de acciones con asignaciones de recursos.
A través de estas previsiones, se enlaza con los planes operativos especificos a corto y
largo plazo, y proporciona asi a la empresa una direccion global y una actuacion
integrada a largo plazo, si bien la gestion de un plan estratégico requiere la atencion de
la alta direccidn. Si bien, no es s6lo una herramienta clave para la alta direccion, ya que
implica un proceso interactivo entre los distintos estamentos de la organizacion, es
decir, la alta direccion marca las metas generales para la empresa y establece
prioridades, y las unidades inferiores determinan planes y presupuestos para el periodo
siguiente, esos presupuestos son consolidados y corregidos por las unidades superiores,
que vuelven a enviarlos hacia abajo, donde son nuevamente retocados, etc. Como
consecuencia, el establecimiento de un sistema formal de planificacion estratégica hace

descender la preocupacién estratégica a todos los niveles de la organizacion.
La planificacion estratégica hace referencia a la puesta en marcha de un proceso de
reflexion y toma de decisiones que se propone responder a las siguientes cuestiones (ver

figura 1):

Mision: ¢Para qué existe la organizacion?

o @

Vision: ¢A donde debe llegar la organizacion?

o

Disefo y desarrollo de estrategias: ¢ Como logramos los objetivos?

d. Factores y Claves de Exito: ¢Qué requerimos para la consecucion de los
objetivos?

e. Indicadores: ;Cémo medimos la evolucion en la consecucién de los objetivos?

f. Ejecucion: ;Como alcanzamos los objetivos?
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Figura 1. Preguntas clave del Proceso Estratégico

MISION: ¢Para qué existe la
organizacion?

\

VISION: ¢A dénde debe llegar la
organizacion?

A ¥
DISENO Y DESARROLLO DE
ESTRATEGIAS: i Como logramos
los objetivos?

\

FACTORES CLAVES DEL EXITO:
éQué requerimos para la
consecucion de los objetivos?

A ¥
INDICADORES: {Coémo medimos
la evolucidn en la consecucién de
los objetivos?

\

EJECUCION: ¢ Como alcanzamos
los objetivos?

Fuente: Elaboracién Propia

Tal y como muestra la figura 2., el proceso metodoldgico de la planificacion estratégica

comprende las siguientes tareas (Aaker, 1984):

1.

2.

Analisis Externo: Supone el examen de los elementos exdgenos que afectan a la
empresa, lo que da lugar a la identificacion de amenazas y oportunidades, tanto
presentes como potenciales. Esta tarea consta de cuatro analisis: del cliente, de la
competencia, del sector y del entorno.

Analisis Interno: Proporciona una comprension detallada de los aspectos clave
de la empresa, identificando puntos fuertes y débiles, problemas y restricciones.
Entre las tareas que se realizan destacan los analisis de rendimiento, de la
estrategia existente, de la organizacién interna, de los costes, del portafolio de
productos, de los recursos y de las limitaciones financieras.

Determinacion del Posicionamiento Competitivo: A partir del cruce del analisis
externo e interno, y como sintesis de ambos, se determina el posicionamiento

competitivo que tiene la empresa en el mercado.
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4. Formulacion de la Mision y Vision Estratégicas: Los analisis anteriores
proporcionan el fundamento para fijar la misién empresarial (¢, Cuéal deberia ser
nuestro negocio?) y formular la vision estratégica de la empresa (¢, Cual es el
posicionamiento que deseamos alcanzar en el mercado?).

5. Seleccion entre Alternativas Estratégicas: Una vez fijada la mision, se generan
alternativas estratégicas y se proporcionan criterios para seleccionar las mas
adecuadas. Entre los criterios de seleccion destacan la sensibilidad ante las
oportunidades y amenazas del entorno, la respuesta a los objetivos de la
organizacion y la viabilidad de la ejecucion.

6. Implantacion: En esta fase las estrategias se convierten en un plan operativo que
contiene objetivos especificos a corto plazo. Para alcanzar el éxito en la
implantacion, la organizacion suele sufrir ajustes a fin de acomodarse a la nueva
estrategia.

7. Revisién Estratégica: Todo proceso de planificacion debe determinar cuando es
necesario revisar y cambiar las estrategias. En este sentido, resulta util vigilar un
numero limitado de indicadores clave, tanto en lo que respecta a la accién de la

estrategia como al entorno.

La estructura descrita constituye una secuencia ldgica, pero el proceso real es mas
interactivo y circular que secuencial. Durante los andlisis externo e interno empiezan a
identificarse estrategias, mientras que durante la formulacion de estrategias puede
plantearse la necesidad de efectuar andlisis adicionales (Fernandez Giiel, 2006).
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Figura 2. Metodologia de la Planificacion Estratégica Empresarial.

Analisis Externo
- Andlisis del cliente
- Analisis competitivo
- Andlisis del sector

Andlisis Interno
- Analisis de rendimiento
- Revisién de la estrategia
- Analisis de la organizacion

- Analisis de costes
- Andlisis de portafolio
- Analisis de RRHH

- Analisis del entorno

Determinacion del
posicionamiento
competitivo

Identificacidon de la Estrategia
1. Formular de la misién y visidn estratégica
2. Seleccion entre alternativas estratégicas
3. Implantacién

Revision

Fuente: Aaker (1984) y Elaboracion Propia

2.3. La Planificacion Estratégica en un Entorno Global.

La etapa comprendida entre finales de la década de 1980 y principio de los 2000 se ha
caracterizado por sucesos Yy factores los cuales dibujan un nuevo panorama empresarial
en el cual el entorno competitivo es cada vez mas incierto y complejo. A continuacion

hablaremos de tres de los factores claves que han producido este cambio.

2.3.1. Internacionalizacion de las Empresas y Globalizacion de la Economia.
Uno de los hechos mas importantes ocurridos a finales del siglo pasado a nivel

econdémico, fue el proceso de globalizacion de la economia mundial. La apertura de
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nuevos mercados y la consolidacién de éstos econdmicamente, han hecho que las
empresas puedan competir sin obstaculos proteccionistas. Los bienes y servicios,
trabajadores, ideas, capitales, etc., se mueven de un pais a otro con facilidad. La
ampliacion de la Unidn Europea, y la creacion del euro como moneda de cambio han
facilitado estos hechos. Ademas, cada vez son mas los intentos para una mayor
liberalizacion de los mercados a través de negociaciones con diferentes organismos
como pueden ser: GATT (Acuerdo General de Aranceles Aduaneros y Comercio), la
OMC (Organizacion Mundial del Comercio), la OCDE (Organizacion para la
Cooperacién y Desarrollo Econdmico) y el FMI (fondo Monetario Internacional)...

A los intentos y logros por expandir espacios econdmicos abiertos a la competencia y al
comercio sin trabas, hay que afiadir la mejora en las infraestructuras que hacen posible
dicha competencia. El abaratamiento del transporte y los progresos en logistica han
hecho que mercados que antes eran imposibles geogréaficamente hablando, ahora si lo
sean. Las nuevas tecnologias de informacién y comunicacion (TIC) han ayudado al
intercambio de informacién y acceso a conocimientos desconocidos. El desarrollo de
Internet ha sido fundamental, donde lo virtual supera a lo real ha transformado la forma
de hacer negocios.

Las implicaciones estratégicas de estos hechos son varias:
i.  Fuerte incremento de la competencia entre las empresas, ya sea a nivel nacional
o internacional. Las empresas llevan a cabo procesos de internacionalizacion que
les permitan competir en mercados globales. De manera que empresas
nacionales compitan en mercados exteriores, y empresas extranjeras compitan en
el mercado nacional. En definitiva, las oportunidades y amenazas que se puede
encontrar una empresa ya no son solo de su entorno geogréafico, sino de

cualquier lugar del mundo.

ii.  Las diferencias en el coste de los factores productivos y sobre todo de la mano
de obra entre paises y areas regionales, esta provocando movimiento de las
plantas productivas de una localizacion a otra, asi como el disefio de nuevos
procesos de produccién que conllevan a una nueva division del trabajo y de la

especializacién productiva a escala mundial.
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iii.  Aumento considerable de las empresas con caracter multinacional®, basado en la
explotacion de economias de escala por el lado de la tecnologia y por el

crecimiento de la demanda de sus productos a escala internacional.

iv.  Finalmente, se estan dando procesos de fusiones y absorciones entre empresas
localizadas en diferentes paises y continentes que son una muestra de necesidad
de disponer de recursos y del tamafio adecuado para competir en un mundo cada

vez mas integrado.

2.3.2. Dinamismo Tecnoldgico.
Otro rasgo que define el entorno global, es el dinamismo tecnoldgico. Se entiende como
un proceso cada vez mas rapido de innovaciones que se difunden entre las empresas
sustituyendo las viejas tecnologias por otras nuevas. Las empresas deben emplear
recursos y desarrollar habilidades para controlar su entorno tecnologico y ser capaces de
innovar o adoptar nuevas tecnologias en el momento adecuado si quieren mantener su

capacidad competitiva.

Este tipo de decisiones siempre son arriesgadas y mas en funcion del dinamismo
tecnoldgico de la industria o sector en el que se compite, esto ha hecho que las empresas
se especialicen en ciertos puntos tecnoldgicos sobre los que fundamentan su capacidad
competitiva. Esta tendencia ha aumentado el nimero de subcontratas por parte de las
empresas para aquellas actividades que no consideran tan esenciales. Las Alianzas
estratégicas entre compafiias han adquirido gran protagonismo para cooperar entre ellas
y asi disponer de recursos necesarios en el momento oportuno (Joan Ventura, 2009).

2.3.3. Importancia del conocimiento y aprendizaje ante tantos cambios
Los cambios que se han producido en las Ultimas décadas, llevan a una gran
incertidumbre sobre el entorno al que se enfrenta la empresa. El aprendizaje y la gestion
del conocimiento, son fundamentales para identificar el entorno en el que opera la
empresa, con el objetivo de lograr nuevas ideas que la permitan por un lado, competir y

por otro lado, amoldarse a las exigencias del entorno.

1Estimaciones sitdan el nimero de empresas multinacionales en mas de 65.000 que a su vez controlan
mas de 700.000 filiales en todo el mundo.
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En la etapa de la economia industrial, los activos mas valiosos eran el capital productivo
y la mano de obra, es decir, activos tangibles. Sin embargo, actualmente, son los activos
basados en el conocimiento, es decir los intangibles, los que resultan claves para la
determinar la capacidad competitiva de una empresa. EI conocimiento de las personas
que trabajan en la organizacion, sus habilidades, su identificacion con la mision, vision,
y objetivos de la empresa, la aportacion de ideas valiosas, y sobre todo la capacidad de
trabajar en equipo son cada vez mas importantes para tomar decisiones correctas y
actuar con rapidez en un entorno dinamico y muy competitivo. Para ello se requieren
empresas con menores niveles jerarquicos, con sistemas de incentivos y una cultura de

cooperacion que hagan factible el aprendizaje y la creacion de valor.

