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Resumen
COLMAQUINAS S.A. es una compafiia especializada en el disefio, fabricacion, montaje,
y mantenimiento de equipos industriales y soluciones de vapor. Actualmente, dentro de los
procesos desarrollados en la estructuracion y ejecucion de sus programas de disefio,
fabricacion, montaje, y mantenimiento, se gestiona adecuadamente su estrategia lo que
asegura réditos y sostenimiento econdémico; sin embargo, como complemento de su
gestion, se considera viable potenciar iniciativas para asegurar, crecimiento,
competitividad, reconocimiento y demas aspectos asociados a la generacion de valor y

entrega de beneficios.
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Capitulo 1: Introduccion perfil trabajo de grado
1.1 Introduccion

Las empresas, como entidades econdmicas dedicadas a la produccion y distribucion
de bienes y servicios con el fin de generar utilidades y obtener beneficios, estructuran una
serie de objetivos estratégicos que guian sus acciones y decisiones. Estos objetivos
estratégicos enlazan la vision y la mision de una organizacion y definen el camino hacia
un estado deseado, que contempla la entrega de una utilidad financiera y en ultima instancia
la generacion de valor para la organizacion y sus interesados. Asimismo, el Project
Management Institute! (PMI, 2019) define la gestion de realizacion de beneficios (BRM)?
como “El hilo conductor que se extiende desde la estrategia organizacional hasta los
entregables del proyecto que aportan beneficios”. De esta forma, se plantea que, desde un
enfoque estratégico, la generacion de beneficios implica no solo maximizar los resultados
financieros, sino también entregar valor tangible e intangible de manera sostenible para
todas las partes interesadas, lo que no solo fortalece la posicion competitiva y el
reconocimiento, sino que también contribuye al desarrollo integral de la organizacién. En
palabras de Howard Schultz, ex CEO de Starbucks, "Las empresas que solo buscan
maximizar sus ganancias a corto plazo, inevitablemente fracasaran a largo plazo, ya que

descuidan el bienestar de sus clientes, empleados y comunidades". (Schultz, 2018) Esta

LEl Project Management Institute es una organizacion sin fines de lucro que asocia a empresas € instituciones
relacionadas con la gestién de proyectos.

2 La gestion de obtencion de beneficios (BRM, Benefits Realization Management) es el proceso por el cual
se asegura que los beneficios se identifiquen, definan y vinculen con los resultados estratégicos, se entreguen
y materialicen.
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afirmacion resalta la importancia de adoptar una perspectiva holistica en la formulacion de
objetivos, reconociendo que el éxito sostenible se fundamenta en el equilibrio entre los
intereses financieros y el bienestar de todas las partes interesadas.

Para la compafiia COLMAQUINAS S.A, se recomienda explorar su potencial para
la generacion de valor en su actual modelo de negocio, mediante el uso de los estandares y
guias del PMI®, particularmente aquellas relacionadas con BRM®, con las cuales se
pueden generar las capacidades requeridas y ejecutar las operaciones necesarias para
alcanzar beneficios planificados. Dentro de este contexto, se estructura este trabajo de
grado que sugiere recomendaciones a las COLMAQUINAS S.A. con el fin de consolidar
el fundamento tedrico necesario para desarrollar un modelo de generacion de valor y
entrega de beneficios, que permita integrar el éxito financiero de sus programas y proyectos
con la estrategia de la compafiia a través de las operaciones requeridas para lograr valor.
En su sistema actual de gestion, se evidencia capacidades para la integracién de nuevos
procesos, procedimientos y su posterior estandarizacién. Ademas, también se detecta como
fortaleza y oportunidad para el desarrollo de esta investigacion, que la compafiia cuenta
con experiencia y un sistema correcto para la gestion de sus programas y su actual modelo
de negocio, que brinda las herramientas para la gestion de los aspectos técnicos y
administrativos de los proyectos en ejecucion y los proyectos ejecutados, que al ser
complementado con las operaciones adecuadas, potencia sus capacidades y brinda el punto
de partida para el desarrollo del modelo de gestion de beneficios que se propone este trabajo

de grado.
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1.2 Planteamiento del problema

COLMAQUINAS S.A. S.A. es una compafiia especializada en el disefio, fabricacion,
montaje, mantenimiento y optimizacion de calderas y equipos industriales. Actualmente
dentro de los procesos desarrollados en la estructuracion y ejecucion de sus programas de
disefio, fabricacion, montaje, mantenimiento y optimizacién, se evidencia una oportunidad
de mejora enfocada en la adecuada identificacion, gestion y obtencion de beneficios de la
compafiia. Bajo el modelo de administracién de proyectos que tiene estandarizado la
compafiia, no se gestionan los beneficios mas alld de la generacion de una utilidad
econdmica, los proyectos se estructuran, monitorean y ejecutan con el fin de producir
réditos econdmicos; sin embargo, bajo esta premisa se estan perdiendo oportunidades
como, crecimiento, competitividad, reconocimiento y demas aspectos asociados a la razon

de ser la compaiiia.

e Crecimiento: se estd perdiendo la posibilidad de la organizacion para lograr valor,
es decir, la evolucion y desarrollo que puede experimentar la organizacion a lo largo
del tiempo mediante la mejora continua, aumento de rentabilidad, cumplimiento de
metas y logro de objetivos estratégicos, debido a que solo se estan enfocando en el
redito econdmico pero no generan oportunidades expansion y crecimiento.

e Competitividad: desarrollar la capacidad de la organizacién para ejecutar los
trabajos de una mejor manera que su competencia con el fin de lograr valor a la

organizacion. Si bien es cierto que la compafiia tiene una gran porcion del mercado
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podria llegar a ser la empresa #1 en Colombia y aspirar a un puesto alto a nivel
internacional.

e Reconocimiento: lograr ser la empresa insignia de montajes en Colombia y ser

reconocidos por ser una organizacion diferenciadora en el mercado.

Adicionalmente, se evidencia también que el comun de las organizaciones dedicadas a la
ejecucién de proyectos estan configuradas bajo la anticuada premisa enmarcada en el
cumplimiento de las tres variables tipicas de la triple restriccidn, alcance, tiempo y costo,
sin embargo, no seria valido afirmar que, para que un proyecto se considere exitoso, baste
con garantizar el cumplimiento de estas tres variables, por el contrario se debe replantear
este paradigma y enfocar los esfuerzos y gestiones en la identificacion temprana de los
posibles beneficios que se pueden obtener y su alienacion con la estrategia que tiene la
organizacion. Al margen de lo mencionado, un agravante adicional de esta inadecuada
gestion de beneficios ocurre también porque a menudo la identificacion, medicion, gestion
y realizacion, se da durante el ciclo de vida del proyecto, no durante su concepcion, lo que
posteriormente motivard a la organizacién a la busqueda de beneficios financieros que
puedan ser cuantificables y que deban resultar necesariamente como fruto de la inversion
y ejecucion de un proyecto.
1.3 Justificacion

Ante la situacion evidenciada, se hace necesario encontrar la forma de generar beneficios
en los programas de la compariiia, mediante el uso de los estandares y guias del PMI®,

particularmente aquellas relacionadas con BRM®, con las cuales podemos generar las
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capacidades requeridas y ejecutar las operaciones necesarias para alcanzar los beneficios
planificados. Dentro de este contexto, se esta estructurando este trabajo de grado que
facultara a la compafiia COLMAQUINAS S.A. S.A. con el fin de consolidar el fundamento
tedrico necesario para desarrollar un modelo de generacion de beneficios que permita
integrar el éxito financiero de sus proyectos con la estrategia de la compafiia a traves de las
operaciones requeridas para lograr valor.

En virtud de lo anterior, con el presente trabajo de grado se pretende desarrollar un modelo
que brinde una posible solucion a la situacion descrita, considerando también que con el

desarrollo del modelo de generacién de beneficios mencionado podriamos:

e Validar que las metas organizacionales y los programas sean claros y estén

alineados con la estrategia de la compaiiia.

e Validar que las propuestas que se entregan a los clientes estén orientadas a
generacion de beneficios.

e Crear habitos y practicas en los stakeholders y beneficiarios externos, que permitan

alcanzar los beneficios planeados. (PMI, BRM, 2019, p.10)

® Identificar y estructurar las operaciones necesarias para lograr y sostener

beneficios.

Precisando lo mencionado anteriormente, se realizd un anélisis causa efecto, donde se
evidencian los principales problemas de COLMAQUINAS S.A. enfocados en la
identificacion, ejecucion y sostenimiento de beneficios, tal como se muestra en el Anexo

A
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1.4 Proposito del trabajo de grado
El propdsito de este trabajo de grado es desarrollar un modelo de gestion de beneficios para
la empresa COLMAQUINAS S.A. Mediante la aplicacion de la metodologia propuesta,
que incluye un analisis de la situacion actual y de los procesos existentes, se identificaran
oportunidades de mejora alineadas con los expectativas y necesidades de la compafiia,
partiendo del arbol de objetivos del Anexo B.

1.5 Pregunta de investigacion
¢Como desarrollar un modelo que gestione los beneficios para la compafiia
COLMAQUINAS S.A. S.A. en sus programas de montaje?

1.6 Alineacion estratégica
El presente trabajo de grado pretende contribuir en la generacion de beneficios de la
compafiia COLMAQUINAS S.A., por lo que busca aportar a los objetivos de la
organizacion. La contribucion se plasma a continuacion:
La vision de la compaifiia actualmente es: “Ser reconocidos como empresa lider en la
fabricacion y mantenimiento de calderas, tanques atmosféricos, tanques a presion,
estructuras, equipos industriales, asi como en la ejecucion de proyectos para los sectores
de energia, petroleo, gas e industria, siendo la mejor opcidon para los clientes por la calidad
de nuestros servicios.” Por lo tanto, el presente trabajo de grado se alinea con la vision de

la compafiia, por medio la creacion del modelo de generacion de beneficios, el cual busca
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que la empresa sea reconocida internacionalmente con cada uno de los servicios prestados,
potenciando los procesos ya establecidos dentro de la organizacion.
Por otro lado, se alinea con los algunos de los objetivos de la Universidad Escuela
Colombiana de Ingenieria Julio Garavito, la contribucion se plasma a continuacion:
La universidad tiene como objetivo estratégico: “contextualizar la actividad académica en
las necesidades del entorno y en los propdsitos y oportunidades nacionales de desarrollo.”
Se identifica la oportunidad de mejora en la compafiia COLMAQUINAS S.A mediante el
uso del modelo de generacion de beneficios plasmado en el presente trabajo de grado.

1.7 Objetivos

1.7.1 General
Desarrollar un modelo de generacion de beneficios para la gestion de programas de la

compafiia COLMAQUINAS S.A.

1.7.2 Especificos:
. Identificar y analizar de manera estructurada el modelo de negocios de

COLMAQUINAS S.A., analizando su mapa de procesos desde las labores de mercadeo y
ventas hasta las actividades post proyectos.

. Identificar y analizar informacion acerca de marcos de referencia BA® y BRM, el
“marco de referencia para la gestion de beneficios integrando analisis de negocios (BA)
con la gestion de realizacion de beneficios (BRM)” y el Circulo de Valor enfocadas a la

identificacion y gestion de beneficios.

3 Analisis de negocios: Disciplina enfocada en identificar necesidades y soluciones de negocios a través de
un enfoque analitico y sistemético. Implica comprender la estructura, politicas y operaciones de una
organizacion, y recomendar mejoras para incrementar su efectividad.
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. Proponer cambios en el mapa de procesos de la comparfiia para asegurar que se
incluyan los elementos necesarios para asegurar la generacion de beneficios.
. Verificar con los directivos y gerentes de COLMAQUINAS S.A. que los ajustes
propuestos para su mapa de procesos sean consistentes con la estrategia general de la
compaiiia.

1.8 Metodologia

El presente trabajo de grado se enfoca en un tipo de investigacion mixta de caracter
descriptivo, el cual busca el analisis de un caso de estudio de la gestion de beneficios de la
empresa COLMAQUINAS S.A. Dentro de esta metodologia se identificaron 3 fases, en
cada una de ellas se evidencian las respectivas actividades.

e Para el desarrollo de este trabajo de grado, se analizaran marcos de referencia
asociados con la generacion de valor y la entrega de beneficios, integrando también
los marcos de BA y BRM.

e Posteriormente, se hard una revision y analisis del actual mapa de procesos de la
compaifita COLMAQUINAS S.A., analizando las unidades de su mapa de procesos
y la forma en la que actualmente estan articuladas para generar valor y entregar
beneficios a los interesados.

e Una vez se hayan identificado las oportunidades de mejora de la compaiiia, se
realizard una propuesta para articular su mapa de procesos, con base en el marco de
referencia para promover la generacion de valor y la entrega de beneficios.