La competitividad de las empresas en los paises mas avanzados, se fundamenta en la
obtencion de productos diferenciados, con alto valor afadido, basados en el
conocimiento tecnoldgico que incorporan la mejor calidad y el prestigio asociado a
marcas reconocidas mundialmente. La nueva division del trabajo, conlleva que las
economias de los paises emergentes con una mano de obra barata y una tecnologia
media hayan salido beneficiadas por la fabricacion de productos de bajo coste. De ahi la
necesidad de las empresas espafiolas de incrementar la gestion del conocimiento para

fortalecer las bases de su competitividad futura (ver figura 3.).

Figura 3. Gestion del Conocimiento y Aprendizaje
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Fuente: North & Rivas (2008)
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2.4. Andlisis del Entorno Externo de la Empresa
El entorno es todo aquello ajeno a la empresa como organizacion que la influye o

condiciona afectando, por tanto, a sus objetivos y resultados (Grimay Tena, 1987).

2.4.1 Analisis Entorno Genérico (PEST)
Consiste en analizar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del control
de la empresa, pero que puedan afectar a su desarrollo futuro.

Factores Politicos:
Los procesos politicos y la legislacion influyen en las regulaciones del entorno a las que
los sectores deben someterse. Las legislaciones gubernamentales pueden beneficiar o

perjudicar de forma evidente los intereses de una compaiiia.

Factores Economicos:

La evolucion de determinados indicadores macroecondmicos puede tener influencia
sobre la evolucion del sector en el que opera la empresa. Cada compafiia debera escoger
aquellos indicadores econdémicos cuya evolucion ha tenido o puede tener una influencia

importante en su entorno y, por lo tanto, en su futuro.

Factores Sociales y Demogréficos:

La demografia es el elemento del entorno mas sencillo de comprender y de cuantificar.
Es la raiz de muchos cambios en la sociedad. La demografia incluye elementos como la
edad de la poblacion, crecientes o decrecientes niveles de riqueza, cambios en la
composicion étnica, distribucion geografica de la poblacion y disparidad en el nivel de

ingresos.

Factores Tecnoldgicos:
Los factores tecnoldgicos generan nuevos productos y servicios, y mejoran la forma en
la que se producen y se entregan al usuario final. Las innovaciones pueden crear nuevos

sectores y alterar los limites en los sectores existentes.

Estos factores externos por lo general estan fuera del control de la organizacion, y

muchas veces se presentan como amenazas y a la vez como oportunidades. Su

25



importancia se encuentra en la creencia de que el éxito de un negocio no puede
entenderse sin tener en cuenta la informacion relevante para el entorno empresarial

especifico (Joan Ventura, 2009).

En la tabla 1 se detallan mas concretamente los factores externos que habra que tener en

cuenta:

Tabla 1. Analisis PEST

- EACTORES ECONOMICOS
EACTORES POLITICOS
*Ciclos econdmicos

*Aumento de intereses y coste del
dinero

*Demanda del producto
*Costes de produccion

ANALISIS PEST

*Cambios politicos
*Cambios legislacion laboral
*Legislacion fiscal y Seguridad Social

EACTORES SOCIALES EACTORES TECNOLOGICOS
*Tendencia a la informatizacion *Innovaciones tecnologicas
*Nuevos métodos de trabajo *Continua inversion en I+D+i
*Importancia en la Gestion del Capital *Desarrollo constante del producto
Humano en ambito empresarial *Obsolescencia

Fuente: Elaboracion propia

Tras reflejar la importancia que tiene el entorno de la sociedad en su propia evolucion,
es imprescindible que la empresa haga un seguimiento continuo de dicha evolucion. En
funcion de los factores elegidos a tener en cuenta por parte de la sociedad, se debe
escoger las fuentes de informacion mas ttiles (informes publicos, indicadores...) para

tener estos factores del entorno vigilados.

2.4.2. Andlisis del Entorno Especifico (Competitivo)
El Modelos de las Cinco Fuerzas desarrollado por Porter (1987), ha sido la herramienta
analitica mas utilizada para examinar el entorno competitivo. Cada una de estas fuerzas

afecta a la capacidad de una empresa para competir en un mercado concreto.
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e Barreras de entrada:

La amenaza de nuevos competidores hace referencia a la posibilidad de que los
beneficios de las empresas establecidas en un sector puedan descender debido a la
entrada de competencia nueva. El alcance de la amenaza depende de las barreras de
entrada existentes, de la posibilidad de crear nuevas barreras de entrada y de la accion
conjunta de los competidores actuales. Existen seis fuentes principales de barreras de
entrada: Economias de escala, diferenciacion del producto, necesidades de capital,
costes de cambio de proveedor, acceso a los canales de distribucion y desventajas en

costes independientes de la escala.

e Clientes:

Los clientes amenazan al sector forzando a la baja los precios, negociando mayores
niveles de calidad y servicios, fomentando de este modo la rivalidad entre los
competidores. Este comportamiento hace que se reduzca la rentabilidad del sector. Los
grandes grupos de compradores tendran un poder u otro en funcion de la situacion del
mercado y de la importancia de las compras de ese grupo comparadas con el negocio
total del sector.

e Competencia:

La rivalidad entre competidores actuales se detecta por la existencia de acciones
competitivas para hacerse con una posicion privilegiada dentro del sector. Las empresas
usan tacticas como las guerras de precios y publicitarias, lanzamientos de productos o el

incremento de servicios y garantias para los consumidores.

¢ Productos sustitutivos:

Dentro de un sector no sélo tiene relevancia la actuacion de los elementos actuales, sino
que la posible sustitucion de los mismos por otros de caracteristicas mas o menos
parecidas producidos en otros sectores que pueden cambiar el devenir del sector en un

plazo muy corto de tiempo.
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e Proveedores:

Los proveedores pueden ejercer una influencia considerable presionando en las subidas

de precios, en el tiempo de entrega o en la calidad de los productos, y de esta manera

exprimir la rentabilidad del sector.

A continuacion podemos observar el esquema de las cinco fuerzas de Porter (ver figura

4).

PODER DE
NEGOCIACION DE
LOS PROVEEDORES

Los proveedores pueden
influir notablemente en un
sector, presionando con
subidas de precios, tiempo
de entrega o calidad de
productos, y de esta
manera, exprimir la
rentabilidad del sector

Fuente: Porter (1987)

Figura 4. Las cinco fuerzas de Porter

BARRERAS DE ENTRADA

Posibilidad de que los beneficios de
las empresas establecidas en un sector
puedan descender debido a la entrada

de nuevos competidores.

RIVALIDAD ENTRE LOS
COMPETIDORES

La rivalidad entre competidores
actuales se detecta por la
existencia de maniobras

competitivas para hacerse con una
posicion privilegiada. Las
empresas usan tacticas, guerra de
precios, tacticas publicitarias,
lanzamientos de productos o
incrementos de servicios y
garantias para el consumidor. La
rivalidad se da cuando las
competidoras sienten la presion o
actian con la intencion de mejorar
su posicion en el mercado

PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Dentro de un sector tiene la misma
importancia la actuacion de dicho

producto o servicio como la posible

sustitucion de los mismos de otras

caracteristicas parecidas que puedan
cambiar el devenir de éste en un plazo

muy corto de tiempo

PODER DE
NEGOCIACION DE LOS
CLIENTES

El poder de cada uno de
estos grandes grupos de
compradores depende de las
caracteristicas de la situacion
del mercado y de la
importancia de las compras
de ese grupo comparadas
con el negocio total del
sector.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter fue desarrollado originariamente como una

forma de valorar el atractivo de diferentes industrias. Actualmente es un método que se

aplica a todo tipo de empresas para proporcionar un punto de partida para el analisis

estratégico (Jonhson y Scholes, 2006).
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2.5. Andlisis del Entorno Interno de la Empresa
El andlisis interno tiene como objetivo investigar acerca de las caracteristicas de los
recursos, factores, medios, habilidades, capacidades... de los que dispone la empresa

para hacer frente al entorno, tanto general como especifico.

Con este andlisis debemos identificar los puntos fuertes y puntos débiles de la empresa
para desarrollar sus estrategias. Como paso previo, es necesario el estudio de la
estructura econdmica de la empresa. El proposito de este estudio seria el de determinar
el tipo y caracteristicas fundamentales del sistema empresarial, asi como identificar las
variables fundamentales para su analisis. Las caracteristicas basicas del sistema
empresarial pueden ser: el campo de actividad de la empresa, la edad, la localizacion, el

tamanio, la estructura juridica, etc. (Bueno, 1996).

A partir de esta descripcion general, se realizard una identificacion de las variables clave
de la empresa. Estas pueden ser consideradas como aquellas caracteristicas mas
relevantes de cuyo correcto funcionamiento depende, la potencialidad de la empresa
para hacer frente a sus retos. Dichas variables se sustentan los puntos fuertes y debiles

de la empresa y sobre ellas se efectuara un diagnostico mas profundo de la empresa.

2.5.1. Anélisis DAFO
El concepto DAFO esté formado por las iniciales de las cuatro variables que lo integran:

Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

De estas cuatro variables las Fortalezas y las Debilidades hacen referencia a los factores
internos de la empresa, y precisamente por ello son los puntos sobre los que resulta méas
facil trabajar y obtener resultados visibles a corto- medio plazo, ya que son elementos
sobre los que se puede actuar directamente y sobre los que la empresa tiene control y

capacidad de cambio.

Al contrario de las Oportunidades y Amenazas que hacen referencia a los factores
externos que afectan a la empresa, y sobre los cuales existe por lo tanto menos
capacidad de control ya que no dependen unicamente de las actuaciones de la empresa

sino también del entorno en el que se mueve la misma.
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Por lo tanto, de forma resumida el Analisis DAFO permite (ver tabla 2):

o |dentificar y analizar aquellos elementos o variables internas que afectan a la empresa
(fortalezas y debilidades).

e Identificar y analizar aquellos elementos o variables externas que afectan a la empresa
(oportunidades y amenazas).

e Identificar y analizar los aspectos negativos para el desarrollo de la empresa
(debilidades y amenazas).

e |dentificar y analizar los aspectos positivos para el desarrollo de la empresa (fortalezas

y oportunidades).

Tabla 2. Anélisis DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS

Aquellos factores de la empresa que la Situaciones que provienen del exterior (de

sitan en una posicion desfavorable con la empresa) y que pueden afectar

respecto a sus competidores. negativamente en el desempefio de la

actividad.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Capacidades especiales y caracteristicas Hechos del entorno que resultan positivos

de la empresa, que le permiten contar para la empresa, si es capaz de detectarlos

con una ventaja sobre sus competidores. y explotarlos a su favor.

Fuente: Elaboracion propia

Las estrategias que posteriormente se formulen deben, por tanto, ser tendentes a:
- Explotar las oportunidades que presenta el entorno.
- Afirmarse en las fortalezas detectadas.
- Evitar las amenazas que afecten a la empresa provenientes de su entorno.

- Minimizar las debilidades de la empresa.
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2.5.2. Matriz CAME
Una vez hemos realizado el analisis DAFO, podemos desarrollar la matriz CAME que
consiste en corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y

explotar las oportunidades.

Estrategias Ofensivas (F+0O)
Consiste en tomar las fortalezas y emplearlas en el aprovechamiento de oportunidades

que van surgiendo en el entorno de la empresa.

Estrategias de Supervivencia (A+D)
Las estrategias de supervivencia suponen afrontar las amenazas que provienen del

entorno, centrandose en la mejora de las debilidades para combatirlas.

Estrategias Defensivas (A+F)
Se dan cuando se aprovechan las fortalezas que tiene la empresa para defenderse de las

amenazas del entorno que puedan surgir.
Estrategias de Reorientacion (O+D)

La estrategia de reorientacion busca reorientar las debilidades de la compafiia para

aprovechar las oportunidades del entorno.

31



En la siguiente tabla podemos observar (tabla 3) las estrategias CAME:

Tabla 3. Matriz CAME

CORREGIR DEBILIDADES

AFRONTAR AMENAZAS

Estrategias O/D

Se superan las Debilidades (D)

aprovechando las Oportunidades (O)

Estrategias A/D

Se buscan reducir las Debilidades (D) y

eludir las Amenazas (A)

MANTENER FORTALEZAS

EXPLOTAR OPORTUNIDADES

Estrategias A/F

Se evitan las Amenazas (A) con las
Fuerzas (F)

Estrategias O/F

Se usan las Fuerzas (F) para aprovechar
las oportunidades (O)

Fuente: Elaboracion propia

2.6. Formulacion de Estrategias

La formulacion de estrategias consiste en determinar como la empresa va a tratar de

alcanzar los objetivos fijados.

Ya que las empresas cada vez mas operan en diferentes negocios, el proceso estratégico
suele derivar en tres niveles interrelacionados de estrategias. Estos niveles estratégicos
estan jerarquizados, de mayo a menor, en funcion de su globalidad y alcance, y a cada

uno de ellos se le asignan diferentes competencias respecto a la toma de decisiones.

Los tres niveles aparecen diferenciados en empresas diversificadas, que actlan en
diferentes mercados. En estas empresas es posible distinguir la actuacion global de la

empresa respecto a su comportamiento en cada una de las actividades.
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En aquellas empresas que desarrollan una unica actividad, los niveles corporativo y
competitivo se confunden al limitarse a buscar la mejor actuacién posible en dicha

actividad (Navas y Guerras, 1998).

2.6.1. Estrategia Corporativa
La estrategia corporativa constituye el plan general de actuacion directiva de la empresa
diversificada, esta referida a las decisiones para establecer posiciones en industrias
diferentes y a las acciones que utiliza para dirigir sus negocios diversificados. La
estrategia corporativa debe sugerir cual es o se desea que sea su campo de actividad,
planteandose en qué actividades se quiere participar y cual es la combinacion maés

adecuada de éstas (Menguzzato y Renau, 1991).

2.6.2. Estrategia Competitiva
Se refiere al plan de actuacion para las unidades estratégicas de negocio. Se trata de
determinar como compite la empresa en su sector 0 negocio y centrar lo mejor posible

la actividad o actividades correspondientes a la unidad estratégica.

La finalidad de la Unidad Estrategia de Negocios (UEN), consiste en construir y
fortalecer la posicién competitiva de la empresa a largo plazo. La estrategia de negocio
intentara desarrollar ventajas competitivas sostenibles frente a los competidores, ya sea
a través del liderazgo en costes o por la diferenciacion. Para ello la empresa debera
adquirir y desarrollar aquellos recursos y capacidades internos que refuercen dicha
ventaja competitiva (Navas, 1998).

2.6.3. Estrategia Funcional
Es el plan de actuacion de una determinada area funcional de la empresa (produccion,
comercializacion, financiacion, recursos humanos...), se centra en como utilizar y
aplicar los recursos y habilidades dentro de cada area funcional de cada negocio o

unidad estratégica, con el fin de maximizar la productividad de dichos recursos.
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Las estrategias funcionales detallan o especifican la manera en que se realizara la
estrategia competitiva, por lo que son fundamentales en la implantacion de la estrategia

competitiva de la empresa.

Los tres niveles de estrategia descritos forman una jerarquia de estrategias cuya
responsabilidad corresponde a distintas personas dentro de la organizacién. No obstante,
las decisiones respecto a cada nivel estratégico no se toman de manera independiente,
ya que es imprescindible que exista coherencia y consistencia entre todas las estrategias,
asi como con la mision o fin de la empresa. Para ello, es fundamental que exista
intercambio de informacién y comunicacion entre los responsables de los distintos

niveles estratégicos (Cuervo, 1995).

A continuacion, en el Capitulo 111, aplicaremos la Planificacion Estratégica a la empresa

Sistemas Informaticos Castilla, S.L.
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CAPITULO 3:

APLICACION DE LA PLANIFICACION
ESTRATEGICA A LA EMPRESA SISTEMAS

GRUPD
2 C i

INFORMATICOS CASTILLA, S.L.
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3.1. Presentacion de la Empresa

Sistemas Informaticos Castilla, S.L. es una empresa constituida en 1988 (Donostia-San
Sebastian), perteneciente al Grupo Castilla, éste es uno de los proveedores de software
de gestion con mayor cobertura geografica en Espafia. Dispone de una amplia red de
oficinas y un equipo de profesionales altamente cualificados a través de los que presta a
sus clientes un servicio cercano y todo el apoyo comercial y técnico que puedan

requerir.

Sistemas Informaticos Castilla, S.L. la cual controla toda la zona norte del grupo a nivel
del estado, esta especializada en el desarrollo de soluciones de software, que tiene como
funcién principal, gestionar el capital humano de cualquier organizacion tanto publica
como privada a través de un sistema de informacion integral de RR.HH. que engloba la

gestion de Recursos Humanos y Nomina.

Su ambito es el desarrollo de software informéatico de gestion, siendo uno de los
referentes del sector de las TICs. Estos destacan por su alto poder de especializacion,
gran nivel de prestaciones y alta flexibilidad, lo que las convierte en soluciones muy

intuitivas y facilmente manejables.

La empresa la forman un equipo de 7 personas: un gerente, una persona para temas
administrativo-contables y 5 consultores tanto de némina como de Recursos Humanos,

cuya actividad es de implantacion del producto, formacion y consultoria al cliente.

El principal objetivo de Sistemas Informaticos Castilla se fundamenta en la posibilidad
de ofrecer la solucidon idonea para cada empresa, independientemente del tipo de
mercado (Publico o Privado), la dimension (Grande, Mediana o Pequefia) y la
modalidad (Outsourcing o Insourcing).

El compromiso constante con 1+D+i y los recursos dedicados han permitido que las
soluciones que se ofertan estén totalmente adaptadas a las necesidades de los diversos
sectores productivos, asi como a las normativas y legislaciones locales y nacionales
vigentes. Esta apuesta por la innovacion ha potenciado también la incorporacion a sus

soluciones de nuevas tecnologias disponibles en el mercado.
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3.1.1. Mision Vision y Valores
Mision:
La satisfaccion de los clientes es la razon de ser de Sistemas informaticos Castilla.
Deben de entender las necesidades presentes y futuras de los clientes, anticiparse a ellas

y esforzarse en superar sus expectativas.

Por ello, teniendo en cuenta el conocimiento y experiencia, la misién de la empresa
consiste en proporcionar soluciones y servicios innovadores para la gestion del Capital

Humano, que aporten el maximo valor a nuestros clientes, accionistas y empleados.

Vision:
Las empresas que disponen de una solucion integrada para gestionar todos sus recursos,

obtienen la maxima rentabilidad y eficiencia.

Valores:
La forma de trabajar y actuar se rige en funcion de unos valores que la empresa

considera fundamentales, estos son:

Innovacion

Confianza
Flexibilidad

Compromiso

3.1.2. Productos y Servicios
Gestion Integral de RR.HH. y Nomina
La oferta de Sistemas Informéticos Castilla cubre de manera global una gestién
corporativa: Recursos Humanos, Nomina, Cuadros de Mando, Business Intelligence,
Gestion Fiscal y ERP.

Las familias Epsilon RH y Delta Nomina conforman su oferta y destacan por su

flexibilidad y agilidad para adaptarse a los cambios normativos, legislativos y

funcionales.
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Epsilon RH: el software de nominas que integra soluciones de gestion de Nomina y
RRHH. Este gestor de néminas se enfoca, principalmente, en empresas de tamafio
mediano y grande, ademas del Sector Publico. Por lo tanto, es uno de los software de

nominas mas completos que incluye:

Gestion de personal y su némina con todas las especificaciones
Desarrollo de Personal

Portales para el empleado

Portales para el candidato

Gestion de tiempos

Apartado de seleccion y contratacion

Salud Laboral, ausencias, bajas laborales...

Prevencion de Riesgos Laborales

Gestion de Centros Remotos

Con este software de RR.HH. tan amplio, los tiempos se reducen al permitir desarrollar
y gestionar al personal en diferentes apartados, organizar las néminas, bajas y ausencia.
Al ofrecer portales corporativos para el empleado y el candidato mejora la organizacién
del personal que suele ser bastante grande en el Sector Publico y en empresas medianas

y grandes.

Delta Némina: Va més encaminado a pequefias empresas y despachos profesionales
como asesorias, gestorias o personal autébnomo. Incorpora soluciones para la gestion
laboral, fiscal, contable... y cuadros de mando adaptados para aprovechar al maximo la

informacion.

Desde los ultimos afios ha completado su oferta con innovadoras soluciones de
Business Intelligence (Bl). Se trata de herramientas que ayudan a las organizaciones a
transformar la informacion disponible en indicadores de gestion que, a través de cuadros
de mando, facilitar la toma de decisiones y colaboren a mejorar el rendimiento

empresarial.
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Servicios de valor afadido

Servicio de mantenimiento
Garantiza la adaptacion de las aplicaciones a los cambios tecnoldgicos y las distintas
normativas y legislaciones. También permite resolver dudas mediante el servicio de

atencion al usuario (SAU).

Servicio de soporte
Resuelve las incidencias y proporciona asesoramiento y formacion tanto tecnolégica

como de funcionalidades.

Cursos de formacion
Presenciales o a distancia. Dirigidos tanto a usuarios como directivos, muestran cdmo

trabajar con la aplicacion y como sacarle el maximo rendimiento.

Gestion Integral de RR.HH.
Gestionar y valorar el Disefio Organizativo, Analisis y Descripcion de Puestos,
Valoracion y Evaluacion del Desempefio.

Servicios de Outsourcing

Se ofrece al departamento de personal, un servicio de externalizacion de su sistema de
Nominas y RR.HH. que incluye las herramientas informaticas necesarias para una
correcta gestion. Los directivos pueden, de esta manera, focalizar los aspectos

estratégicos que agregan valor al negocio.
A continuacion, podemos ver en la figura 5 el posicionamiento de las diferentes

soluciones que la empresa ofrece, en relacion a la segmentacion del mercado y algunos

de los principales competidores:
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Figura 5. Mercado y posicionamiento de Sistemas Informaticos Castilla, S.L.
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Fuente: Elaboracion Propia

3.2. Definicion de los Ejes Estratégicos
A continuacion definiremos los Ejes Estratégicos a seguir para la consecucion de la

vision impuesta y objetivos que determinaremos mas adelante.

e Eje Estratégico 1: Perspectiva Financiera
- Se buscard la forma de aumentar los ingresos de la empresa respecto afios
anteriores mediante la obtencion de nuevas fuentes de ingresos e incrementando
el valor de los clientes.