Finalmente, sera parte integral de este proceso de ajuste, la verificacién y con los
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directivos de COLMAQUINAS S.A., de los cambios propuestos para su mapa de
procesos, con el fin de validar su viabilidad y la coherencia de dichos cambios con

la estrategia organizacional de la compafia.
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Capitulo 2: Acerca de COLMAQUINAS S.A.
2.1 Historia 4
COLMAQUINAS S.A., es una comparfiia colombiana con mas de 60 afios de experiencia
en el desarrollo de la industria del pais, que a lo largo de su historia se ha desempefiado en

sectores como:

e Sector de Alimentos
e Sector de Bebidas

e Sector Industrial

e Sector Papelero

e Sector Salud (Hospitales)
e Sector Oil & Gas®

e Sector Petroquimico
e Sector Azucarero

e Sector Energético

e Sector Textil

e Sector Hotelero

e Sector Cementero

4 https://www.colmaguinas.com/historia/
5 Sector O&G: Engloba actividades de exploracidn, extraccion, produccion, refinacidn y comercializacion de
petréleo crudo y gas natural.



https://www.colmaquinas.com/historia/

En sus inicios en 1958, fue fundada bajo el nombre de Industrias Metalicas Cacerco
Limitada. El objetivo inicial de la compafiia fue la representacion y comercializacion de
calderas y equipos de lavanderia producidos por la industria norteamericana. En el afio
1965 cambio su razén social por COLMAQUINAS S.A. la cual ha perdurado hasta estos
dias. En el afio 2005 COLMAQUINAS S.A. adquiere la propiedad y los derechos de la
marca, tecnologia e ingenieria de la compafiia DISTRAL S.A, con el objetivo de continuar
con el desarrollo tecnologico de la marca, en toda su linea de calderas y equipos en
beneficio de todos sus clientes y asi, dar continuidad al soporte para el desarrollo y progreso
de la industria colombiana y latinoamericana. En el afio 2008 COLMAQUINAS S.A.
cumplié 50 afios de existencia. Este mismo afio recibid la condecoracion “Orden en el
grado de Cruz de Comendador™, la cual fue entregada por el Congreso de la Republica de
Colombia por la excelente labor prestada en beneficio del sector industrial y energético.
A lo largo de estos afios, COLMAQUINAS S.A. realizd la instalacion de mas del 90% de
las calderas acuotubulares de la industria nacional, generando asi, gran reconocimiento y
confiabilidad para el mercado de esta especialidad de la ingenieria mecanica. En el afio
2012 entra un nuevo grupo de accionistas con el reto de impulsar un nuevo dinamismo y
estrategia de negocio.

Durante los afios que COLMAQUINAS S.A. ha hecho presencia en Colombia y
Latinoamérica a través de su continua actividad comercial, ha ejecutado importantes
proyectos para el sector industrial y energético dentro de los que cabe destacar: el

mantenimiento de la planta térmica Martin del Corral de Zipaquird — Termozipa, dos
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unidades para la generacion de 32 megavatios cada una y tres unidades para la generacion
de 66 megavatios cada una, el montaje de la unidad 111 de Termozipa para la generacion de
66 megavatios, la construccion de obras civiles y montaje electromecéanico completo de los
precipitadores electrostaticos para la unidades No. I, II, Ill, IV y V de Termozipa, la
participacion en los proyectos de montaje de la planta balance y la planta optimizacion de
Ecopetrol Barrancabermeja entre otros, ademas fue apoyo de DISTRAL S.A en el
desarrollo de proyectos petroleros como Cafio Limén y Cusiana.

COLMAQUINAS S.A. ha desarrollado una infraestructura que le permite atender las
necesidades de la industria en Colombia y Latinoamérica. Hoy cuenta con una oficina
principal en Bogotd y sucursales en las principales ciudades del pais como Cali,
Barranquilla'y Medellin, desde las cuales se desarrollan proyectos tanto para zonas urbanas
como para las zonas rurales. Con su propia planta de fabricacion ubicada en el
corregimiento de Yumbo al oriente de la ciudad de Cali, en un area de 4.500 mts2,
capacidad, infraestructura y personal técnico calificado en diferentes areas para la
fabricacion de calderas acuotubulares y pirotubulares, partes para calderas, estructuras,
intercambiadores de calor, ductos, chimeneas, figuracion de tuberias, silos de
almacenamiento, tanques, transportadores de banda y paletas, ciclones y en general equipos
para la Industria azucarera, alimenticia, quimica, petrolera, papelera, textiles y generacion

de energia.



2.1.1 COLMAQUINAS en reorganizacion:
A partir del afio 2015, COLMAQUINAS S.A. entr6 en un periodo de reestructuracion bajo
la ley de reorganizacion empresarial 1116 del 2006°. Cuando se inicio este trabajo de grado,
la compafiia aln se encontraba en ese proceso de reorganizacion. Sin embargo, los ajustes
estratégicos realizados por la alta direccion, que incluyé entre otras cosas, ajustes
estratégicos de la ndmina, reestructuracion de personal, acuerdos de pagos con proveedores
estratégicos, financiacion a través de factoring y anticipos de los proyectos, seguimiento
continuo de la gestion operativa, gestion de portafolio para seleccionar los programas y
proyectos alineados con la nueva estrategia, COLMAQUINAS S.A. para la fecha en la que
se realizd la validacion con los directivos, confirmo que logré superar esta etapa.
complementando asi su transformacion y fortaleciendo su posicion como actor clave en los
sectores industriales y energéticos de Colombia y Latinoamérica. La reestructuracién
permiti6 a COLMAQUINAS S.A. enfocarse en sus areas de experiencia, optimizar sus
procesos internos y adaptarse una nueva forma de operar, sentando las bases para un
crecimiento sostenible y una mayor competitividad en el futuro.

2.2 Misién y vision 7

2.2.1 Mision:
“Ofrecer a nuestros clientes productos y servicios de alta calidad, que superen las

expectativas y generen lealtad a la marca, contribuyendo con el desarrollo del pais,

6 Ley 1116 del 2006, que regula y establece el Régimen de Insolvencia Empresarial en la Republica de Colombia.
7 https://www.colmaquinas.com/historia/
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5
participando en la ejecucion de proyectos de la industria en general, generando empleo
calificado y satisfaccion en las expectativas de los inversionistas buscando mantener un
crecimiento sostenible de la Organizacion.”

2.2.2 Vision:
“Ser reconocidos como compafiia lider en la fabricacion y mantenimiento de calderas,
tanques atmosféricos, tanques a presion, estructuras, equipos industriales, asi como en la
ejecucién de proyectos para los sectores de energia, petrdleo, gas e industria, siendo la

mejor opcidn para los clientes por la calidad de nuestros servicios.”

2.3 Lineas de negocio
COLMAQUINAS S.A. cuenta con lineas de negocio dedicadas a atender sectores
especificos de la industria nacional y proporcionar soluciones integrales tanto para
proyectos industriales en general y principalmente aquellos relacionados con necesidades
para soluciones de vapor.

2.3.1 Proyectos industriales
Esta linea de negocio gestiona las soluciones industriales que abarcan proyectos de
inversion en diversas modalidades, tanto CAPEX® (Capital Expenditure) como OPEX®

(Operational Expenditure).

8 *CAPEX (capital expenditure): Fondos utilizados por una empresa para adquirir, actualizar o mantener
activos fisicos como propiedades, edificios, equipos e inventarios.

% OPEX (operating expenditure): Gastos recurrentes relacionados con las operaciones de negocio diarias de
una empresa, como salarios, alquileres, servicios publicos, etc.



2.3.2 Equipos
Atiende y proporciona soluciones industriales especializadas en las necesidades de los
clientes y que requiere soluciones con sistemas y equipos para generacion de vapor.

2.3.3 Repuestos y servicios
Atiende y proporciona soluciones industriales para la prestacion de servicios, como
mantenimientos, instalaciones y suministro de repuestos de retail*® o en menor escala.

2.3.4 Prefabricados
Gestiona la fabricacion de productos en la compafiia. Desempefia un rol importante al
interior, ya que fabrica las soluciones que se ajustan a los requerimientos especificos de los
clientes.

2.4 Estructura organizacional
Continuando con el desarrollo del primer objetivo especifico, es necesario contextualizar
el estado actual de la compaifiia, el cual esta plasmado en una estructura organizacional que
especifica las funciones de cada unidad. De esta forma se detallan los roles de cada uno de
los integrantes de la compafiia y su interaccion con el resto de la organizacion (ver
Anexo H). A continuacién, las principales areas:

e Comercial de equipos, servicios y repuestos:

Venta de equipos, sus periféricos, servicios y repuestos.

e Cuentas especiales:

Soluciones de eficiencia energética, proyectos de actualizacion, contratos especiales o
marco de mantenimiento.

e Comercial de proyectos:

10 "Retail" es un término en inglés que se utiliza para referirse al sector comercial que se encarga de la venta
al por menor de productos y servicios directamente al consumidor final.
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Gestiona los clientes que solicitan los proyectos y trabajos que requieren un despliegue

mayor de la compaiiia.

e Operaciones:

Es esencial resaltar que las areas encargadas de gestionar la entrega al cliente en la
compafiia son gestionadas por el area de operaciones. Desde la perspectiva de la cultura
organizacional de COLMAQUINAS S.A, las operaciones se consideran el medio para
gestionar la entrega al cliente, a través de sus areas dependientes, servicios y proyectos.
Este enfoque contrasta con la definicion proporcionada por el Project Management Institute
(PM1)*, donde las operaciones son el medio para sostener y obtener beneficios a partir de
las salidas de los proyectos.
e Operaciones (Servicios):
Ejecuta, los servicios menores que no requieren un despliegue mayor de los recursos que

dispone la compafiia.

e Operaciones (Proyectos):

Ejecuta, los proyectos y servicios que requieren un despliegue mayor de los recursos que
dispone la compafiia.

e Planta de prefabricados:

Ejecuta, la fabricacién de equipos o componentes segun las necesidades de los clientes.

e Gerencia de administracion & finanzas:

Gestiona las compras, comercio exterior, gestiones administrativas de las diferentes sedes,
Soporte informatico, tesoreria, contabilidad y soporte juridico.

e Talento humano:

1 El PMI, una institucion sin animo de lucro, que brinda herramientas y estandares para la gestion de
proyectos."
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Es uno de los procesos transversales mas importantes para las areas que gestionan la
entrega el cliente, pues desde esta area se gestiona y tramita el reclutamiento del personal
en la compafiia.

e Presupuestos:

Proceso que brinda soporte a las unidades comerciales, estructurando las ofertas de las

diferentes lineas de negocio de la compafiia.

e HSEQ™
Proceso estratégico que brinda soporte para todas las unidades de la compaifiia, y su alcance
incluye, disefiar, planificar, implementar, mantener y mejorar sistemas de gestion de
calidad, gestion ambiental y gestidn de seguridad y salud en el trabajo.

2.5 Mapa de procesos
La cadena de valor es un concepto central en la gestion organizacional y que se ha
convertido en una herramienta para comprender cdmo una compafiia crea y entrega valor
a sus clientes. Esta nocion fue desarrollada por Michael Porter en su libro Competitive
Advantage (Porter's, 1985), y desde entonces ha sido ampliamente adoptada en el mundo
de los negocios. Este concepto de Cadena de valor se refiere entonces a la serie de
actividades interconectadas que una compafiia realiza para disefiar, producir,
comercializar, entregar y dar soporte a sus productos o servicios. Estas actividades se

dividen en dos categorias principales: actividades primarias y actividades de apoyo.

12 HSEQ (Health, Safety, Environment, and Quality) es un acrénimo que engloba las areas fundamentales
para garantizar la seguridad, la salud, la sostenibilidad ambiental y la calidad en las operaciones empresariales
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La cadena de valor es esencial para la generacion de valor y la entrega de beneficios en una
organizacion. Al analizar cada uno de sus procesos, las organizaciones pueden identificar
mejoras de eficiencia y oportunidades para reducir costos o mejorar la calidad de los
productos o servicios que se entregan al cliente. También permite identificar como se
pueden diferenciar de la competencia al agregar valor de manera Unica. Para el caso
particular de este trabajo de grado, se toman las bases de la teoria de la cadena de valor,
para replantear el mapa de procesos, y su potencial para la optimizacién que puede lograr
mejoras en la gestion de una organizacion e integrar esto con entrega de valor y generacion
de beneficios. La comprension de como funcionan y se articulan todos sus procesos, es
fundamental para la toma de decisiones estratégicas que maximicen los beneficios de la
organizacion y sus interesados. Por lo tanto, la gestion efectiva del mapa de procesos se
convierte en un componente clave para el éxito y el cumplimento de objetivos estratégicos
en el mundo empresarial moderno. COLMAQUINAS S.A. tiene claramente definida su
gestion y articulacion, sin embargo, en su actual mapa de procesos se evidencian
posibilidades de mejora para la articulacion de sus procesos y posterior generacion de
valor, por lo tanto, se propone un mapa que replantea la articulacion de sus procesos, sin
necesidad de modificar su estructura organizacional actual.
El mapa de procesos de COLMAQUINAS S.A. se divide en tres procesos principales,
estratégicos, misionales y de soporte. los procesos estratégicos, gerencia y HSEQ, definen
la estrategia y trazan el camino para, los procesos misionales que gestionan el

cumplimiento de la mision a través de las unidades comérciales, ingenieria, prefabricados
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y operaciones; finalmente de soporte apoyan los demas procesos a lo largo del ciclo de vida
de sus entregables. De esta forma, COLMAQUINAS S.A., describe la forma como se logra

entregar los productos y prestar servicios para sus clientes.