- Estudiar diferentes posibilidades de maximizacion del beneficio.

e Eje Estratégico 2: Perspectiva de Crecimiento Interno
- Analizar el mercado donde se compite para adaptar los productos y servicios que
ofrece la empresa a la demanda del sector, con el objetivo de potenciar la oferta

para la captacion de nuevos clientes.
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¢ Eje Estratégico 3: Perspectiva de Crecimiento Externo
- A través de este Eje se buscard la forma de crecer a nivel externo mediante
posibles alianzas con clientes, proveedores, empresas colaboradoras, etc. Con el

fin de extenderse en cuanto a su cuota de mercado.

e Eje Estratégico 4: Perspectiva de Propuesta de Valor
- Ajustar un sistema de informacién idoneo (capacidad y adecuacion del Servicio)
e incurrir en procesos de calidad, innovacién y desarrollo (productos y servicios

de calidad, nuevos, tiempo de lanzamiento, etc.).

e Eje Estratégico 5: Perspectiva de Procesos Internos
- Analizar la adecuacion de los procesos internos de la empresa de cara a la
obtencion de la satisfaccion del cliente y logro de una alta rentabilidad

financiera.

Se distinguen tres tipos de procesos:

- Procesos de operaciones: Desarrollados a través de los analisis de
calidad (Coste, calidad, tiempo o flexibilidad de los procesos).

- Procesos de gestion de clientes: seleccion de clientes, captacion de

clientes, retencion y crecimiento de clientes.

- Procesos de innovacion: medir el porcentaje de productos nuevos,

introduccién de nuevos productos en relacién a la competencia,...

¢ Eje Estratégico 6: Perspectiva de Capital Humano
- La perspectiva de crecimiento, aprendizaje y formacion nos proporcionara la
informacidn y conocimiento necesario para que las demas perspectivas alcancen
sus objetivos.
- Habrd que conocer la opinion, intencién y capacitacion de los trabajadores

(grado de satisfaccion, aprendizaje, motivacién, retencién y productividad).
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3.3. Analisis del entorno del sector de las TICs (PEST, PORTER)
En este apartado se procederd a identificar y analizar las caracteristicas principales del
sector donde compite Sistemas Informaticos Castilla, el sector de la Tecnologia de la

Informacion y Comunicacién (TIC).

Los productos ofertados por las empresas del sector de las TICs pueden reportar
beneficios tanto a la sociedad como a las empresas u organizaciones que requieran sus
servicios dentro de una realidad en la que la informacion y su empleo 6ptimo son

factores claves de éxito

Las TICs estan compuestas por un conjunto de recursos necesarios para la manipulacion
de la diferente informacion existente hoy en dia destacando los ordenadores, los
programas de informatica y las redes necesarias para convertir, almacenar, administrar,
transmitir y encontrar dicha informacion por lo que las empresas del sector de las TICs
deben trabajar alrededor de las redes, las terminales y los servicios relativos al

tratamiento de la propia informacion.

La realidad de las TIC es muy compleja y la oferta de productos por parte de las
empresas que compiten en el sector también lo es, cuya aplicacion empresarial abarca
ambitos como la consultoria, el outsourcing y la implantacién de estructuras TIC que

incluyen tanto al mundo del software como la del hardware.

Asimelec (Asociacion multisectorial de empresas espafiolas de electronica y
comunicaciones) ofrece en su informe del 2010 del sector TIC en Espafia una division
del macrosector TIC en diferentes subsectores que queda representado en el siguiente

figura (ver figura 6).
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Figura 6. Macrosector TIC

I MACROSECTORTIC I

ELECTRONICA DE
CONSUMO
*Receptores TV

*Dispositivos audio y video
*Dispositivos de fotografia
*Consolas de videojuegos

*Dispositivos para automaviles

EQUIPAMIENTO DE
TELECOMUNICACIONES
*Terminales
*Equipamiento de red
*Equipamiento empresarial

SERVICIOS DE
TELECOMUNICACION
*Telefonia fija
*Servicios de informacion telefonica
*Comunicaciones fijas mayoristas
*Telefonia movil
*Comunicaciones moviles mayoristas
*Servicios de internet fijo
*Servicios de internet movil

CONTENIDOS DIGITALES
*Mdsica
*Video y cine
*Videojuegos
*Contenidos para moviles
*Publicidad en internet

SERVICIOS AUDIOVISUALES
*Publicidad
*TV de pago
*Subvenciones
*Pago por vision
*Servicios mayoristas de transporte y
difusion

HARDWARE INFORMATICO
*Qrdenadores personales
*Servidores empresariales

*Sistemas de almacenamiento
*Sistemas de impresion digital
*Periféricos
*Consumibles

SOFTWARE INFORMATICO
*Herramientas de desarrollo software
*Aplicaciones software
*Software de infraestructura 'y
sistemas

Fuente: Asimelec (2010)

SERVICIOS INFORMATICOS
*Qutsourcing
*Desarrollo e integracion de sistemas
*Soporte
*Consultoria TIC
*Formacion TIC
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La empresa Sistemas Informaticos Castilla compite principalmente en el subsector de
software y servicios informéaticos de gestion. Mientras algunas de sus competidoras
ademaés de competir en el mismo subsector también compiten en otros diferentes dentro
del Sector de las TIC.

Por lo tanto entraremos a analizar el subsector de software y servicios informéaticos, mas

concretamente los de &mbito de Gestion del Capital Humano (N6mina 'y RR.HH.).

Este mercado se caracteriza por tener unas elevadas barreras de entrada. Hace més de 10
afios que no aparece ningun nuevo competidor en el mercado nacional. Los principales

factores y que més adelante entraremos a analizar son los siguientes:

e Elevadas inversiones iniciales
e Mercado muy maduro

e Mercado, complejo, dinamico y cambiante

Todos estos factores suponen muchos obstaculos para emprendedores y multinacionales
que quieran entrar en ese mercado. Por ello, todo esto ha ido favoreciendo a un proceso
de concentracion empresarial que se ha visto acelerado por la fuerte crisis econémica
actual. Muchas empresas han decidido salir de esta linea de negocio, 0 se han visto

obligadas a venderse o cerrar.

El mercado donde opera la empresa, en sentido geografico es estatal, ya que por ahora
las soluciones de Némina y RR.HH. que se desarrollan cubren las particularidades de la

legislacion espafiola en el ambito laboral.

Actualmente quedan menos de 10 proveedores de ambito nacional, si tenemos en cuenta
que no todos ellos estan presentes en el segmento de Empresa Privada y Publica
simultaneamente, nos encontramos que un cliente potencial no tiene mas de 5 opciones
diferentes a la hora de cambiar su programa informatico. Se trata de un mercado con
relevantes peculiaridades en cuanto a su normativa, y comprende un volumen que no es
suficientemente grande como para que resulte atractivo a grandes multinacionales su

localizacion en Espaia.
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Por todo ello, el objetivo de Sistemas Informaticos Castilla no sera otro que hacerse con
una posicion preferencial dentro del mercado nacional a la espera de una posible
oportunidad de negocio.

Tras conocer el mercado en el que nos encontramos, en primer lugar se va analizar el
entorno del sector donde vamos a competir y para ello se van a tener en cuenta los

factores politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos, recogidos en el analisis PEST.

Seguidamente se procedera a un analisis del entorno competitivo, a traves del modelo de
las cinco fuerzas del Porter: poder de negociacion de los compradores o clientes, poder
de negociacion de los proveedores o vendedores, amenaza de nuevos competidores

entrantes, amenaza de productos sustitutivos y rivalidad entre competidores.

Por ultimo, se estudiara la demanda y la competencia mas directa, es decir aquellas
empresas que ofrezcan los mismo productos o similares y que se dirijan al mismo

publico.

3.3.1. Andlisis PEST
En este apartado vamos a realizar un analisis estratégico del entorno en el que va a
trabajar la empresa, factores externos que estan fuera de control pero que pueden afectar
al desarrollo de nuestra sociedad. El objetivo es que Sistemas Informéticos Castilla, se
convierta en una organizacion activa en cuanto a la exploracion del entorno, vigile las
tendencias y una anticipacion de posicion respecto a sus principales competidores en el

futuro.

Factores Politicos

Se evalla el panorama politico o legislativo, y como estos cambios en este ambito

pueden afectar al mercado.
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Los factores politicos mas influyentes para ésta compafiia seran:

e Inestabilidad politica, podemos decir que en la actualidad carecemos de un gobierno
y forma de gobernar estable, esto repercutird a diferentes cambios legislativos que

crearan incertidumbre a la hora de desarrollar software de este ambito

e Cambios en la legislacién laboral y fiscal, la inestabilidad del punto anterior afectara
a las variaciones o cambios legislativos que se puedan dar, dificultara tanto a los

clientes como a la empresa desarrolladora y consultora su trabajo.

e Comunicacion con la Seguridad Social, SEPE, INSS, Agencia Tributaria..., la
comunicacion entre y con organismos publicos deja mucho que desear. En la actualidad
se estan dando muchos cambios, por ejemplo en el SISTEMA RED (proyecto Cret@),
faltan muchas cosas por aclarar que estan sin aclarar y en la “pelea” Organismo Publico

— Empresa siempre esté el proveedor de software por medio.

Factores Econémicos

Afectan las implicaciones econdmicas de los factores politicos, asi como el

comportamiento del mercado, etc.

Los factores econdmicos mas relevantes para ésta compafiia seran:

e Crecimiento econémico, durante varios afios vivimos en una situacién de crisis que
perjudica seriamente la economia del pais, actualmente se espera que poco a poco se

revierta esta situacion, lo cual beneficiara al sector.

e Terciarizacion de la economia, existe una tendencia a que en la sociedad y en el
empleo el sector terciario de los servicios adquiera una mayor importancia que la actual.
Ello dara lugar a que el atractivo e interés por trabajar en el mismo sea maximo por lo
que el sector se beneficiara de dicha demanda y tendra una mayor cantidad de personas

interesadas en ingresar en sus empresas.
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e Inflacion, las proyecciones de crecimiento econémico son consistentes con un ciclo
econdmico neutral en el horizonte, razon por la cual no se contempla mayores presiones

de demanda hacia la inflacion durante este periodo.

Factores Sociales y Demograficos
Se enfoca en las fuerzas que actuan dentro de la sociedad y afectan a las actitudes,

intereses y opiniones de la gente e influyen en su decisién de compra.

Los factores sociales mas importantes para esta compafiia seran:

e Envejecimiento poblacional, a priori afectard positivamente al sector. EI mayor
porcentaje de la poblacion estd entre los 55 y 60 afios, personas que no estan tan
familiarizadas con las tecnologias de informacién y en unos afios irdan dejando sus

puestos de trabajado a personas mas jovenes y mas actualizadas con este ambito.

e Multiculturalidad de la Sociedad, este aspecto se esta aumentando progresivamente
dentro de la sociedad, nuevas ideologias, nuevos métodos de trabajo...que podrian darle

mas importancia a la gestion del Capital Humano.
¢ Responsabilidad social corporativa, en la actualidad la RSC es la mejora activa y
voluntaria al mejoramiento social y econdmico. Por esta razon Sistemas Informéaticos

Castilla reunira esfuerzos para aumentar su RSC y ser mejor valorados dia a dia.

Factores tecnoldgicos:

Analiza el impacto de la tecnologia como fuerza impulsora de los negocios.

Los factores tecnoldgicos mas significativos para ésta compafiia seran:

¢ Informatizacion empresarial, en los afios que vivimos se esta dando una fuerte

informatizacion dentro de las empresas, esto creara una mayor demanda del producto

que desarrollamos.
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e Inversion en I+D+i, hoy en dia la inversion de las empresas en este aspecto va
aumentando, el objetivo es buscar productos los mas competentes posibles y con un alto

nivel tecnolégico.

e Alta Obsolescencia, como consecuencia del punto anterior, la gran inversion en

investigacion y desarrollo hace que la vida de los productos sea més corta,

En la tabla 4 Se nombran esquematicamente los factores externos del sector que podrian

afectar al funcionamiento de la empresa:

Tabla 4. Analisis PEST de la empresa

EACTORES POLITICOS EACTORES ECONOMICOS
*Inestabilidad Politica *Crecimiento econémico
*Comunicacion organismos publicos *Terciarizacion de la economia
*Cambios legislacion laboral y fiscal *Inflacion

ANALISIS PEST

EACTORES TECNOLOGICOS
*Informatizacion empresarial
*Necesidad de 1+D+i
*Alta obsolescencia

FACTORES SOCIALES
*Envejecimiento poblacional
*Multiculturalidad de la sociedad
*Responsabilidad Social Corporativa

Fuente: Elaboracion propia

3.3.2. Analisis del entorno competitivo (PORTER)
El analisis del entorno competitivo del sector esta orientado al estudio de las barreras de
entrada, clientes/usuarios potenciales, la competencia, los proveedores y los productos
sustitutivos, a continuacion explicamos las caracteristicas de éstos en el sector que

compite la empresa.
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e Barreras de entrada: El desarrollo de software informéaticos siempre se ha
caracterizado por tener elevadas barreras de entrada. Se necesitan elevadas inversiones
iniciales en el desarrollo y la programacién para conseguir una version estable y
operativa con el marco normativo vigente y que consiga superar las elevadas exigencias
en los requisitos funcionales de los clientes potenciales, familiarizados con
programaciones muy potentes y extensas en funcionalidad. Ademas de las elevadas
inversiones iniciales, se precisan fuertes inversiones recurrentes para mantener las
soluciones funcional y tecnolégicamente actualizadas, y con capacidad de ser

comercializables.

¢ Clientes: Internet y las nuevas tecnologias en general, se han convertido en un canal
muy importante de comunicacién entre las empresas y los diferentes clientes.
Centrandonos en nuestro subsector, software y servicios informaticos de gestion, para
los clientes las nuevas tecnologias recobran importancia en el mantenimiento de todos

los sistemas de informacion en los que se les da el servicio.

Hoy en dia, y con un mercado tan maduro, las empresas por medio de las nuevas
tecnologias, y sobre todo a través de internet, consiguen acercarse a cualquier cliente
por muy lejos que se encuentre. En el otro lado se encuentran los clientes, pueden
encontrar cualquier dato de las empresas competidoras del sector via internet, facilitara
la comparacion de ofertas entre las que el cliente puede decidir a la hora de comprar,

aumentando su poder de negociacion.

e Competencia: Todos los competidores del sector van a utilizar las nuevas tecnologias
que vayan surgiendo en el mercado, es por ello que la empresa que no las utilice
obtendra una gran desventaja competitiva que hara que se replantee la opcion de apostar

por las nuevas tecnologias o sino quedara fuera del mercado.
Las diferencias entre las empresas competidoras se reduciran y los clientes se guiaran

por las ofertas de las empresas, migrando los clientes segun los precios. En funcion de

que se vaya aumentando el mercado geogréafico la competencia ira creciendo.
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e Proveedores: En cuanto a los proveedores, la facilidad de acceder a los clientes
finales puede ser un serio problema para las empresas competidoras del sector. A través
de las nuevas tecnologias, los clientes pueden acceder a productos que ofrezcan los

diferentes proveedores y asi no tratar con empresas intermedias.

En este caso, los clientes podran optar al mismo servicio que les ofrecen las empresas

pero a coste menor.

e Productos o servicios sustitutivos: Debido a las diferentes mejoras tecnoldgicas y a
la aparicion de nuevas tecnologias, se conseguiran grandes cambios en las diferentes
soluciones que aportan las empresas a los clientes. El servicio ira evolucionando y cada
vez se ofreceran mejores soluciones a los clientes. Estos servicios se iran adecuando
cada vez mas a las necesidades de los clientes y por lo tanto éstos buscaran el servicio
que mejor satisfagan sus necesidades. Es labor de las empresas ir mejorando sus

soluciones para poder conseguirlo y no perder posicion en el sector.
No podemos hablar de servicios sustitutivos propiamente dichos, ya que en el sector de
las TICs el servicio sustitutivo seria una nueva solucion, que realmente es una mejora de

la anterior debido a las mejoras tecnologicas.

A continuacion vamos a estudiar las cinco fuerzas aplicadas a nuestro negocio y cémo

van a influir en él (ver figura 7).
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Figura 7. Las cinco fuerzas de Porter aplicadas a la empresa

BARRERAS DE ENTRADA

Este sector se caracteriza por tener

unas elevadas barreras de entrada,

elevadisimas inversiones iniciales,
mercado maduro, complejo dinamico
cambiante y relevante en cuanto a su

normativa.
PODER DE PODER DE
NEGOCIACION DE RIVALIDAD ENTRE LOS NEGOCIACION DE LOS
LOS PROVEEDORES COMPETIDORES CLIENTES
Los proveedores pueden La rivalidad entre competidores El poder de negociacion de
influir notablemente a las actuales se detecta por la los clientes en este sector es
empresas del sector, en este existencia de maniobras muy alto. Pueden encontrar
caso, los clintes podran competitivas para mejorar su informacion y datos de los
optar al mismo servicio que producto (mejoras tecnologicas, productos y comparar las
les ofrecen las empresas guerra de precios...). ofertas a la hora de la
pero a coste menor. decision

PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Dentro de este sector no se puede hablar
de productos sustitutivos, el producto
susutitutivo serd una nueva solucion que
realmente mejore al anterior
tecnol6gicamente

Fuente: Porter (1987) y elaboracién propia

3.3.3. Competencia directa para Sistemas Informéticos Castilla
Es importante tener un conocimiento amplio acerca de nuestra competencia mas directa
para poder fijar posturas comerciales y promocionales, ya sea que nuestros
competidores sean méas grandes o mas pequefios, influyen en las decisiones de la
empresa. Por ello, es importante conocer los casos de éxito y fracaso de ellos y poder

aprender de estas situaciones para aplicarlas en nuestra empresa.
A continuacién se van a describir alguna de aquellas empresas que podemos considerar
que ofrecen un servicio igual o casi igual al nuestro y que lo venden en el mismo

mercado en el gue estamos nosotros:
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e META 4

La compafiia naci6 en 1991 de la idea de 10 metap
emprendedores que vieron que habia una oportunidad In People We Trust

en la creacion de software para gestionar las néminas y los procesos de recursos

humanos sobre Windows.

Con1.300 clientes en 100 paises, gestiona a mas de 18 millones de personas en todo el
mundo. Desde su centro de I+D+i ubicado en Espafia (Madrid) desarrolla aplicaciones
de Recursos Humanos capaces de cubrir las necesidades locales y globales de todo tipo

de organizaciones

Las soluciones Cloud de Meta4 proporcionan a los profesionales de Recursos Humanos
una tecnologia innovadora con buena experiencia de usuario para gestionar el ciclo
completo de sus empleados, desde la Nomina y Administracion de Personal hasta la
Gestion Global del Talento. Una solucion integrada que aprovecha las ventajas de la
nube para responder a todos los retos de gestion del Capital Humano, incrementando la
productividad y eficiencia de las empresas.

La empresa cerr6 2013 con buenos resultados, una facturacion de 54 millones de euros.
El 60% de la facturacién del grupo proviene de ingresos internacionales: 35% de
Europa y 25% de América. Tuvo un 20% de crecimiento en Espafia y un 13% a nivel
grupo de su linea de soluciones Cloud respecto al afio anterior, representando un 25%
de la facturacion global de la compafiia. Su Inversion en I+D+i en 2013fue el 20% de la

facturacion.

En Espafia, donde controla un 45% de la cuota de mercado, la empresa tiene fuerte
presencia en la administracion publica, que proporciona el 20% de su facturacion. En la
empresa privada cuenta entre sus clientes multinacionales con grupos como Telefonica,

Mapfre, Carvajal, Mackesson o World Vision International.
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e WOLTERS KLUWER (A3 Software)

Su sede se encuentra en Alphen aan der Rijn,

p.
Holanda. Es una de las compafiia lider del \.:) WOlterS Kluwer

mercado de soluciones y servicios de informacion. A3 Software

Provee informacion, software de gestion y servicios para ayudar a los profesionales del
Derecho, Impuestos, Finanzas y Sanidad a tomar sus decisiones mas criticas, con el

respaldo de mas de 30 afios de experiencia.

El grupo emplea a mas de 19.000 personas en todo el mundo y opera en mas de 40
paises de Europa, Norte y Sudameérica y Asia-Pacifico. Wolters Kluwer cuenta con mas
de 300.000 suscriptores de sus productos y servicios en Espafia, donde podemos
encontrar sus delegaciones en Madrid, Barcelona, Valencia, Sevilla y Bilbao. Su

solucion de software de gestién de néminas calcula 3,5 millones de néminas al mes.

e SAGE
Sage nacio6 en 1981, en Newcastle (Reino Unido).

Desde entonces se dedican al desarrollo de

Sage

empresarial para ayudar millones de clientes en todo el mundo a ser competitivos en un

soluciones software y servicios de gestion
mercado global.

Sage esta presente en 23 paises, como Reino Unido e Irlanda, Europa continental,
América del Norte, Africa del Sur, Australia, Asia y Brasil. Cerca de 13.000 empleados
trabajan en Sage en todo el mundo.

En Espafia esta presente desde el afio 2003 esta formada por mas de 1.100 personas

repartidas por 21 sedes y 4 centros de I+D, y cuenta con mas de 350.000 clientes y cerca

de 2.600 Business Partners.
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3.4. Andlisis interno de Sistemas Informéaticos Castilla

3.4.1. Andlisis DAFO
El anélisis DAFO ayuda a plantearnos las acciones que deberiamos poner en marcha
para aprovechar las oportunidades detectadas y eliminar o preparar a la empresa contra

las amenazas, teniendo conciencia de nuestras debilidades y fortalezas.

Debilidades

- Carencia de externalizacion del producto, debido a la gran necesidad de inversion,
complejidad y falta de multi-idioma.

- Limitado poder econémico para competir en el mercado.

- Necesidad constante de elevadas inversiones en I1+D+i.

Amenazas

- Grandes multinacionales con capacidad de elevadas inversiones que quieran aumentar
su presencia en Espafia

- Cambios fundamentales en la tecnologia que dejen obsoleta la actual.

- Guerra de precios, gran diversidad de precios competentes.

- Alargamiento de la crisis econdmica.

Fortalezas

- Completa cartera de productos, tecnolégicamente avanzados, modulables, asequibles y
de éxito contrastado.