PROCESOS ESTRATEGICOS
DIRECCION ESTRATEGICA |
HEq | GERENCIA GENERAL
PROCESOS MISIONALES
L PLANEACION .| eecuccon |
‘ PROYECTOS PROYECTOS
v
# OPERACIONES
PLANEACION EJECUCION DE
» COMERCIAL |—» INGENIERIA " sERvicios SERVICIOS |

PLAMEACION
» EQUIPOS Y
CALDERAS

s FABRICACION/
QAaGC

»l PLANTA
PREFABRICADCS

PROCESOS APOYOD

PROCESO ADMINISTRATIVO Y
COMPRAS TALENTC) HUMANG FINANCIERO

MANTENIMIENTO
Tc

Figura 1 Mapa actual de procesos de COLMAQUINAS S.A. 12

2.6 Canvas (Pigneur, 2010)
El Modelo Canvas, es una herramienta de gestion estratégica que se ha convertido en un
recurso esencial para las empresas. Originado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur

este modelo ofrece una vision holistica y estructurada de cOmo opera un negocio.

13 Mapa de procesos actual de COLMAQUINAS S.A. Tomado de la informacién que dispuso la compafiia
para el desarrollo de este trabajo de grado.
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Para COLMAQUINAS, su canvas se desarrolla a partir de la informacion disponible asi,

Segmentos de Clientes, la compafia se enfoca en industrias manufactureras,
compaiiias de construccion, empresas de energia y sectores petroquimicos.
Propuesta de Valor, experiencia garantizada para productos y proyectos
complejos, con cumplimento de plazos de entrega, calidad y seguridad en el trabajo.
Canales de Distribucion, ventas directas, alianzas estratégicas con proveedores.
Relaciones con los Clientes, se caracteriza por un servicio al cliente personalizado,
soporte técnico, mantenimiento y asistencia postventa.

Fuentes de Ingresos, Prefabricados, proyectos de montaje, contratos de
mantenimiento, servicios, retail y suministro de equipos.

Recursos Clave, equipo altamente capacitado, maquinaria y herramientas
especializadas y relaciones sélidas con proveedores, plantas de produccion.
Actividades Clave, fabricacion de producto, gestion de proyectos, investigacion y
desarrollo de soluciones técnicas.

Socios Clave, proveedores estratégicos de equipos y componentes, empresas de
ingenieria y disefo, instituciones financieras.

Estructura de Costos, mano de obra especializada, adquisicion de equipos,

compra de materiales, gastos operativos generales.

La comprension integral del Modelo Canvas de la compafiia y su aplicacion estratégica,

promueve mejoras significativas para la generacion de valor y la entrega de beneficios, en
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Gltima instancia, a la sostenibilidad y el crecimiento a largo plazo de la organizacion. El

Canvas completo que se identificd para la compafiia se detalla en el (Anexo D).

Capitulo 3: Marco de referencia
3.1 Circulo de Valor
El Benefits Realization Management (BRM) propone una version preliminar de
integracion de las diversas disciplinas necesarias para poder obtener la generacion de
beneficios, como se muestra en la figura 2. Esta teoria sirve como base para el Circulo de
Valor indicado en la figura 3, el cual nace de las notas de clase de “Estrategia, Portafolio,
Programas y Proyectos” de la Maestria en Desarrollo y Gerencia Integral de Proyectos,
donde el Ingeniero Luis Javier Mosquera expuso su propuesta de integracion de todas las

disciplinas necesarias para la generacién de beneficios.
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Overarching Goals that guide
direction of organization

Met result of realized benefits
minus cost of achieving
benefits. Value can be
tangible or intangible

Strategy Process of decomposing strategic
geals inte strategic initiatives

Value Objectives
Gain realized by
| text of Project
organization and Mﬂ contex bt ro.]act
beneficiary through anagement projects
. initiated to deliver
project deliverables )
strategic goals
and its outcomes Initiative
Benefits
(Project)
Results obtained through use Expected output of project
of project deliverables initiative
Outcomes Deliverables

Figura 2 Circulo de valor segin BRM. (PMI, 2019)
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Estrategia
Valor Mision, Vision,
Valores, Objetivos
Beneficios
Analisis
Estratégico

Outcomes

(Resultados) o
Iniciativas

Operaciones Anélisis.de
Negocio
Output Business Case
(Entregables)

B Gestion de
Gestion de Portafolio
proyectos

Figura 3 Circulo de Valor (Mosquera, 2022)

El desarrollo del modelo objeto del trabajo de grado, esta basado en este Circulo de Valor,
el cual integra las diferentes disciplinas necesarias para la generacion de valor, en grupo de
procesos y componentes organizados de tal forma que, ilustra el flujo desde la concepcion

de la estrategia, hasta el logro de beneficios y medicidn de su valor en una organizacion.

3.1.1 Estrategia: mision, vision, valores y objetivos estratégicos

La primera parte del Circulo de Valor esta enfocada en el desarrollo de la estrategia que,
segun Kaplan y Norton, empieza con la declaracion de mision, visién y valores de la
compafiia, teniendo en cuenta elementos como: la competencia externa, la economia y

andlisis ambientales. (Robert S. Kaplan D. P., 2008)
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Kaplan y Norton describieron una estructura detallada para el desarrollo de la estrategia,

sintetizando el proceso y teniendo en cuenta mejores practicas. Antes de formular la

estrategia, los altos directivos de la compafiia deben acordar acerca del proposito (mision),

la brujula interna que guiara las acciones (valores) y sus aspiraciones de los resultados

futuros (vision). Normalmente la mision y los valores se mantienen estables durante el

tiempo, mientras que la vision cambia constantemente durante el plan estratégico de 3 a 4

afios. Las organizaciones deben empezar con la formulacion de su mision, vision y valores,

considerando las fuerzas internas y externas que afectan la estrategia de la compafiia, en la

Tabla 1 se explica los pasos necesarios con sus respectivos objetivos, barreras y

herramientas.

Tabla 1 Pasos para el desarrollo de la estrategia

Proceso del desarrollo

. Objetivo Barreras Herramientas
de la estrategia
1. Establecer la | Afirmar una guia de | La vision es | ¢ Misidn clara
misién, valores, | alto nivel acerca del | frecuentemente

Valores centrales

consenso de cual usar

oy ot de - destta o emines |« vis
objetivos D P ntificabl
! conducta ejecucion cuantificable
P { st i e (Cronograma de
¢Por qué estamos en e cambio de
negocio? .
estrategia
2. Realizar Identificar mediante | Los analisis | ¢ PESTEL
analisis un analisis | normalmente estan | ¢  DOFA
estratégico estructurado, los | enfocados en los e Problemas
eventos, fuerzas vy | resultados mas no en .
L estratégicos
.Qué aspectos claves | €xperiencias que | los conductores de la
afectan nuestra | impactan o modifican | estrategia
estrategia? la estrategia
3. Formular la | Definir donde y como | Existen numerosas | ¢  Analisis de
estrategia la compaiia va a posibles metgdologlas problemas claves
competir y no existe un
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(Coémo podemos para cada | @« Metodologias
competir de la mejor circunstancia estratégicas
manera? e Declaraciones
direccion
estrategia
e “Do-Wells"

de
de

3.1.1.1 Declaracion de mision
Segun Peter Drucker la mision sefiala como se imagina a si mismo la organizacion
haciendo diferencia en la economia y en la sociedad en general. Adicionalmente, definen
donde debe sobresalir una organizacién para mantener el liderazgo. (Drucker, 1954)
Michael Porter, por su lado, define la misién como el motivo, proposito, fin o razén de ser
de la existencia de una compafiia u organizacion, es decir como esta desea que la gente la
reconozca después de un tiempo (Porter's, 1985).
Para Kaplan y Norton la declaracién de la mision son 2 o 3 frases que describen porque la
organizacion existe y debe describir el proposito de la organizacién, especialmente que le
ofrece a sus clientes y consumidores (Robert S. Kaplan D. P., 1996).
Es de vital importancia que esta declaracion exprese el principal objetivo de la organizacion
y gque cada miembro de la organizacion lo conozca para trabajar juntos para conseguirlo.
En conclusion, la mision debe declarar por qué la organizacion existe, su proposito

fundamental, como se relaciona con sus clientes y su diferenciacion en el mercado.
3.1.1.2 Declaracion de valores

Los valores estratégicos son principios fundamentales que guian el comportamiento y las

decisiones en una organizacion (Schein, 1985). Estos valores forman la cultura
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organizacional y afectan la forma en que los empleados interactian y toman decisiones en
el contexto de la estrategia organizacional.

Para Arthur Thompson, los valores estratégicos son componentes fundamentales de la
cultura de una organizacion y son los cimientos sobre los cuales se construye la identidad
y la direccion de esta. Estos valores influyen en el liderazgo, la filosofia y el
comportamiento de la organizacion. (Thompson, 2008)
En cuanto a Kaplan y Norton, los valores de la compafia declaran su actitud,
comportamiento y caracter (Robert S. Kaplan D. P., 1996). Y se basan en la definicién de
la compafiia Whole Food para dar una definicion mas concreta: “Son el reflejo de lo que
es realmente importante para nosotros como organizacién. Estos no son valores que
cambian con el tiempo, por situaciones o personas, por el contrario, estan impresos en la
cultura de nuestra organizacion.”
En conclusién, los valores estratégicos son los principios fundamentales que guian el
comportamiento y la cultura de una organizacion.

3.1.1.3 Declaracion de vision
La declaracion de vision define las metas a mediano-largo plazo de la compafiia. Deben
estar orientadas al mercado y deben expresar como la compafiia quiere ser percibida ante
el mundo. Peter Drucker definid la vision como una declaracion que describe el futuro
deseado de la organizacion (Drucker, 1954). Esta vision proporciona una imagen clara de
a donde quiere llegar la compafiia a largo plazo y ayuda a alinear los esfuerzos hacia ese

objetivo.
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Segun Kaplan y Norton la declaracion debe tener 3 caracteristicas; Objetivo 0 acotado,
definicion de nicho y un horizonte de tiempo. Teniendo en cuenta el ejemplo anterior, estas
caracteristicas se ven de la siguiente forma (Robert S. Kaplan D. P., 2004):
e Objetivo acotado, ¢j.: estar entre el top 3 de compaiias.
e Definicion del nicho, ej.: transportistas de bienes y personas en EE. UU.

e Horizonte de tiempo. ¢j.: en el afio 2012

Esta declaracion debe manifestar en el mas alto nivel de la organizacién, objetivos
ambiciosos para la estrategia, incluyendo una medida clara de éxito y un horizonte de
tiempo especifico para lograrlo.
3.1.14 Objetivos estratégicos

Para Porter, en el contexto de la ventaja competitiva, los objetivos estratégicos deben
centrarse en lograr una posicién unica en el mercado o en la industria que permita a la
compariia destacarse y tener éxito (Porter's, 1985). Por otro lado, se define que los objetivos
estratégicos son metas claras y especificas que una organizacion se propone alcanzar en el
futuro (Drucker, 1954). Estos objetivos son esenciales para traducir la vision y la estrategia
en acciones concretas.

Kaplan y Norton, por su lado, argumentan que los objetivos estratégicos deben estar
vinculados a medidas especificas que ayuden a evaluar el progreso hacia la estrategia
(Robert S. Kaplan D. P., 1996). Una vez establecida la vision de la compafiia, los directivos
deben dividir la brecha que existe entre esa vision y el estado actual de la compafiia en

objetivos consistentes para el cliente y el proceso, tales como, los procesos mas criticos y
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las capacidades de los empleados. Estos objetivos se consideran consistentes si al
cumplirlos logran cerrar esa brecha que existe y, ademas, lograr el resultado especificado

en la vision.

3.1.2 Analisis estratégico:

Después de definir la estrategia, es fundamental realizar un analisis detallado para
identificar las iniciativas que impulsen a la compafiia a alcanzar los objetivos planteados.
Durante el anélisis estratégico, se usan herramientas de gestion que permiten establecer el
quehacer y camino que debe recorrer la organizacion para alcanzar las metas y objetivos

(13

previstos. Como lo indica Gabriel Roncancio en su articulo “;Qué es la planeacion
estratégica y para qué sirve?” (Roncancio, 2019), la planificacion estratégica es un proceso
de formulacion y establecimiento de objetivos, asi como las acciones que conduciran a
lograr los objetivos.

Realizar correctamente una planeacion estratégica permite que tanto los lideres como los
integrantes comprendan el estado actual de la organizacion, logrando que estén alineados
con la estrategia y que se tenga un lenguaje comun de comunicacion. Igualmente, se resalta
la importancia de una correcta planeacion estratégica ya que permite actuar de forma
proactiva; direcciona a cada integrante del equipo al darle claridad sobre su rol e
importancia de su labor para el logro de los objetivos estratégicos; evaltua factores internos

de la compaiiia y externos del entorno, permitiendo ser mas competitiva en el mercado y

tener mayor longevidad al buscar constantemente oportunidades en el mercado; entre
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muchos mas beneficios que se encaminan a facilitar y direccionar a la compafia para lograr
los objetivos estratégicos.

Para una correcta planeacion estratégica, existen modelos que permiten analizar la
compaiiia, tanto interna como externamente, y como resultados se obtendran oportunidades
encaminadas a lograr los objetivos estratégicos. Entre los modelos existentes se resaltan
los siguientes:

3.1.2.1 Analisis DOFA

Con la herramienta de andlisis DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas, amenazas)
(Roncancio, 2019), se logra evaluar la situacion actual de una compafiia teniendo en cuenta
factores internos a traves de las debilidades en las que se debe trabajar y las fortalezas que
se pueden potenciar; y externos evaluando amenazas del mercado y aprovechando las
oportunidades del sector al que la compafiia pertenece. Al analizar estos elementos, la
organizacion puede tomar decisiones futuras que se encuentren alineadas con la estrategia.
Esta herramienta proporciona una vision interna de la organizacion, y de su analisis se

obtienen iniciativas que apoyan el logro de los objetivos estratégicos.

POSITIVOS NEGATIVOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
w0
o
=
14
i F D
=
=
OPORTUNIDADES AMENAZAS

O A

EXTERNOS

Figura 4 Matriz DOFA (Roncancio, 2019)
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3.1.2.2 Analisis PESTEL
Con este modelo, se evaltan factores politicos, econdémicos, sociales, ambientales, legales
y tecnoldgicos a nivel macroeconémico, que son externos y pueden afectar a una compariia
ya sea positiva o negativamente. Al efectuar su analisis se obtiene una vision integral del
mercado y como éste puede afectar las operaciones de la compafiia, tomando decisiones

oportunas y anticipando cambios del entorno.

Influenclas Internacionales

-+ Distribucién de "T'p"'“tc's Transferencla econémica
+ Demografia

Anall sis
PESTEL
Restricclonas amblentales

+ Crecimiento econdmico f
E « Inflaclan Camblo climatico E

+ Establildad gubarnameantal l ’ « Leyes reglonalas
P It = Sistemas de cortes I

« Politica de Impusstos

Figura 5 Anélisis PESTEL (Roncancio, 2019)
3.1.2.3 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Michael Porter propone este modelo que permite evaluar el nivel de competencia de una
compafiia dentro del mercado al que pertenece, tomando decisiones de negocio que
permitan ejecutar la estrategia de la compafiia. Este analisis se realiza a partir de 5 fuerzas
que miden la competencia y rivalidad de la compafiia, las cuales son (Porter, 1979):

. Fuerza 1: Poder de negociacion de los compradores o clientes.

. Fuerza 2: Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.
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. Fuerza 3: Amenaza de nuevos competidores entrantes.
. Fuerza 4: Amenaza de productos sustitutos.
. Fuerza 5: Rivalidad entre competidores

Amenazas de
nuevos productos
! servicios

Rivalidad y

Poder de Poder de
negociacion de los competencia negociacion de
proveedores del mercado los clientes

Amenazas de
nuevos productos
| servicios

Figura 6 Matriz de las 5 Fuerzas de Porter (Roncancio, 2019)
3.1.24 Cadena de valor

Es una herramienta de gestion que describe las actividades de una organizacion para
generar valor. Michael Porter en su libro “Competitive Advantage: Creating and Sustaining
Superior Performance” (Porter's, 1985), explica el concepto de cadena de valor y la ventaja
competitiva. A partir de la cadena se logra ver como las organizaciones generan valor a
través de actividades primarias y de soporte, y de ese modo obtienen productos
diferenciales. El valor representa la cantidad que esta dispuesta a pagar un cliente por el
producto o servicio que proporciona, pero solo se obtiene si el valor que impone la

compaiiia es superior a los costos que implica crear el producto o servicio.
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La cadena de valor de una organizacion debe estar conformada por nueve categorias de
actividades de valor, las cuales estan conectadas de tal forma que se enfoca el proceso
completo del producto o servicio. Dichas actividades se dividen en dos grupos, actividades
primarias y de apoyo o soporte. Las actividades primarias son aquellas implicadas en la
creacion del producto, su venta y servicio post venta. Por su parte, las actividades de
soporte sustentan las actividades primarias aportando insumos, tecnologia, recursos
humanos entre otras actividades requeridas para el funcionamiento de la organizacién. En
la Figura 7 se muestra la cadena de valor propuesta por Porter:
En esta se describen las actividades de valor genéricas para cualquier organizacion. Es de
resaltar, que cada proceso se divide en subprocesos que pueden variar dependiendo del

sector en el que se encuentre la organizacion.

[ CADENA DE VALCOR PORTER

Figura 7 Cadena de valor de Porter (Porter’s, 1985)

ACTIVIDADES
PRIMARIAS

Actividades Primarias:
e [Logistica interna: son todas las actividades que implican recibir, almacenar y

clasificar los insumos o materia prima del producto o servicio. Por ejemplo, compra
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de materia prima, control de inventarios, programacion de vehiculos, gestion de
proveedores, entre otras.

Operaciones: hace referencia a las actividades relacionadas al procesamiento y
transformacion de insumos para obtener el producto final. Por ejemplo,
maquinados, ensambles, empacado, pruebas, control de calidad, entre otras.
Logistica externa: se encargan de recoger, almacenar y distribuir el producto
terminado. Algunas actividades son, gestion de inventarios de productos
terminados, operaciones de vehiculos de entrega, procesamiento de pedidos,
planeacion de entregas.

Mercadotecnia y ventas: proporcionan los medios para lograr que los clientes
compren el producto e incentivar a que lo hagan. Por ejemplo, publicidad,
promociones, canales de ventas, entre otros.

Servicio: actividades postventa para generar o mantener el valor de la compaiiia,

como mantenimientos, reparaciones o entrenamiento.

Actividades de soporte:

Abastecimiento: se refiere a las actividades donde se realiza la consecucion de
insumos necesarios para la operacion de la organizacion, diferente a los insumos
para crear el producto. Algunos insumos pueden ser vehiculos, papeleria, equipos
de oficina o equipos de laboratorio.

Desarrollo tecnologico: conocimientos, procedimientos o tecnologia dentro del

equipo del proceso. Son actividades que se enfocan en mejorar el producto o el



42
proceso. Es de las actividades mas importantes ya que a partir del desarrollo
tecnologico se puede obtener ventaja competitiva, generando valor.

e Recursos humanos: son las actividades de busqueda, contratacion, entrenamiento,
desarrollo y compensaciones de todo el personal de la organizacién. Es
fundamental en la ventaja competitiva a partir de las habilidades y motivacion de
los empleados.

e Infraestructura: son actividades base de la organizacion, como la administracion
general, contabilidad, 4reas financieras, asuntos legales, control interno, entre otras.
A diferencia de las otras actividades de apoyo, la infraestructura se involucra en la
cadena completa de manera general.

Las cuatro actividades de soporte estan presentes en toda la cadena de valor, y también se
apoyan entre si, por ejemplo, las actividades de recursos humanos son apoyadas por los
desarrollos tecnoldgicos para mejorar y optimizar sus procesos de seleccion y contratacion.
Aunque las actividades se encuentren separadas por grupos, todas deben estar relacionadas
entre si, y estar alineadas con los mismos objetivos y metas.

Una organizacion puede sacar provecho de la cadena de valor y generar ventaja competitiva
de dos formas: mejorando la coordinacion entre las actividades primarias y de soporte; u
optimizando cada una de las actividades de la cadena de valor. Cualquiera de las dos
implica optimizar y/o reducir procesos o mejorar el producto o servicio, lo que refleja una

disminucion de costos y por ende una ventaja competitiva.



43
La cadena de valor como herramienta de analisis estratégico permite a la organizacion
diferenciarse de la competencia evaluando las actividades, no necesariamente siendo
mejor, pero si siendo diferente. Dado esto, Porter recalca que, si una compariia busca hacer
lo mismo que sus competidores, es muy probable que no tenga éxito (Porter's, 1985).
Con estas herramientas se logra evaluar una compafiia desde diferentes enfoques, y cada
una aporta un analisis del cual se desprenden iniciativas que ayudan a tomar decisiones
ligadas a los objetivos estratégicos. Dado eso, se acostumbra a complementar las
evaluaciones usando las diferentes herramientas existentes, logrando tener una vision
integral tanto interna de la compafiia como externa del mercado al que pertenece.
Una vez establecido ¢qué es lo que quiere la organizacion conseguir?, se debe definir el
coémo se va a lograr, las iniciativas son este “como”. Kaplan y Norton realizan una analogia
de estas iniciativas con las leyes de Newton (Robert S. Kaplan D. P., 1996). La primera ley
establece que una organizacion que se encuentre en reposo se mantendra en reposo. La
segunda ley establece que es necesario que una fuerza sea aplicada a una masa para que se
produzca movimiento. Las iniciativas representan esta fuerza que acelera la masa de la
organizacion para ponerla en movimiento, superando la inercia y la resistencia al cambio.
Estas representan la compilaciéon de proyectos y programas discrecionales de duracion
finita, fuera del dia a dia de las actividades operacionales de la compafiia, que estan

disefiadas para ayudar a la organizacion a lograr ese rendimiento objetivo.
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3.1.3 Anadlisis de negocio

3.1.3.1  Business Analysis Segiin BABOK!* V3

El andlisis de negocios es la practica de facilitar cambios en una compaiiia al definir
necesidades y recomendar soluciones que brinden valor a las partes interesadas. Esto
permite a las organizaciones expresar sus necesidades y la justificacion para el cambio, asi
como disefiar y describir soluciones que puedan aportar valor. Esta gestion se realiza en
diversas iniciativas dentro de una organizacion, ya sean estratégicas, tacticas u operativas
y puede llevarse a cabo dentro de los limites de un proyecto o a lo largo de la evolucion
continua de la organizacion. Se puede utilizar para comprender el estado actual, definir el
estado futuro y determinar las actividades necesarias para pasar del estado actual al futuro
(11BA, 2015).

El andlisis de negocios complementa el analisis estratégico y define el trabajo que debe
realizarse para identificar adecuadamente las necesidades estratégicas que necesita el
negocio, generando una sinergia de las partes interesadas y garantizando que todas estén
orientadas a la resolucién de las necesidades, generando iniciativas orientadas a la
generacion de valor.

El BABOK V3 esta segmentado en seis diferentes areas de conocimiento, que representan

areas de experiencia especifica en el analisis de negocio y que abarcan varias tareas.

14 BABOK (Business Analysis Body of Knowledge): Guia que define las areas de conocimiento, tareas y
técnicas para la préctica del analisis de negocios. Publicada por el International Institute of Business Analysis
(11BA).
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Planificacion y monitoreo del analisis de negocios: Describe las tareas que debe realizar
el analista de negocios para organizar y coordinar los esfuerzos de las partes interesadas y
que las iniciativas que se planteen permitiran obtener los resultados esperados.
Elicitacién y colaboracion: Describe las tareas que deben realizar los analistas de
negocios para preparar y llevar a cabo las actividades y gestiones requeridas para obtener
la informacién adecuada de las partes interesadas y su posterior confirmacion de los
resultados obtenidos.
Gestion para los requisitos del ciclo de vida de: Describe las tareas que realizan los
analistas de negocios para gestionar y mantener informacion de los requerimientos a lo
largo de su ciclo de vida, identificando las relaciones significativas entre los requerimientos
y sus disefios asociados.
Analisis estratégico: Describe el trabajo que en el analisis de negocios debe realizarse para
colaborar con las partes interesadas con el fin de identificar una necesidad de importancia
estratégica o tactica (la necesidad comercial), permitiendo que la compafiia aborde
adecuadamente esa necesidad.
Analisis de requisitos y definicion de disefio: Describe las tareas que realizan los analistas
de negocios para estructurar y organizar los requisitos descubiertos durante las actividades
de elicitacion, se especifican y modelan los requisitos y disefios, se valida y verifica la
informacidn, se identifican opciones de solucion que satisfagan las necesidades del negocio
estimando el valor potencial que podria realizarse para cada opcion de solucion. Esta area

de conocimiento abarca actividades incrementales e iterativas que van desde el concepto
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inicial y la exploracion de la necesidad hasta la transformacion de esas necesidades en una
solucion especifica recomendada.
Evaluacion de la Solucion: Describe las tareas que realizan los analistas de negocios para
evaluar el rendimiento y el valor entregado por una solucion que se esté aplicando en la
organizacion, ademas identifica y recomienda la eliminacion de barreras o restricciones
que impiden la plena realizacién del valor.