- Flexibilidad frente a la demanda, adecuaciones y personalizacion del producto al
cliente.

- Gran experiencia y reconocimiento contrastado en el &mbito laboral y legislativo, buen
posicionamiento en el mercado, tanto en el sector publico como en el privado.

- Alto valor afiadido en servicios post-venta, formacion, consultoria, personal

cualificado, proximidad con el usuario...
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Oportunidades

- Investigar nuevas tecnologias para mejorar las actuales aplicaciones.

- Aprovechar la oportunidad del proyecto Cret@, nuevo Sistema de Liquidacion Directa
con la Seguridad Social (Sistema Red).

- Beneficiarse de la reduccion de competidores para aumentar la cartera de clientes.

- Buscar acuerdos para un crecimiento inorganico.

A continuacion se detalla esquematicamente (tabla 5) el analisis DAFO para la empresa

Sistemas Informaticos Castilla, S.L.

Tabla 5. Analisis DAFO de la empresa

DEBILIDADES AMENAZAS
- Carencia de externalizacion del - Grandes multinacionales.
producto. - Cambios tecnoldgicos
- Limitado poder econémico. (obsolescencia)
- Elevadas inversiones en I+D+i. - Guerra de precios.

- Crisis econémica.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Completa cartera de productos. - Nuevas tecnologias.
- Flexibilidad frente a la demanda. - Proyecto Cret@
- Gran experiencia y reconocimiento. - Reduccion de competidores
- Alto valor afiadido - Crecimiento inorganico

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.2. Fuentes competitivas de Sistemas informéticos Castilla
Tras realizar en analisis DAFO de la empresa objeto de estudio, en la siguiente tabla
(ver tabla 6) vamos a destacar las ventajas y desventajas que puede tener la compafia
respecto a los competido6res de su sector.

Tabla 6. Ventajas y desventajas competitivas.

ACTUALMENTE TIENEN
FCE DEL SECTOR

VENTAJA | DESVENTAJA
Capacidad de adaptacion y flexibilidad hacia el cliente N,
Nivel tecnoldgico X
Notoriedad X
Servicio confiable y asistencia técnica disponible v
Capital humano profesional v
Alianzas estratégicas X
Nuevas aplicaciones tecnologicas X
Grado inversion en 1+D+i +

Fuente: Elaboracion propia

3.5. Seleccién de objetivos e iniciativas estratégicas (CAME)

Los objetivos estratégicos de las empresas nacen de sus fuentes de ventaja o desventaja
competitiva que quedan determinados por la forma en que las mismas se adaptan y se
enfrentan a los factores clave de de éxito del sector. A continuacion se muestran para
cada factor clave de éxito del subsector software y servicios informéticos de gestion los

objetivos estratégicos y las iniciativas estratégicas.

e Capacidad de adaptacion vy flexibilidad hacia el cliente:

Este es un factor clave de éxito muy importante en el sector dado que la capacidad que
demuestren las empresas a la hora de adaptarse y su grado de flexibilidad hacia el

cliente propiciaran una mayor cobertura de las necesidades que demandan los clientes.
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En este aspecto Sistemas Informaticos Castilla dispone de ventaja competitiva frente a
muchos competidores. Por tanto, como objetivo estratégico se podria plantear que como
minimo un 25% de los clientes actuales amplien su demanda actual y futura con

servicios adicionales que nuestra empresa oferta en este campo de la personalizacion.

Para lograr dicho objetivo, se deberia de ofrecer més servicios que sean atrayentes para
los clientes. Conseguir una fidelizacion del cliente hacia la marca resulta primordial.
Para ello, ofrecer una mayor oferta de componentes de calidad al catalogo ofertado

anteriormente, enriqueciendo la oferta, seria una buena accion a llevar a cabo.

e Nivel tecnoldgico:

El nivel tecnoldgico de la empresa es un factor clave de éxito importante en el sector y
en la actualidad Sistemas Informaticos Castilla se encuentra un poco atras respecto a sus

principales competidores.

Por esta razén se ha considerado como una fuente de desventaja competitiva y que la
compafiia deberia fijarse o tomar como modelo a los competidores fuertes en este

sentido (practicas de Benchmarking).

En este caso se ha propuesto como objetivo corporativo, la no existencia de ningin
software obsoleto en méas de dos versiones en la empresa con la que producen sus

servicios y que suponen las “maquinas informaticas” de la compaiiia

¢ Notoriedad:
Al ser un factor clave de éxito que tiene un peso bastante importante hoy en dia, se cree

que es importante tener un liderazgo consolidado dentro del mercado nacional.

Para conseguir este objetivo se deberia tratar de “vender “ a todos los agentes con los
que se relaciona (clientes, proveedores, administraciones...) todas las actividades que se

emprenden.

El hecho de conseguir certificados de calidad (e informar a los agentes de ello) seria
otra accion que permitiria mejorar la imagen de calidad de Sistemas Informaticos

Castilla.
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e Servicio confiable y asistencia técnica disponible:

Otra fuente de ventaja competitiva de la empresa es su buen servicio y asistencia técnica

respecto a competidores de este sector.

En un mercado como el de las TICs es casi tan importante todo el servicio posterior
como la instalacion del producto original pues sin un seguimiento el producto seria
inservible. Para mantener su status de liderazgo, se ha considerado como un buen
objetivo estratégico la obtencion de resultados positivos en mas de un 90% de las
encuestas de satisfaccion que se realicen a los clientes (por ejemplo sacar un 7 sobre una

escala maxima de 10).

e Capital humano profesional:

Sistemas Informaticos Castilla posee un capital humano muy profesional y joven que
determina su cultura empresarial y facilita la gran flexibilidad para la adaptacion a las
necesidades del cliente. Al ser un factor clave de éxito el propio capital humano de las
empresas, consideramos que para la empresa este factor le supone una fuente de ventaja

competitiva.

Sin embargo, a pesar de poseer ya un capital humano profesional, es importante
mantenerlo y mejorarlo por lo que se considera esencial que la empresa determine y fije
los rasgos minimos (tanto académicos como competencias profesionales) que desea que
posean sus empleados (de todas las areas) considerando un objetivo estratégico que el
90% de su plantilla cumplan dichos requisitos tratando que todos los empleados puedan

explotar todo su potencial en el puesto de trabajo donde esté asignado.

e Alianzas estratégicas:

Ademas de servir como apoyo al desarrollo y otros tipos de crecimiento en el sector, se
les puede encontrar una gran utilidad para complementar conocimientos y buenas

practicas en el sector.
Lamentablemente a Sistemas Informéticos Castilla ahora le supone una fuente de
desventaja competitiva que afecta negativamente a sus resultados al no poseer alianzas

que le reporten beneficios como clientes, empresas TIC o proveedores. Se considera que
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podria obtener grandes beneficios tanto en términos econdmicos como en aspectos de

capital intelectual mediante el logro de alianzas con diferentes agentes.

Por esta razon se ha considerado que un buen objetivo estratégico seria el de desarrollar
y actualizar alianzas estratégicas (cartera de alianzas) con una periodicidad quinquenal.
De esta forma el plazo es lo suficientemente amplio como para aportar mejoras, asi
como para realizar una correcta basqueda de aliados adecuados. Las alianzas serian
tanto con empresas del sector TIC, como con proveedores de software y hardware y
otras organizaciones de su entorno. EI numero de alianzas quedara determinado por el
contexto que se viva y que determinard la necesidad real de colaboracion mutua entre

organizaciones.

e Nuevas aplicaciones tecnolégicas:

Nos encontramos ante un factor clave de éxito cuya importancia va a tener gran
relevancia en los proximos afios ya que nos encontramos en una sociedad en la que la

tecnologia tiene cada vez més presencia.

Para este factor clave de éxito se ha fijado el objetivo de crear de forma bianual como
minimo una innovacion tecnoldgica aplicable por la empresa y que permita generar
valor a su oferta, de manera que cumpla con las nuevas necesidades que vayan

surgiendo a los clientes viéndose su valor afiadido incrementado.
Para cumplir este factor clave de éxito, Sistemas Informaticos Castilla podria
(uniéndolo con el factor clave de éxito anterior) llegar a acuerdos de colaboracion con

otras empresas.

e Grado de inversién en 1+D+i:

Por ultimo, en cuanto al grado de inversiéon en I+D+i supone un claro factor clave de
éxito para el sector, pues la misma determina en cierta medida el futuro del sector, su

dinamismo y resultados precisamente.

Sistemas Informaticos Castilla invierte en este aspecto y su fuerte cultura empresarial y
compromiso vinculado al 1+D+i corroboran que este factor sea una fuente de ventaja

competitiva.
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Sin embargo, se considera que debe realizar esfuerzos en mantener y mejorar su

posicion en términos de 1+D+i, al menos en el &mbito de la inversion monetaria, al

poder maximizar los beneficios que obtiene la empresa de este factor. Por lo que se

considera un objetivo estratégico de este factor clave de éxito incrementar anualmente la

inversion monetaria en un minimo del 5% manteniendo la calidad de la inversion

realizada y su cultura con el I+D-i tratando siempre de maximizarla.

En la siguiente tabla (tabla 7) podemos apreciar de una forma esquematizada los

objetivos e iniciativas estratégicas seleccionadas por Sistemas Informaticos Castilla,

S.L.

Tabla 7. Objetivos e iniciativas estratégicas.

FACTORES
CLAVES DE
EXITO

POSICION
COMPETITIVA

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

INICIATIVAS
ESTRATEGICAS

CAPACIDAD DE
ADAPTACION Y

Un 25% de los clientes

Plan publicidad oferta
productos Ibermatica
(apariciones periddicas en

revistas especializadas

Ventaja amplien su demanda o
FLEXIBILIDAD N TIC, patrocinio eventos
competitiva actual y futura con )
HACIA EL o o TIC, presentaciones
servicios adicionales ) ]
CLIENTE corporativas de Sistemas
Informéticos Castilla a
clientes potenciales)
Ningun software de
NIVEL Desventaja produccion obsoleto
TECNOLOGICO competitiva en mas de 2 versiones
dentro de la empresa Creacion equipo
La creacion de una seguimiento y desarrollo
NUEVAS _ nueva innovacion tecnoldgico
Desventaja
APLICACIONES o dentro de la oferta de
competitiva

TECNOLOGICAS

la empresa de forma

bianual
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Plan de comunicacién de

Desventaja Alcanzar el top 5 de imagen corporativa.
NOTORIEDAD - _ N ; ;
competitiva notoriedad en Espafia Profundizar y ampliar
esfuerzos actuales
Obtencion de Elaboracion plan
SERVICIO . ] . ]
resultados positivos en | inspeccion calidad (como
CONFIABLE Y ) )
Ventaja mas de un 90% de las parte del proceso de
ASISTENCIA o . ]
) competitiva encuesta de produccion) que incluya
TECNICA ) . )
satisfaccion (ej: un 7 pasos a realizar para la
DISPONIBLE N
sobre 10) consecucion del CMMI
; Determinar requisitos de
Conseguir que al ;
los puestos de trabajo
menos el 90% del . o
CAPITAL ; ; (perfiles). Definir planes
Ventaja capital humano se »
HUMANO - . de formacion de la
competitiva adapte a los requisitos . »
PROFESIONAL . plantilla. Evaluacion
de profesionalismo 5 _
- desempefio capital
exigidos por el sector
humano actual
Creacion equipo para
busqueda relaciones
Desarrollo de una inter-empresariales
ALIANZAS Desventaja eficaz cartera de (subdivididas por
ESTRATEGICAS competitiva alianzas de forma categorias: proveedores,
quinquenal empresas, competidoras,
clientes y otras
organizaciones)
Incrementar Apartado dedicado a la
anualmente un 5% su | inversion en 1+D+i dentro
GRADO ; inversién monetaria de politica financiera.
5 Ventaja . . .
INVERSION EN - manteniendo la Crear equipo de trabajo
competitiva ; . »
[+D+I calidad de los dedicado a la gestion de

resultados de la

inversion

los esfuerzos
(monetarios)

Fuente: Elaboracion propia
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Las iniciativas estratégicas propuestas tienen como objetivo fundamental mejorar la
posicion competitiva actual de Sistemas Informaticos Castilla, con la que se podra
crecer en el futuro. Estas se centran por un lado, en la mejora y profundizacion de la
politica de comunicacién de la empresa con la que publicitar y dar a conocer de forma

mas Optima los productos de la compafiia y a ella misma.