Analisis de negocios
Planear y monitorear

Analisis de
requerimientos y
definicion de disefio

Analisis de la
estrategia

Gestion del ciclo de
vida de los
reguerimientos

Elicitation y
colabhoracion

Evaluacion de la
solucion

Figura 8 Integracion de las areas de conocimiento del Babok
Andlisis estratégico

La estrategia define la forma mas efectiva de aplicar las capacidades de una compaiiia para

alcanzar un conjunto deseado de metas y objetivos. La estrategia puede crearse para toda
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la compafiia como un conjunto, o de manera independiente para una division, area o region,
asi como para un producto, proyecto o iteracion.

El analisis estratégico se centra en definir estados futuros y de transicion para abordar las
necesidades de la organizacion, incorporando tanto el pensamiento estratégico como la
exploracion de posibles soluciones. Este analisis proporciona contexto para la evaluacion
de los requisitos y la definicion del disefio. Es crucial realizarlo cuando se identifica una
necesidad organizacional, permitiendo a las partes interesadas decidir si abordar esa
necesidad, tal como se evidencia en la siguiente imagen, la cual muestra la generacion de
valor a medida que las actividades de analisis organizacional avanzan desde la entrega de

valor potencial hasta el valor real.

Andlisis dela  Ianalisis de requerimientosé Evaluaciéon de la
estrategia !y definicion de disefio solucion

Potencial ¢ » Actual
Necesidad Alcance de ! Requerimientos Disefio :Prototipo Piloto Operando
la solucion : :

Figura 9 Generacion de valor a través del analisis de negocio.

Ademas, el analisis estratégico, es una actividad continua. EvalGa cambios en la necesidad,
su contexto o nueva informacion que podria requerir ajustes en la estrategia de cambio. En
ultima instancia, la estrategia guia el progreso desde la entrega potencial de valor hasta el
logro del valor real, ilustrado en una imagen que representa el espectro de valor a medida

que las actividades de anélisis organizacional avanzan.
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Al realizar analisis estratégico, los analistas de negocios deben tener en cuenta el contexto
en el que estan trabajando anticiparse al rango de resultados posibles. Cuando un cambio
tiene un resultado predecible, se puede definir claramente el estado futuro y los posibles
estados de transicion, permitiendo la planificacion de una estrategia clara. Sin embargo, si
el resultado es dificil de prever, la estrategia puede centrarse mas en mitigar riesgos, probar
suposiciones y cambiar de rumbo hasta identificar una estrategia exitosa o hasta que la
iniciativa concluya. Estas tareas pueden realizarse en cualquier orden, pero a menudo se
llevan a cabo simultdneamente, ya que la estrategia debe estar moldeada por lo que es
realmente alcanzable. Una estrategia puede plasmarse en un plan estratégico, vision de
producto, caso de negocio, hoja de ruta del producto u otros artefactos. El area de
conocimiento de Analisis de Estrategia incluye diversas tareas, como:
Analizar y definir el Estado Actual: Comprende las necesidades del negocio y su relacion
con el funcionamiento actual de la organizacion, estableciendo una linea base y contexto
para los cambios que se requieran.
Definir el Estado Futuro: Establece metas y objetivos que demostraran que la necesidad
organizacional ha sido satisfecha. Define qué partes de la compafiia deben cambiar para
cumplir con esos objetivos.
Evaluar Riesgos: Comprende las incertidumbres relacionadas con el cambio. Considera
el impacto de esas incertidumbres en la capacidad de ofrecer valor a través del cambio.

Recomienda acciones para abordar los riesgos cuando sea apropiado.
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Definir la Estrategia de Cambio: Realiza un analisis de brechas entre el estado actual y
futuro. Evalta opciones para alcanzar el estado futuro. Recomienda el enfoque de mayor
valor para alcanzar el estado futuro, incluyendo posibles estados de transicion.
Finalmente, se puede resumir el analisis de negocios como la hoja de ruta detallada, para
abordar una necesidad organizacional, desde su concepcion y evaluacion con los
interesados del negocio, hasta la evaluacion de posibles soluciones que generen valor.
Partiendo de un adecuado analisis estratégico, que evalua las necesidades y las enfoca hacia
unas metas y objetivos claros.

3.1.3.2  BA Segiun PMI

Por otro lado, el PMI entrega una definicion propia del significado y alcance del BA, donde
establece que, una vez realizado el andlisis estratégico, es necesario ejecutar un analisis de
negocios dentro de la organizacion. Segun la guia Business Analysis for practitioners: A
practice guide, es “la practica para habilitar el cambio en una organizacion, definiendo
necesidades y recomendando soluciones que entreguen valor a los interesados”. Se requiere
de este andlisis debido a que es fundamental que las organizaciones puedan identificar y
definir las soluciones correctas que permitan el logro de los objetivos ya planteados, por
medio de la evaluacion y andlisis de la estructura, los procesos, la tecnologia y otras
capacidades de la organizacion.
Para el PMI el andlisis de negocios es “La aplicacion de conocimiento, habilidades,
técnicas y herramientas para:

o Identificar problemas y necesidades de negocio.
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e Identificar y recomendar soluciones viables para resolver necesidades.
e Investigar requisitos, documentar y gestionar interesados con el proposito de cumplir con
objetivos del negocio y del proyecto.

e Facilitar la implementacion exitosa del producto, servicio o resultado del proyecto.

Para ejecutar correctamente el andlisis de negocio, en la guia Business Analysis for
practitioners: A practice guide, se consideran 5 etapas.

e Evaluacion de necesidades e Trazabilidad y seguimiento

e Planeacion del analisis de negocio e Evaluacion de la solucion

e Analisis de requisitos
Evaluacion de necesidades:
Esta etapa consiste en evaluar el problema u oportunidad actual, partiendo de una andlisis
interno y externo de la organizacion, que permita determinar soluciones viables y de alto
nivel, teniendo en cuenta las capacidades actuales y a las que se debe llegar en la
organizacion.

En la evaluacion de necesitas, la guia del PMI presenta 4 etapas:

1. Identificar el 2. Evaluar el estado
problema u actual de la
oportunidad organizacion

Evaluacion de
necesidades

4. Armar el caso de 3. Recomendar
negocio acciones

Figura 10 Evaluacion de necesidades



e Identificar el problema u oportunidad:

o1

En andlisis de negocio debe iniciar por las preguntas ¢cual problema se esta solucionando?

0 ¢qué problema tienen los clientes que pueda ser una oportunidad para la compafia? A

partir de las preguntas se debe iniciar el proceso de recopilar la informacion necesario para

definir claramente el problema u oportunidad.

Inicialmente, el PMI recomienda evaluar los interesados que puedan impactar las areas de

andlisis para llegar al problema u oportunidad, y categorizarlos usando la matriz RACI.

R- Responsible: Persona que es responsable de ejecutar

A- Accountable: Persona que rinde cuentas

C- Consult: Personas que pueden ser consultadas sobre para entender el problema u

oportunidad

I- Inform: Personas que reciben el resultado del analisis.

A modo de ejemplo la siguiente tabla presentada en la guia del PMI muestra la

categorizacion de un grupo de interesados:

Tabla 2 Matriz RACI

i

Identify problem or appartunity

organization

Assess currant state of the

Recommend action

Prepang business case
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Teniendo el analisis de interesados, se procede a buscar toda la informacion necesaria para
entender el problema. Es necesario realizar una evaluacion del entorno tenido en cuenta
aspectos ambientales, sociales, econdémicos y politicos.
Una vez se tiene claridad sobre el problema, se debe documentar en un Situation Statment
que contenga la siguiente informacion:
El problema de “a”, tiene el efecto de “b” y con el impacto de “c”
El Situation Statment debe ser aprobado por los interesados que se identificaron
previamente, y es clave pues define el trabajo a seguir.

e Evaluar el estado actual de la organizacion:

Para lograr un andlisis de negocio correcto, es necesario identificar de manera clara y
precisa el problema y las necesidades de negocio. Para esto se tienen herramientas de causa
raiz, donde se identifica la causa principal de los problemas logrando plantear soluciones
adecuadas, las siguientes herramientas permiten realizar este analisis:

Espina de pescado:

Kaoru Ishikawa propone una herramienta que permite evidenciar graficamente las causas
que llevan a un efecto negativo y lograr abordarlo desde la causa principal. La espina de
pescado se puede descomponer desde 6 componentes fundamentales: hombre, maquina,
entorno, material, método y medida. Este andlisis se fundamenta en que hay un nimero
limitado de causas primarias y secundarias para cada problema, y que diferenciar entre los

tipos de causas es el primer paso para resolver el problema.
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Causa Efecto

e e ' ™y
Hombre (Ma uina ( Entomo )
\ / ———— . _z

Problema

SL:%LS\

Causa principa

("Material C Método ) { Medida )
J J

Figura 11 Diagrama de espina de pescado

¢ Cinco por qué?:

Taiichi Ohno propone el andlisis de causa raiz a partir de la pregunta ;por que?,
identificando que al cuestionarse por qué sucede un problema, se obtiene una respuesta
superficial y se va profundizado a medida que continua el cuestionamiento especifico hasta
Ilegar a su causa raiz. Ohno lleg6 a la conclusién que a la 5 pregunta ¢por qué? se obtiene

la causa del problema, la cual debe ser abordada.

¢ Por qué esta pasando esto?
Respuesta superficial

¢Por qué es eso?
Respuesta superficial

éPor qué es eso?
Respuesta superficial

¢Por qué es eso?
Respuesta superficial

¢Por qué es eso?
Causa raiz

Figura 12 Diagrama de analisis de ¢.cinco por qué?
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Durante la evaluacion interna de la organizacion, es importante realizar un analisis de
nuevas capacidades requeridas para solucionar los problemas encontrados. Existen
diferentes métodos para este proposito, entre los cuales se encuentra la tabla de capacidades
la cual consiste en revisar cada uno de los problemas encontrados, evaluar sus causas
principales y determinar las nuevas capacidades que se requieren para abordar el problema,

como se ejemplifica en la Tabla 3.

Tabla 3 Tabla de capacidades

Problema Causas Nueva capacidad

+ Contratar nuevos agentes
Limitado numero de agentes capacitados
* Aumentarsalario de los agentes

* Nueva politica para realizar
inspecciones de forma remota.

* Usar nuevas herramientas
tecnoldgicas para inspecciones

Servicio de reclamos por seguros muy
lento Necesidad de inspecciones en persona

* Contratar nuevos evaluadores

Limitado nimero de evaluadores .
capacitados

* Nuevos métodos para aceptar
reclamaciones
+ Cargar reportes de forma remota

Limitadas formas de aceptar las
Retrasos en los informes reclamaciones e informes

Informes en papel + Eliminarinformes en papel

Otro método es realizar un Benchmarking, donde se realizan estudios en organizaciones
externas que presenten problemas similares a los encontrados, y las soluciones que se
encontraron para afrontarlos.

Una vez se encuentran las capacidades requeridas, se debe efectuar un andlisis de brechas,
el cual consiste en determinar acciones para abordar la brecha que existe entre las
capacidades actuales de la organizacion y las nuevas capacidades requeridas para
solucionar los problemas.

e Recomendar acciones alineadas con las necesidades del negocio:
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A partir de las nuevas capacidades requeridas, se recomiendan acciones para llenar las
brechas encontradas, y deben estar alineadas con las necesidades del negocio. Usualmente
se encuentran mdltiples alternativas que potencialmente solucionen los problemas, las
cuales seran evaluadas desde diferentes aspectos relevantes, como el costo, tiempos de
ejecucion, recursos, entre otros. Por eso es importante que, para cada alternativa, se
determinen las restricciones, los riesgos y las suposiciones.
Teniendo cada una de las recomendaciones, con su respectivo analisis, se realiza una
evaluacion cualitativa y cuantitativa para seleccionar la recomendacién mas viable. Por
ejemplo, con una tabla de ponderaciones, se puede lograr cuantitativamente escoger la
opcidn mas viable, a partir de una seleccion de criterios especificos a los cuales se les dara
un peso, que sera valorado segun la importancia que cada evaluador le dé, como se

ejemplifica en la Tabla 4.

Tabla 4 Tabla de ponderaciones.

R1 1X0,1=0,1 | 2X0,3=0,6 | 1X0,2=0,2 | 1X0,3=0,3 | 2x0,1=0,2 1,4
R2 2X0,1=0,2 | 1X0,3=0,3 | 2X0,2=0,4 | 2X0,3=0,6 | 1X0,1=0,1 1,6
R3 2X0,1=0,2 | 1X0,3=0,3 | 1X0,2=0,2 | 1X0,3=0,3 | 2X0,1=0,2 1,2

e Armar el caso de negocio (Business Case)

Con toda la informacion que se ha obtenido durante el analisis, se prepara un documento
que ayudaréa a la organizacién a seleccionar los mejores proyectos y programas, ya gque es
un insumo que proporciona una visién concisa de la necesidad del negocio y de la solucién

recomendada para abordad dicha necesidad. Este documento contiene 4 secciones, la
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primera es la descripcion del problema u oportunidad (situation statement) y los interesados
que puedan verse afectados; en la segunda parte se realiza un analisis de la situacion, donde
se enmarcan las metas y objetivos organizacionales, la causa raiz del problema, el analisis
de la situacion actual de la organizacion, y el analisis de brechas con las capacidades
encontradas. A continuacion, se describen las recomendaciones, con sus respectivos
riesgos, restricciones y supuestos, el andlisis de costo beneficio y las ponderaciones. Por
altimo, se deja un apartado para la evaluacion, donde se describan las métricas para saber
cdémo la recomendacion contribuye a las metas y objetivos de la organizacion.

Analisis de requisitos
En la guia del PMI, se define un requisito como una condicién o capacidad que debe tener
un producto, servicio o resultado para satisfacer un acuerdo, un contrato u otra
especificacion formal.
Es importante el analisis y gestion de requisitos ya que se asegurara que el alcance del
proyecto o programa contenga las caracteristicas y funcionalidades necesarias para que una
solucion cumpla con las expectativas de negocio.
Existen 4 tipos de requisitos:

e Del negocio: describen por que se requiere un cambio en la organizacion

e De interesados: son las expectativas que los interesados tienen sobre los beneficios

que obtendran del proyecto.
e De la solucion funcionales: describen lo que serd capaz de hacer o de cumplir la

solucion.
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e De la solucion no funcionales: describen las caracteristicas, atributos, capacidades
y parametros que tendra la solucion.

e De transicion: describe lo necesario para poner en operacion el producto.
El proceso de investigacion de requisitos (elicitation) se puede realizar a partir de
entrevistas, talleres, grupos focales, lluvias de ideas, encuestas, talleres ludicos, andlisis de
documentos o con benchmarking.
Trazabilidad y seguimiento
Durante el Business Analysis, la trazabilidad y seguimiento consiste en asegurar que los
requisitos sean aprobados y puedan ser gestionados a lo largo del ciclo de vida del proyecto.
Como herramienta de apoyo, se puede generar una matriz de trazabilidad que permite
conectar los requerimientos del producto, desde su origen hasta los entregables que
satisfacen los requerimientos, durante todo el ciclo de vida del proyecto.
Evaluacion de la solucion
Consiste en validar completamente la solucion, es decir, determinar si la solucion relne
todas las necesidades de negocio indicadas por las partes interesadas y genera valor al

cliente.

3.1.4 Gestion de portafolio

Una vez realizado el analisis de negocio, las iniciativas entran a la gestion de portafolio, y
es en este punto donde se seleccionan los componentes necesarios para lograr la generacion

de beneficios.
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Segun el PMI un portafolio es una coleccion de proyectos, programas, portafolios
auxiliares y operaciones administrado como grupo para alcanzar los objetivos estratégicos.
En cuanto a la gestion de portafolio, el PMI la describe como la gestion centralizada de
uno o mas portafolios con el fin de conseguir los objetivos estratégicos de la organizacion.
Es la aplicacion de los principios de la gestion para alinear el portafolio y sus componentes
con la estrategia organizacional. Adicionalmente lo describe como una actividad dinamica
donde una organizacion invierte sus recursos para lograr los objetivos estratégicos
mediante: identificar, categorizar, monitorear, evaluar, integrar, seleccionar, priorizar,
optimizar, balancear, autorizar, realizar transicion, controlar y finalizar los componentes
del portafolio.
La gestion de portafolios condensa todas estas acciones en dos grandes procesos: la
seleccién y el control. En cuanto a seleccionar se trata de analizar el conjunto de proyectos
y programas, teniendo en cuenta la disponibilidad de recursos, y la disposicion al riesgo
que tengan dentro de la organizacion.
Dentro de este proceso de seleccion también se realiza la autorizacion, la cual se realiza
mediante la asignacion de recursos al grupo de proyectos y programas ya seleccionados.
Por ultimo, en este proceso de seleccionar, se realiza la declaracion de existencia de los
componentes ya seleccionados, con el fin de que cada miembro de la organizacion conozca
lo proyectos y programas gue se van a ejecutar y se dispongan a apoyar cualquier proceso

que requiera de su colaboracion.
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El siguiente proceso se trata de controlar o monitorear los componentes ya autorizados.
Dentro de este proceso se controla que el conjunto de componentes siga estando enfocados
en lograr los objetivos estratégicos de la organizacion. Dentro de este proceso se pueden
afiadir, cambiar o suspender componentes. Afiadir nuevos componentes que se consideren
relevantes para la generacion de beneficios y que estén alineados con la estrategia de la
organizacion. Cambiar componentes que no estén generando los beneficios esperados por
la organizacion por otros que se hayan dejado atras. Y, por tltimo, suspender componentes
que no estén aportando a la organizacion.
Como resultado de realizar una correcta gestion de portafolios, las organizaciones logran
conectar la estrategia con la ejecucién, enfocarse en ejecutar los componentes mas
importantes, concretar beneficios y reducir caos dentro de la organizacion, fomentando la
motivacion.
En el articulo Bird’s eye view, (Alderton, 2015) se cita a 4 directores de portafolio, donde
Clarke-Holliman describe que la gestion de portafolios no se trata solo de ejecutar los
proyectos correctos, se trata también de ejecutarlos de la mejor manera. Define a esta
disciplina como la manera mas sencilla de implementar los objetivos estratégicos de la
organizacion, teniendo en cuenta los riesgos y las restricciones.
Para la directora de portafolio Mishra le gestion de portafolio se trata de identificar,
priorizar, autorizar, gerenciar y controlar proyectos, programas e iniciativas para lograr los

objeticos estratégicos de la organizacion.
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3.1.5 Gestion de Programas

El siguiente paso en el circulo de valor es la gestion de programas, una vez se realiza la
gestion de portafolios, se debe realizar la gestion del o los programas resultantes de la
anterior seleccion. En el libro “The Standard for Program Management” del PMI, se define
un programa como un grupo de proyectos, programas secundarios y actividades del
programa coordinada para obtener beneficios que no son posibles si se manejaran
individualmente. A partir de los programas, se entrega valor a la organizacion, por ejemplo,
mejorando las capacidades actuales, facilitando cambios, creando o manteniendo activos u
ofreciendo nuevos productos o servicios, el valor se entrega a la organizacion con los
resultados del programa. Todos los componentes de un mismo programa deben tener
objetivos y metas especificas y deben estar alineados entre si, teniendo una misma vision,
es decir los proyectos y programas secundarios deben estar direccionados en la busqueda
de resultados, capacidades o beneficios comunes.
El PMI define la gestion de programas como la “aplicacion de conocimientos, habilidades
y principios a un programa para lograr los objetivos de este y para obtener los beneficios
que no se lograrian si se manejan los componentes individualmente. Dentro de las
funciones de la gestién de programas estan:

e Definir como se espera que los resultados del programa contribuyan a la generacion

de beneficios y que estén alineados con la estrategia de la organizacion.
e Monitorear la obtencién de beneficios de los componentes para asegurar que

permanezcan alineados con la estrategia.
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e Comunicar efectivamente los entregables de un programa para optimizar
eficazmente la busqueda de beneficios y lograr aportar valor.

e Dirigir las actividades del programa, financiamiento, adquisiciones, entre otros.

e Definir los componentes que se van a incluir en el programa y asignar los recursos.
La direccion del programa debe asegurar que los componentes y actividades sean
adecuadamente planificadas, controladas y completadas, y que se entreguen y mantengan
los beneficios del programa.
En la gestion de proyectos, el PMI planta 5 dominios, que son grupos de areas con
funciones Unicas, estas son:
Alineacién Estratégica del Programa: es el encargado de identificar que los entregables
y resultados del programa se encuentran alineados con las metas y objetivos estratégicos.
Los directores de programa aseguran la alineacién de los planes individuales para la
direccion de proyecto con las metas y beneficios planeados para el programa, y por
consiguiente lograr las metas y objetivos estratégicos de la organizacion. Para una correcta
alineacion estratégica, se debe construir y evaluar un caso de negocio, acta de constitucion
y hoja de ruta del programa, asi como realizar las evaluaciones ambientales y planear la
gestion de riesgos.
Hoja de ruta del programa: Dentro de la planeacion, la hoja de ruta es una herramienta
que representa cronolégicamente la direccion del programa, conectando los principales

hitos y puntos de decision, y muestra la alineacion entre la estrategia del negocio y las



62

actividades del programa. Su aporte se basa en gestionar la organizacion del programa para

evaluar el progreso de este buscado los beneficios esperados.

Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5... Periodo n

Punto de Punto de Punto de
COMPONENTE Decision Decision Decision
1

Proyecto D | Proyecto E Proyecto F

COMPONENTE
2

) Proyecto J

PROGRAMA

COMPONENTE
3

Programa XYZ J

Figura 13 Modelo de Road Map (PMI, 2019)

Gestion de los Beneficios del Programa: define, crea, maximizay entrega los beneficios

que se obtienen del programa. El objetivo principal de este dominio es enfocar a todos los
interesados del programa en los resultados y beneficios esperados, es decir, todos deben
trabajar en la misma direccion. Para una correcta gestion de beneficios, el PMI propone 5
fases:

e Identificacion de beneficios: se identifican, analizan y registran los beneficios, de
acuerdo con la estrategia organizacional y los factores internos y externos, teniendo
en cuenta los beneficios que los interesados esperan obtener. En esta fase se debe
tener en cuenta la medicion de cada beneficio, los indicadores clave de desempefio

y la evaluacion de riesgos.
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e Anadlisis y planificacion de beneficios: desarrolla las métricas y el marco de
referencia para el seguimiento y control de los componentes para la obtenciéon de
beneficios. Se establece el plan de gestion que se debe seguir, se definen y asignan
prioridades a los componentes del programa y establece la linea base de desempeio
del programa.

e Entrega de beneficios: en esta fase se garantiza que el programa entregue los
beneficios esperados a partir del monitoreo de factores internos y externos;
seguimiento al inicio, ejecucidn, transferencia, y cierre de los componentes del
programa; evaluacion de amenazas y oportunidades que afecten los beneficios;
evaluacion de los indicadores clave de desempefio; y registrando el progreso del
programa.

e Transicion de beneficios: garantiza que los beneficios obtenidos sean transferidos
a las areas operativas para que puedan ser mantenidos. Esto tiene efecto a partir de
verificar que el programa y sus componentes cumplan los criterios de consecucion
de beneficios planeados y que estan alineados con el logro de los objetivos
estratégicos.

e Mantenimiento de beneficios: se logra a partir de la planificacion de los cambios
operacionales, financieros, y de comportamiento necesarios para continuar con el

monitoreo de desempefio de los beneficios.

Involucramiento de los Interesados del Programa: debe estar analizado y monitoreando

que se cumplan las necesidades de los interesados y se gestionen las expectativas que ellos
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tienen. Deben comunicar de manera adecuada para obtener el apoyo esperados por parte
de los interesados.

Gobernanza del Programa: toma las decisiones en relacion con las actividades del
programa y establece préacticas para apoyarlo.
Gestion del Ciclo de Vida del Programa: monitorea y gestiona las actividades que

facilitan el desarrollo del programa, la entrega de este y el cierre.

3.1.6 Gestidn de Proyectos

Una vez se tienen claro los programas que se van a desarrollar y se realiza la gestion de
programas, se debe realizar la gestion de cada uno de los proyectos planteados.