Por otro lado, otra iniciativa es hacer un seguimiento exhaustivo del desarrollo y
evolucion de las nuevas tecnologias con las que Sistemas Informaticos Castilla estaria
mas preparada para hacer frente al factor de éxito que suponen dichas tecnologias al

tener una mayor sensibilizacion sobre las mismas.

Otras iniciativas estratégicas giran alrededor de su proceso de produccién o elaboracion
de servicios en los que se considera importante crear una fase de control e inspeccion de
calidad y realizar labores para la consecucion de certificados de calidad (certificado de
calidad CMMI). Igualmente dada la importancia del 1+D+i en el mundo de las TIC y la
inversion de recursos en la misma, consideramos esencial que este aspecto quede
reflejado de forma de forma importante en la politica financiera de la empresa.

Finalmente a fin de conseguir unos mejores acuerdos entre empresas (proveedores,
clientes...) se propone un estudio que tenga como objetivo la bisqueda de relaciones
que beneficien a Sistemas Informaticos Castilla, objetivo con el cual se vera beneficiada

la mejora de su marca y notoriedad empresarial.

3.6. Cuadro de mando estratégico

Basandonos en la reflexion estratégica realizada sobre la situacion de la empresa dentro
del sector de las TIC, se procede a la elaboracién de un cuadro de mando estratégico
para la propia compafiia. Dicho cuadro de mandos refleja la realidad que vive la
empresa al incluir en diferentes areas las diferentes estrategias que emprende Sistemas
Informaticos Castilla, asi como otras vinculadas a los factores clave de éxito de su
sector. Todas estas realidades se recogen en el mapa estratégico que analizamos a

continuacion.
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3.6.1. Mapa estratégico
El mapa estratégico comienza con el area de resultados econdmico-financieros y de
contribucion a la sociedad que recoge todos los resultados de la compafiia que debe
conseguir para desarrollarse y crecer. En él se incluye todos los indicadores necesarios
para el seguimiento de la evolucion de los resultados de Sistemas Informaticos Castilla
tanto en términos de rentabilidad, facturacion, solidez financiera, productividad y

eficiencia.

Los resultados que obtiene la empresa se basa en el crecimiento interno de ésta que
incluye diferentes indicadores que permite conocer la evolucion de los resultados de la
oferta de valor actual de la empresa en el mercado nacional (tanto en el segmento de las
grandes empresas como en el de las PYMES). Esta area recibe apoyo del area de
crecimiento externo que trata de medir el crecimiento de la empresa en el mercado
competitivo mediante las diferentes alternativas (clientes, proveedores, empresas
colaboradoras...) que se barajan y que determinan igualmente los resultados de la

empresa.

En el area de control de procesos internos incluye diferentes areas subareas de control
vinculadas a diferentes factores claves de éxito del sector donde compite la empresa.
Por ejemplo, el subarea de actividades de I+D+i sigue el factor clave de éxito de la
inversion en I+D+i. Sin embargo esta area de control incluye todas las actividades que
debe desarrollar Sistemas Informaticos Castilla para poder ofrecer a sus clientes una

propuesta de valor, lo cual conforma el siguiente area de control.

En el area de control de la propuesta de valor trata de medir la satisfaccion y fidelidad
del cliente en base a los atributos de la propuesta de valor que incluye subéareas de
control como el ajuste perfecto a las necesidades del cliente y el soporte técnico
permanente que conforman dos factores de éxito que son de gran importancia para la

empresa.

El mismo mapa estratégico se asienta sobre el area de control del capital humano en el
que existen las subéareas de control de la retencion del capital humano, formacion de la
plantilla, el clima organizativo de la empresa y la generacion de una base de capital

humano con mentalidad innovadora. El objetivo de esta area es el seguimiento de los
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resultados de la empresa en los aspectos del factor clave de éexito del capital humano
profesional y del grado de consecucion de los objetivos estratégicos planteados sobre el

mismo factor.

Todos los resultados que obtiene la empresa estdn basados en su capital humano, los
procesos internos que realiza, la propuesta de valor que realiza a sus clientes mediante
su oferta de servicios, etc. Toda esta realidad queda reflejada en el mapa estratégico que

se incluye a continuacién (figura 8).
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Figura 8. Mapa estratégico.

RESULTADOS ECONOMICOS - FINANCIEROS
Rentabilidad — F,Qcturacic’)n — Productividad y eficiencia — Solig\ez financiera

e Venta cruzada

e Captacion nuevos clientes

e Adaptacion de la oferta a la del
grupo competidor

/ CRECIMIENTO INTERNO \

e Potenciacion del nroducto
A J

-~

PROPUESTA DE VALOR

e Ajuste necesidad cliente
e Fiabilidad

Relacion calidad - precio
e Innovacion

e Soporte técnico
permanente

SATISFACCION Y
FIDELIDAD DEL CLIENTE
°

-

CRECIMIENTO EXTERNO \

Clientes

Proveedores

Empresas colaboradoras
Otras organizaciones

J

/ PROCESQOS INTERNOS \

e Documentacion procesos

claves y proyectos

e Conocimiento cliente
e Certificados de calidad
¢ Vigilancia tecnolégica

< J

V Actividades |+D+i
7\

J

CAPITAL HUMANO
Retencion — Formacion — Clima organizativo — Mentalidad innovadora

Fuente: Elaboracion propia

3.6.2. Indicadores, seguimiento y control

Una vez analizado el mapa estratégico de Sistemas Informéticos Castilla y descrito las

diferentes areas de control, se procede a analizar los diferentes indicadores y el

seguimiento empleado para su correcto control.
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Tabla 8. Eje Estratégico 1

> AREA DE CONTROL 1: RESULTADOS ECONOMICOS - FINANCIEROS

GRADO
SUBAREA DE FORMA DE
INDICADOR PERIODICIDAD DE
CONTROL CALCULO AVANCE
Tasa de
Beneficio de variacion @
RENTABILIDAD explotacién interanual del MENSUAL
acumulado beneficio de
explotacién
., Dato global y
FACTURACION Facturacion desglosado por MENSUAL @
acumulada . .
servicio
Volumen de Facturacion
facturacion acumulada de MENSUAL
acumulada por la empresa / N°
empleado de empleados
Volumen de Facturacion
facturacion acumulada / N°
PRODUCTIVIDAD acumulada por de horas MENSUAL @
Y EFICIENCIA horas de presencia presencia
Gastos de
Volumen de explotacion
gasto_s,de acumulados / MENSUAL
explotacion por Ventas
euro de ventas acumuladas en
euros
Disponible /
Liquidez Exigible a corto MENSUAL
plazo
(Disponible + @
SOLIDEZ realizable +
FINANCIERA Solvencia existencias) / MENSUAL
Exigible a corto
plazo
Endeudamiento Exigible total / ANUAL

fondos propios

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 9. Eje Estratégico 2

> AREA DE CONTROL 2: CRECIMIENTO INTERNO

ACCION DE FORMA DE GRADO DE
INDICADOR PERIODICIDAD
MEJORA CALCULO AVANCE
Porcentaje
acumulado del
nimero de )
lient H Ne° clientes
clientes que ha
_ 'q solicitando @
VENTA CRUZADA solicitado o MENSUAL
o servicios / N°
servicios )
o clientes
adicionales a
lo largo del
ejercicio
NUmero
acumulado de N
ato globa
CAPTACION clientes nuevos J Y @
desglosado TRIMESTRAL
NUEVOS CLIENTES | captados en los
por sector
sectores de
interés
Datos de
ADAPTACION DE | Facturacion (€) »
facturacion en
LA OFERTAALA | acumulada por N @
o servicios de MENSUAL
DEMANDA DEL servicios de ]
) asesoria y
SECTOR outsourcing .
consultoria
Factura
acumulada Total gastos
POTENCIACION _ Ny d - @
implantacion explotacion MENSUAL
DEL PRODUCTO
producto producto
propio

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10. Eje Estratégico 3

» AREA DE CONTROL 3: CRECIMIENTO EXTERNO

ACCION DE
MEJORA

INDICADOR

FORMA DE
CALCULO

PERIODICIDAD

GRADO DE
AVANCE

CLIENTES

NUmero de
alianzas
forjadas con

clientes

ANUAL

D

PROVEEDORES

Numero de
alianzas
forjadas con

proveedores

ANUAL

EMPRESAS
COLABORADORAS

Numero de
alianzas
forjadas con
empresas

colaboradoras

ANUAL

OTRAS
ORGANIZACIONES

Namero de
alianzas
forjadas con
otras

organizaciones

ANUAL

Fuente: Elaboracion propia
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» AREA DE CONTROL 4: PROPUESTA DE VALOR

Tabla 11. Eje Estratégico 4

GRADO
SUBAREA DE FORMA DE
INDICADOR PERIODICIDAD DE
CONTROL CALCULO AVANCE
Encuestas de
MSTE e s B
NECESIDAD pla . ' TRIMESTRAL
necesidades del realizados tras la
CLIENTE . o
cliente finalizacion de
proyecto
Numero acumulado Dato global y
de incidencias graves desglosado por MENSUAL
reportadas tipo de servicio
NUmero acumulado Dato global y @
FIABILIDAD de incidencias medias desglosado por MENSUAL
reportadas tipo de servicio
Numero acumulado Dato global y
de incidencias leves desglosado por MENSUAL
reportadas tipo de servicio
indice promedio
RELACION . ST
caLipso- | imame | Ewemeon | D
PRECIO X
precio
NUmero acumulado
global de nuevos
productos lanzados al ANUAL
mercado dentro de la
oferta de la empresa @
INNOVACION Porcentaje promedio S
. - Valoracién interna
de innovacion que :
incorooran las realizada por la
Po empresatrasla | TRIMESTRAL
soluciones s
. finalizacion de
implantadas en los
. cada proyecto
clientes
Indice promedio de
_satlsfacuon del Enc_uesta§ de TRIMESTRAL
cliente con el soporte satisfaccion
técnico recibido
NUmero acumulado N° total de
SOPORTE de consultas e incidencias MENSUAL @
TECNICO incidencias atendidas atendidas
PERMANENTE
. . Dato global y
Tiempo medio de
resolucion de desglosado por
servicio y nivel de MENSUAL
consultas e
- . gravedad de la
incidencias

incidencia

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12. Eje Estratégico 5

» AREA DE CONTROL 5: PROCESOS INTERNOS

GRADO
PERIODICIDAD DE
AVANCE

SUBAREA DE FORMA DE
CONTROL INDICADOR | Al cuLo

Porcentaje de
proyectos | TRIMESTRAL
documentados
DOCUMENTACION en plazo @
DE PROYECTOS Y N° de procesos
PROCESOS CLAVE Porcentaje de clave
procesos clave | documentados / SEMESTRAL
documentados | NO° de procesos
clave definidos