Proyecto: En la “Guia para a Direccion de Proyectos” del PMI, se define un proyecto
como un esfuerzo temporal que s e lleva a cabo para crear un producto, servicio o resultado
Unico, el cual tiene un principio y un final definidos.

La International Project Management Association (IPMA) define un proyecto como "un
esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto, servicio o resultado tnico".
Por otro lado, Prince 2 indica que un proyecto es “una organizacion temporal que se crea
con el propo6sito de entregar uno 0 mas productos comerciales segin un business case
convenido.

El PMI define la direccion de proyectos como “la aplicacion de conocimientos,
habilidades, herramientas y técnicas a las actividades del proyecto para cumplir con los
requisitos de este. Se logra mediante la aplicacion e integracion adecuadas de los procesos

de direccion de proyectos identificados para el proyecto™.
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Por su parte, Prince 2 define la gestién de proyectos como “la aplicacion de principios y
procesos que estan disefiados para adaptarse a proyectos de cualquier tamafio y llevarlo
desde la planificacion del proyecto hasta la entrega de sus productos”.

3.2 Trabajo de grado de la Escuela Colombiana de Ingenieria
Como se ha expresado a lo largo del trabajo de grado, existen diferentes guias, marcos de
referencias y disciplinas que estan directamente relacionados con la gestion de beneficios
en las organizaciones, pero no una guia que integre todos los diferentes marcos de
referencia con el fin de obtener los beneficios para la organizacion.
Dentro de la revision del presente trabajo de grado se ha encontrado un gran acercamiento
a esta integracion mencionada, la cual es el trabajo de grado titulado “Desarrollo de un
marco de referencia para la gestion de beneficios, integrando analisis de negocios (BA) y
direccion organizacional de proyectos (OPM) con la gestion de realizacion de beneficios.”,
la cual brinda un marco de referencia integrando las practicas que se utilizan de forma
desagregada en las organizaciones.
Como resultado del trabajo de grado anteriormente mencionado, se entrega el siguiente
mapa de procesos para la gestion de beneficios, con los diferentes procesos que se deben

seguir para la obtencién de beneficios.
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Tabla 5: Mapa de procesos de gestion de beneficios trabajo de grado Escuela

Colombiana de Ingenieria..
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. : P —
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Dentro del marco de referencia se identifican 5 etapas:
3.2.1 Etapa de identificacion y priorizacion

En esta primera etapa hay 7 procesos que la organizacion debe seguir. Se debe comenzar
con la revision de la identificacion de beneficios, donde la organizacién debe tener claro
sus objetivos para saber a donde quiere llegar, seguido de esto, se debe asegurar que estos
beneficios identificados estén correctamente alineados con la estrategia. Una vez se tienen
claro los beneficios a obtener se deben categorizar segun la naturaleza del beneficio. Como
paso siguiente, se deben establecer las métricas e indicadores para esos beneficios, con el

fin de conocer si se estd cumpliendo o no. A continuacién, se debe realizar una priorizacion
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de los beneficios, otorgandole un peso a cada uno de los beneficios teniendo en cuenta la
estrategia de la organizacion. Por ultimo, se deben identificar los interesados y los riesgos
asociados a estos beneficios. Esto con el fin de tener responsables para cada uno de ellos y
adicionalmente, conocer para poder mitigar los riesgos asociados. Para esta etapa la
organizacion debe tener muy claro sus objetivos y hacia donde quiere ir, con el fin de

establecer los beneficios a lograr.

3.2.2 Etapa de planeacion

La finalidad de esta segunda estéa etapa esta enfocada en la creacion del plan de gestion de
beneficios, el cual es una hoja de ruta para gestionar los beneficios a lo largo de cada una
de las etapas posteriores. En esta etapa existen 8 procesos que la organizacion debe seguir.
Como primer paso se debe crear un registro de beneficios ya aprobados y revisados por la
junta directiva de la organizacion en la etapa anterior. Una vez se ha creado el registro, se
deben crear los perfiles de cada uno de los beneficios, estos perfiles deben contener toda la
informacion para entender el beneficio en un alto nivel de detalle. Seguido a escribir el
detalle de cada uno de los beneficios se deben planificar las capacidades que van a ser
necesarias para lograrlos en este plan. Teniendo el detalle de las capacidades necesarias, se
debe realizar un plan de operacionalizacion de estas capacidades, donde se debe explicar
explicitamente la operacion de las capacidades. Por ultimo, se debe realizar un plan de
transferencia y sostenimiento de beneficios, junto con un plan de involucramiento y

comunicaciones con los interesados.
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3.2.3 Etapa de construccion

En esta etapa las capacidades ya identificadas se deben construir. La organizacion debe
empezar con la construccion de las capacidades necesarias para la obtencion de beneficios.
Este proceso debe ir acompafiado de unos procesos complementarios de monitoreo y
control a la construcciéon de las capacidades y adicionalmente, un proceso de control
integrado de cambio.

Una vez creadas las capacidades se debe preparar su operacionalizacion.

Esto debido a que cada capacidad creada debe ser preparada para la operacién, es decir, no
se trata solo de construir si no de saber quién y como se va a operar lo ya construido. Como
complemento, al igual que el anterior proceso, este proceso debe estar acompafiado de una
serie de procesos de monitoreo y control a la preparacion de las capacidades y
adicionalmente, un proceso de control integrado de cambio. Finalmente, dentro de esta
etapa se deben tener en cuenta un proceso de gestion de involucramiento de interesados;
un proceso asociado a la implementacion de respuestas a los riesgos con posibilidad de

materializacion, con su proceso de monitoreo de riesgos relacionados con los beneficios.

3.2.4 Etapade entrega

Para la etapa 4 las capacidades y como se van a operar ya estan definidas, por lo que en
esta etapa de entrega empieza con la operacionalizacion de las capacidades, dando como
resultado la obtencién de beneficios definidos en la primera etapa. Para esta etapa es
necesario un grupo de procesos complementario, el primero de ellos es el de monitoreo y

control de la operacionalizacidn de las capacidades, donde se revisa que la operacién se
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esté dando de acuerdo con lo planeado para la entrega de beneficios. EI segundo de ellos
es el monitoreo y control de la generacién de los beneficios provistos, el cual se encarga
de comparar los beneficios que estan obteniendo con los que se planificaron, haciendo uso
de las métricas ya definidas. El siguiente proceso es un proceso de control integrado de
cambios relacionado con los beneficios, donde la organizacion puede gestionar los cambios
de ser necesarios con el fin de ajustar la obtencion de los beneficios que se estan
percibiendo.

Por altimo, una vez se estén percibiendo los beneficios la organizacion debe transferir los

beneficios ya definido en el plan de transferencia de la etapa de planeacion.

3.2.5 Etapa de sostenimiento

Esta Gltima etapa esta confirmada por 3 procesos, el primero de ellos tiene que ver con el
sostenimiento de los beneficios ya establecido en el plan de sostenimiento establecido en
la etapa de planeacidn. El segundo proceso se encarga de realizar la revision de pertinencia
de los beneficios, donde establecen si los beneficios que se estan generando aun son Utiles
para la organizacion. Y, por ultimo, en el tercer proceso la organizacién debe realizar un
proceso de gestion del conocimiento, donde se debe consignar las lecciones aprendidas a

lo largo de todo el proceso de obtencion de beneficios.
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Capitulo 4: Aplicacion de marco de referencia a COLMAQUINAS S.A.
Para este trabajo de grado, se abord6 a la compafiia COLMAQUINAS S.A. mediante el
analisis de su informacién disponible, para estructurar un modelo que plantea
optimizaciones que contribuyan a la generacion de valor y entrega de beneficios para los
interesados. Para esto, se plantean las siguientes recomendaciones.
e Redefinir la vision de la compaiiia, incluyendo una definiciéon de nicho (lugar
especifico) y un horizonte de tiempo definido.
e Formalizar valores organizacionales.
e Formalizar objetivos estratégicos, cuantificables y alcanzables.
e Estructurar un mapa de procesos integral que articule las areas hacia el

cumplimento de los objetivos organizacionales y la generacion de valor.

A partir de estas recomendaciones, se plantea la posibilidad de integrar la gestion actual,
junto con sus procesos, recursos y capacidades, con el fin de potenciar la generacién de
valor y la entrega de beneficios. El analisis se realizara a través del mapa de procesos
propuesto, abordando cada uno de sus subprocesos de manera detallada. Partiendo desde
los procesos estratégicos, que son cruciales para definir la estrategia y la direccion de la
compafia. Posteriormente, se analizaran los procesos misionales, aquellos con un mayor
potencial de mejora para cumplir con la mision de la empresa. Por ultimo, los procesos de
soporte, procesos que se considera cumplen correctamente su funcién, soportar los

procesos misionales y estratégicos.
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4.1 Revision del desarrollo de la estrategia:
Considerando que, el desarrollo de la estrategia parte con la definicion de la mision, vision
y valores de la compafia (Kaplan, 2008), se revisan los procesos estratégicos que
componen a la organizacion, procesos gque sientan las bases de su estrategia y abordan los

aspectos esenciales que orientan la direccién actual y estado futuro de la organizacion.

4.1.1 Mision

De acuerdo con la definicién de mision detallada en el numeral 3.1.1, la misién actual de
COLMAQUINAS S.A. se considera apropiada, toda vez que cumple con los elementos
nombrados por Kaplan y Norton, donde se explica la existencia de la organizacion y su
proposito, tomando consideracion de lo que la empresa ofrece para sus clientes.
Inicialmente la misién declara que la organizacion existe con el fin de ofrecer servicios y
productos de alta calidad para superar las expectativas de los clientes, generar lealtad a la
marca y contribuir al desarrollo del pais. Finalmente describe que busca satisfacer las
expectativas de los inversionistas, con el objetivo final de mantener un crecimiento
sostenible.
“Ofrecer a nuestros clientes productos y servicios de alta calidad, que superen las
expectativas y generen lealtad a la marca, contribuyendo con el desarrollo del pais,
participando en la ejecucion de proyectos de la industria en general, generando
empleo calificado y satisfaccion en las expectativas de los inversionistas buscando

mantener un crecimiento sostenible de la Organizacion”
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41.2 Vision

De acuerdo con la definicion de vision detallada en el numeral 3.1.1, se considera que la
vision actual de COLMAQUINAS S.A. puede ser revisada, debido a que no tiene una
definicion de nicho (lugar especifico), ni un horizonte de tiempo definido, que por lo
general se traza para periodos de entre 5 y 10 afios, con base en esto, se recomienda

replantear la vision actual de la compafiia de la siguiente manera:

“Ser reconocidos para el afio 2030, como la compafiia lider en el mercado colombiano de
soluciones de vapor. Destacandonos por la fabricacion de calderas, tanques, estructuras
y equipos industriales de la mas alta calidad, asi como por la excelencia en la ejecucion

’

de proyectos, para los sectores de energia, petroleo, gas e industria en Colombia.’

Se sugiere considerar este planteamiento para la actual vision, toda vez que, se establecen
metas tangibles y cuantificables en el tiempo, en el afio 2030, se acotan las soluciones a las
que se quiere enfocar la compafiia, se hace foco en los valores de la compafiia, y, por

ultimo, se establece la meta en Colombia como nicho especifico.”

4.1.3 Valores

Durante el proceso de analisis de este trabajo de grado, no se encontraron valores
formalmente definidos. Y Aungue se asume que sus lideres tienen conocimiento de estos,
se considera esencial que estén claramente establecidos y sean aplicados en todos los

niveles de la organizacion. Por tal motivo, se sugieren los siguientes valores, los cuales se
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consideran pueden guiar el comportamiento de la compafiia y estructurar adecuadamente
su proceso de toma de decisiones.

e Excelencia en la Calidad de Productos y Servicios:

La compafiia se compromete a mantener una busqueda constante de la excelencia en la
calidad de sus productos y servicios. Respaldados por los estdndares y procesos de
fabricacion, se aseguran de ofrecer productos y servicios que destacan por su calidad. Este
compromiso no solo asegura la satisfaccion del cliente, sino que también contribuye a
construir posicionamiento y una reputacion solida en la industria.

e Prioridad en la Satisfaccion del Cliente:

La compafiia reconoce al cliente como el eje central de todas sus operaciones. Su
satisfaccion se convierte en la métrica fundamental del éxito. Se esfuerzan por comprender
las necesidades y expectativas del cliente, anticipandose y superandolas. Cada interaccion
con el cliente se aborda con el objetivo de fortalecer relaciones duraderas y cumplir con
sus exigencias de manera adecuada.

e Foco en las Personas:

La compafiia reconoce el valor y el potencial de su equipo humano. Fomenta un entorno
de trabajo que promueve el crecimiento personal y profesional de sus colaboradores.
Valora la diversidad, la colaboracion y la creatividad como pilares fundamentales. El éxito
de la compafiia se construye sobre la base de individuos comprometidos y motivados que

contribuyen al logro de objetivos comunes.
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e Perspectiva Emprendedora:

La compariia motiva una mentalidad emprendedora que impulsa el compromiso y la
disposicion para afrontar nuevos retos. Se fomenta la creatividad y la exploracion de
nuevas oportunidades. Esta perspectiva no solo permite adaptarse a un entorno dinamico,
sino que también les posiciona para identificar soluciones innovadoras, manteniéndose a
la vanguardia en el mercado.

e Decisores Asertivos:

En la organizacion, los lideres enfrentan decisiones con determinacion y claridad. Basan
sus elecciones en el anélisis y la comprension de sus implicaciones. La toma de decisiones

agil y asertiva es esencial para el éxito en un entorno competitivo y en constante evolucion.