Tiempo medio
de contacto con
el cliente por ANUAL
parte de
CONOCIMIENTO consultor )
DEL CLIENTE Numero de
personas
expertas en cada ANUAL
uno de los
sectores cliente

Avance en la N° de requisitos

CERTIFICADOS DE | consecucion del | alcanzados / N°
CALIDAD certificado de requisitos

CMMI necesarios

TRIMESTRAL @

Numero de
VIGILANCIA horas invertidas E— ANUAL @

TECNOLOGICA en seguimiento

tecnologico

Ndmero de
horas
acumuladas ANUAL
invertidas en
1+D+i
NUmero de
horas

Horas
acumuladas . .
invertidas en

ACTIVIDADES I+D+i dedlc_adas a 1+D+i / Horas ANUAL
I+D+i sobre

total horas totales trabajo

trabajadas
Inversidn
monetaria en
I+D+i sobre
facturacion
global

Inversién en
I+D+i /
Facturacién
global

ANUAL

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 13. Eje Estratégico 6

» AREA DE CONTROL 6: CAPITAL HUMANO

GRADO
SUBAREA DE FORMA DE
INDICADOR PERIODICIDAD DE
CONTROL CALCULO AVANCE
Sumatorio de
- . empleados por
An;:)%ueentigclie? de(;jla afos en empresa ANUAL
/ N° total de
empleados
RETENCION Numero de D
empleados que
abandonan la
empresa por ANUAL
razones diferentes a
enfermedad o
jubilacion
Porcentaje de
trabajadores N° de
CLIMA satisfechos con la empleados ANUAL @
ORGANIZATIVO comunicacion y satisfechos / N°
relacién con los total empleados
subordinados
Proporcion de
titulados N° de titulados /
universitarios y NC° total de ANUAL
formacion empleados
profesional superior
FORMACION N° de S,
Porcentaje de emplriitiil;): que
empleados que )
recige forma?:ién formacion o ANUAL
permanente permanente / N
total de
empleados
Porcentaje de
empleados con NC de
conocimientos de empleados con
I?igioicszfs ((ajle conoc_imiento de ANUAL
lanzamiento de PR F NS
MENTALIDAD nuevos productos - Rl @
INNOVADORA procesos
. N° de
capacidad de SHERNAL 2 ANUAL

respuesta ante la
innovacion

respuesta / N°
total de
empleados

Fuente: Elaboracion propia
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El proceso continua con la evaluacion, seguimiento y control del Plan Estratégico segun

los indicadores definidos.
Para el seguimiento grafico de los avances logrados en los objetivos propuestos del Plan

Estratégico, se empleara el ciclo de mejora continua PDCA, segun el siguiente modelo
(ver tabla 14):

Tabla 14. Gréafico de avances

Accion Accion ya iniciada pero Accion implantada Accion
registrada y no finalizada monitorizando / confirmada
planificada evaluando su efectiva

efectividad

Fuente: Ciclo de mejora continua PDCA

La revision de las acciones de mejora del Plan Estratégico de Sistemas Informaticos
Castilla, S,L. se realizard de forma anual para la incorporacion de novedades y

replanificacion de los objetivos.
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CAPITULO 4:

CONCLUSIONES, LIMITACIONES Y FUTURAS
LINEAS DE INVESTIGACION
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4.1. Conclusiones
En este apartado se van a recopilar las ideas mas importantes de los diferentes apartados
del Plan Estratégico para Sistemas Informaticos Castilla, a continuacion se detallan las

conclusiones:

Referente al andlisis del sector de las TICs:

- El sector de las TIC es muy complejo y la oferta de productos por parte de las

empresas que compiten en este sector también lo es.

- El subsector de software y servicios informéticos de gestion, y concretamente el
ambito de Gestién del Capital Humano (némina y RR.HH) donde opera Sistemas
Informaticos Castilla, es un mercado maduro, dinamico y cambiante. Se caracteriza por

tener relevantes peculiaridades en cuanto a su normativa.

- Las barreras de entrada y salida del sector estan vinculadas al capital, recursos

humanos y notoriedad de la empresa en cuestion.

- Existe una concentracion empresarial en el mercado que se ha visto acelerada por la
crisis econdmica actual. Muchas empresas han decidido salir de esta linea de negocio o
se han visto obligadas a venderse o cerrar. Hay menos de 10 proveedores en el ambito

nacional.

Sobre el andlisis del entorno

- La crisis que estamos viviendo estos Ultimos afios ha hecho que las empresas, para
nosotros clientes, sean reacias a hacer grandes inversiones. Los clientes que tiene la
empresa en cartera se limitan a tener el software de Gestion de Capital Humano, con el
cual trabajan el dia a dia, y prescinden tanto de los diferentes médulos que tiene la

aplicacion como de los servicios de consultoria que se ofrecen (Contrato de Soporte).
- La Multiculturalidad de la sociedad cada dia es mas notable, nuevas ideologias,

métodos de trabajo, etc., en el ambito empresarial va ganado importancia la Gestion del

Capital Humano.
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- Debido a las mejoras tecnoldgicas y a las numerosas vias de informacion, los clientes
estudian que proveedor puede ser mas interesante en relacion calidad-precio referente a

sus productos y servicios, esto aumentara la competitividad del sector.

- Todos los competidores van a buscar las nuevas tecnologias que vayan surgiendo, es
por ello que las empresas necesitan hacer grandes inversiones para mantener una buena

posicién competitiva.

- Depende de Sistemas Informaticos Castilla ser capaces de aprovecharse de las
tendencias del entorno para su propio beneficio respecto a las empresas competidoras.
Muchos factores seran buenos para la empresa pero habra otros a los que habra que
hacer frente. El efecto positivo es que, conociendo la situacion en la que se encuentra al

menos, prepararse para enfrentarse a esos factores.

Respecto a la organizacién vy su estructura

- Como indica la mision de la empresa, la capacidad de adaptacion y flexibilidad hacia

el cliente debe ser el punto de partida de de cara a proyectos futuros.

- Siguiendo con el punto anterior, la calidad de los servicios y asistencia técnica debe
seguir como minimo hasta ahora. Estos dos puntos seran claves a la hora de seguir una

estrategia competitiva de diferenciacion respecto al resto de competidores del sector.

- Se considera que habra que realizar esfuerzos en incrementar la inversion en 1+D+i
para conseguir que los productos que se oferten sean de un avanzado nivel tecnoldgico,

factor clave en este mercado.

- Hay una carencia de externalizacion del producto debido a la gran necesidad de
inversion para poder competir con las multinacionales del sector y poder adaptar el
programa y sus diferentes mddulos a las complejas legislaciones de los diferentes

paises.

Otro punto clave dentro de esta limitacion, es la falta de lenguaje multi-idioma dentro
de la organizacion. Este es un tema que se deberia estudiar si en un futuro, la empresa

opta por expandir su producto més alla de las fronteras del estado. Hoy en dia, con la
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estructura que hay a nivel de grupo seria impensable o muy complejo dar cobertura a

clientes de lengua extranjera

4.2. Limitaciones

A continuacion se indican las limitaciones que me he encontrado a la hora de hacer el
Trabajo Fin de Grado referente a la Planificacion Estratégica como herramienta de
Gestion, y su aplicacion a la empresa Sistemas Informaticos Castilla, S.L..

- Dentro del sector TIC y mas concretamente en el ambito de desarrollo de software
informaticos para la gestion del capital humano que es donde compite la empresa, es un
subsector poco conocido y por desarrollar. Esto ha hecho que haya escasas fuentes

ddnde consultar el tipo de mercado y sus limitaciones.

- Me he encontrado con una disponibilidad limitada de los datos corporativos
(econdmicos, financieros...) por parte de la empresa Sistemas Informaticos Castilla,
S.L. Esto ha hecho que sea un poco més dificil confeccionar el Plan Estratégico y su

desarrollo.

- La empresa objeto de estudio, al ser una delegacién pequefia a nivel de grupo, no tenia
antecedentes estratégicos propios. Es decir, se regia por las lineas estratégicas de la
empresa matriz. Debido a esta carencia, me he encontrado dificultades a la hora de
definir sus objetivos y lineas de actuacion al no tener un histérico estratégico por el cual

guiarme.

4.3. Futuras lineas de investigacion.
Las lineas de investigacion futuras por las que pienso que se podrian apostar de cara a
mejorar la imagen de Sistemas Informaticos Castilla y su posicion en el mercado

considero que pueden ser las siguientes:

A nivel de Software:

El objetivo seria reducir costes y mejorar la calidad de los productos software. Para ello
se podrian estudiar las lineas de productos software estdndares como modelos de

desarrollo que proporcionan grandes beneficios respecto al desarrollo de software
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tradicional (algoritmos). Este enfoque es conocido como el MDE (Model-driven
engineering), mejora la calidad del software permitiendo un facil desarrollo de él. Se
reducen los costes del ciclo de vida del software, se gana flexibilidad del programa

frente a nuevas tecnologias y se aceleran los desarrollos de nuevos sistemas.

A nivel de Web:

A dia de hoy, los usuarios al que la empresa se dirige pueden obtener diferentes aparatos

electronicos (Smartphones, tablet, etc.) con los que poder desarrollar su trabajo. Seria
interesante adaptar el producto a éstos mediante un estudio de desarrollo de plataformas
inter-operables, basadas en servicios web y en el cumplimiento de estandares, que

posibilitan la integracion de multi-plataformas y multi-dispositivos.

A nivel propio:

En cuanto a mi se refiere, seria muy enriquecedor y satisfactorio, una vez estar
consolidado este Plan Estratégico a nivel de delegacion, poder adaptarlo y aplicarlo a
nivel de grupo. Un Plan que englobe todas las diferentes delegaciones que componen
Grupo Castilla.
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CONSULTAS WEB:

ASIMELEC (Asociacion multisectorial de empresas espafiolas de electronica y
comunicaciones).
http://www.elpais.com/elpaismedia/ultimahora/media/201005/25/tecnologia/20100525e
Ipeputec_1 Pes_PDF.pdf

El sector TIC, la gran promesa laboral.
http://www.expansion.com/emprendedoresempleo/empleo/2015/05/26/5564aa3d46163f
5a338h459h.html

Informe del sector TIC y los contenidos en Esparia 2013 (edicion 2014)
http://www.ontsi.red.es/ontsi/es/estudios-informes/informe-del-sector-tic-y-los-
contenidos-en-espa%C3%B1-2013-edici%C3%B3n-2014
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