4.1.4 Objetivos Estratégicos

Al igual que sucede con los valores de la compafia, no se encontraron objetivos
estratégicos formalmente definidos. Considerando las definiciones de objetivos

presentadas en el capitulo 3.1.1.4, se proponen los siguientes objetivos:

1. Establecer y mantener altos estandares de calidad en el disefio, fabricacion y entrega
de calderas, mediante sistemas de gestion y auditorias internas para asegurar la
conformidad con normativas y estdndares que generen reconocimiento y

posicionamiento a la compaiiia.



75

2. Optimizar los procesos de fabricacidon, operativos y postventa, generando
beneficios econdmicos, y asegurando la satisfaccion continua del cliente.

3. Desarrollar la estrategia de la organizacion, de tal manera que promueva la

excelencia, calidad, confiabilidad y sostenibilidad de nuestros productos y

servicios, manteniendo el reconocimiento que respalda nuestra marca y nuestra

reputacion en el mercado.

En estos tres objetivos planteados se refleja la vision y estrategia en resultados concretos,
tal como se menciona en su definicion, sobre la version ideal de los objetivos estratégicos
de una organizacion.

4.2 Revision del mapa de procesos:

MAPA DE PROCESOS DE COLMAQUINAS
| REVISION PERIODICA DE LA ESTRATEGIA ]
csmnreocos | HSEQ |
( PRESUPUESTOS )
LOGISTICA

Figura 14 Mapa de procesos propuesto para COLMAQUINAS S.A.
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Una vez planteadas las recomendaciones para el desarrollo estratégico. Tal como se
menciono se realizara un analisis a través del mapa de procesos propuesto Figura 14,
abordando cada uno de sus subprocesos de manera detallada, con el fin de alinearlos con
los objetivos estratégicos propuestos. Este analisis, con base en la informacion disponible
para este trabajo de grado y en la comprension de la cultura organizacional de uno de los

miembros del trabajo de grado que pertenece a COLMAQUINAS S.A.

4.2.1 Procesos Estratégicos

4.2.1.1 Revision periodica de la estrategia de la organizacion
En el mapa de procesos de la compafiia COLMAQUINAS, se ubico la revision periddica
de la estrategia de la organizacion como un proceso estratégico para el modelo de negocio
de la compafiia, toda vez que una revision concienzuda y programada permite evaluar y
ajustar continuamente la direccion estratégica de la compafia y ajustarse a los cambios
internos y externos de su entorno. Este proceso estratégico implica el analisis sistematico
de los planes, metas y acciones de la compafiia para identificar areas de mejora, fortalezas
que deben ser potenciadas y posibles amenazas que deban ser mitigadas.
La revision periddica de la estrategia también proporciona una oportunidad para involucrar
a los lideres de areas e interesados, para que participen dindmicamente en el proceso de
analisis y toma de decisiones colaborativo y enfocado al cumplimiento de los objetivos
estratégicos. Al fomentar la participacion y el compromiso de todos los niveles de la
compafiia, se promueve una cultura de adaptabilidad y una cultura de aprendizaje continuo

que es fundamental para el cumplimiento de los objetivos trazados
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4.2.1.2 HSEQ

Se considera adecuado el proceso de HSEQ tal como esté en la actualidad, como un proceso
estratégico, pues establece un claro enfoque en la satisfaccion del cliente a través del
cumplimiento de estandares de calidad, seguridad y ambiente, ademas asegura la
importancia de gestionar proactiva y dinamicamente los riesgos y oportunidades para todos
los procesos que se articulan en el mapa de procesos de la compafiia.
HSEQ aborda la evaluacion y control de los riesgos relacionados con la salud, seguridad,
medio ambiente y calidad, asi como la gestion de oportunidades para la mejora continua
de los demaés procesos y su viabilidad en la organizacion a largo plazo, ratificando para en
cada uno de estos, su importancia en la prevencién de enfermedades y accidentes laborales,
asi como dafios a la propiedad, este proceso asegura el compromiso de la compafiia con el
cumplimiento normativo y legal en la prestacion de servicios, desarrollo de productos y
ejecucion de proyectos.
Esta cultura de priorizacién de la seguridad por encima de todo, esta plasmada también en
la politica Integral de HSEQ de COLMAQUINAS S.A y su cumplimiento tiene
implicaciones positivas en los indicadores de desempefio y en la competitividad de la
compaiiia en procesos licitatorios donde los indicadores de seguridad son un factor decisivo
para la toma de decisiones.
Al poner este proceso como una prioridad en todos, sus productos, servicios y proyectos,
se puede demostrar un compromiso firme con la proteccion y el bienestar de los empleados,

clientes y demas interesados, de esta forma la compafiia asegura una reputacion favorable,
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pues las compafias con buenos indicadores de seguridad son vistas como socios
comerciales confiables y responsables, lo que les otorga una ventaja competitiva al
momento de competir por contratos y proyectos.

4.2.1.3 Presupuestos

Se identifica el proceso de presupuestos de la compafia como un proceso esencial para la
articulacion eficiente del mapa de procesos y para el caso especifico de la compafiia
COLMAQUINAS S.A., se plantea su inclusion dentro de los procesos estratégicos, toda
vez que las decisiones que se determinen en este proceso resultan criticas para los demas
procesos de la compafiia. Este proceso no debe limitarse Unicamente a una funcion
presupuestal; su influencia se extiende a la optimizacion de procesos, declaracion detallada
del alcance y en ultima instancia, a la maximizacién de la rentabilidad de la compafiia, en
linea con dicho planteamiento, se sugieren las siguientes recomendaciones para maximizar
la entrega de valor de este proceso.

e Declaracion del alcance, realizar una entrega formal y documentada con una
declaracion del alcance a los procesos que gestionan la entrega al cliente, toda vez
que en esta se define claramente el alcance del proyecto, sus principales
entregables, supuestos y las limitaciones. En términos del PMI La declaracion del
alcance del proyecto es la descripcion del alcance del producto y del proyecto, que
proporciona un entendimiento comuin de la finalidad del proyecto para los
interesados y el equipo del proyecto. La declaracion del alcance del proyecto define

las fronteras del producto, servicio o resultado del proyecto y provee una
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descripcion clara de los requisitos y las caracteristicas del producto. (Project
Management Institute, 2017). La declaracion del alcance del producto o servicio
debe ser desarrollada en coordinacion con los procesos comerciales, debido a que
son ellos quienes han gestionado directamente las necesidades y expectativas del
cliente, llegando al acuerdo del producto o servicio que serd entregado. El aporte
del area comercial es critico para tener una comprension integral de los
requerimientos pactados y poder asi elaborar una declaracion de alcance completa
y alineada a dichos requerimientos. Esto permite trazar una linea base sobre la cual
se ejecutaran y controlaran posteriormente el avance y cumplimiento.

Repositorio de registros de produccion: Definir un procedimiento sistematizado
para la recopilacion y entrega de los registros de produccion y trabajos ejecutados
por las areas operativas. Si bien, se identifica un artefacto dedicado para este fin,
no hay evidencia de su implementacion. Esta situacion limita la generacion de datos
cuantitativos y el analisis comparativo, elementos esenciales en la elaboracion de
presupuestos, tal como afirma (Welsch, 2005) "los datos historicos de desempefio
cuantitativos son cruciales para realizar proyecciones validas y evaluar el éxito
relativo de las estimaciones presupuestales" (p. 210). Ante ello, se recomienda
disefiar e implementar un proceso formal para la recoleccion, procesamiento y
almacenamiento de registros de produccion. Este proceso debera definir un
mecanismo sistematizado para la transferencia desde las operaciones hasta el area

de presupuestos.
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Capacitacion especializada para el personal: Implementar programas de
capacitacion y actualizaciones periddicas tanto en los fundamentos tedricos como
en los fundamentos practicos, respecto de las disciplinas y especialidades
relevantes para los célculos y las estimaciones que afectan los presupuestos. La
capacitacion técnica, normativa y regulatoria; influye en las estimaciones
presupuestales, que no son ajenas a los entornos cambiantes del gremio industrial
en el que se desempeia la compafia. De esta forma se asegura la adopcion de las
ultimas técnicas, el aprovechamiento de nuevas herramientas tecnoldgicas y la
mejor preparacion del personal para la elaboracion certera de presupuestos.

Experiencia practica en Campo: Implementar programas rotativos, en los cuales
los integrantes del proceso presupuestal dediquen periodos de tiempo determinados
para acompafiar las areas productivas o de servicios técnicos de la compaiiia. Este
enfoque proporcionaria al personal de presupuestos una comprension holistica de
los procedimientos, rendimientos y précticas de las operaciones actuales. Estos
conocimientos y experiencia directa fortalecen el proceso de estimacion de costos,
recursos y cronogramas, incorporando variables operativas que solo son
perceptibles en el trabajo de campo. Asimismo, eliminaria sesgos y desconexiones
de la percepcion presupuestal y la realidad de la ejecucion y desarrollo de los

alcances de la compaiia.
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4.2.2 Procesos Misionales

4.2.2.1 Mercadeo

Para el &rea de mercadeo, se propone una estructuracion dividida en tres subprocesos clave:

publicidad, redes sociales y desarrollo de negocios, con un enfoque como el que se detalla

a continuacion,
Publicidad y redes sociales, si bien la compafia ostenta reconocimiento por su
trayectoria y servicios diferenciadores, no se evidencia una presencia fuerte de la
compaiiia en las redes sociales o medios especializados de su segmento productivo,
motivo por el cual se recomienda estructura un area dedicada al proceso de mercadeo,
con el proposito sostener el reconocimiento de la marca. Actualmente la influencia de
la tecnologia enfoca a las compaiiias para masificar su presencia digital, potenciando
su alcance y reconocimiento. Este enfoque digital ofrece una audiencia mayor e
inaccesible por los métodos tradicionales, especialmente hacia aquel segmento
consumidor més dindmico y conectado que conforma la restructuracién generacional
de las compaiiias.
Asimismo, permite establecer relaciones més proximas y en tiempo real con los
clientes, pues al construir comunidad en linea alrededor de la marca, se refuerza la su
posicionamiento, identidad e identificacion. Aunque COLMAQUINAS S.A. genera
posicionamiento de marca mediante otras estrategias, como el reconocimiento por
tradicion y experiencia, el voz a voz de sus interesados, entre otros; es vital alinearse

con las tecnologias de medios sociales y electronicos, pues, segun estadisticas de Social
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Media Today (Today, 2022), en 2022 el 97% de las empresas consideran que las
plataformas sociales son importantes y juegan un papel fundamental para sus negocios
e ingresos, este mismo estudio sefiala que,
o El 75% de las empresas confirmaron encontrar nuevos clientes a través de las
redes sociales.
o El 80% de las empresas las usan para aumentar la consciencia de su marca y
generar reconocimiento.
o El 65% para llegar a més clientes potenciales en sus sectores de ventas
especializados.
Este dato proviene de una encuesta realizada por Social Media Today a mas de
3,000 profesionales de negocios en Estados Unidos y demuestra el importante papel
que desempena el mercado digital para las empresas, pues sienta las bases para una
comunicacion integral y multicanal, ampliando significativamente su alcance y
visibilidad a través de diversos canales, como redes sociales, motores de busqueda
y medios digitales especializados. Estas herramientas promueven interactuar con la
audiencia, recibir retroalimentacion instantanea y adaptarse, segin las necesidades
dindmicas de sus clientes.
Desarrollo de Negocios, de acuerdo con cifras de la Asociacion Nacional de
Empresarios de Colombia (ANDI) en su informe balance 2023/Perspectivas 2024, se
proyecta que para este afio 2024 la economia para la region de América Latina y el

Caribe tenga un crecimiento proyectado del 2,3%, no obstante, el panorama para la
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economia Colombiana es menos optimista, con un crecimiento acumulado de apenas
del 1,0% en los primeros nueve meses del afio 2023, comparado con una tasa del 9,2%
para el mismo periodo de 2022 (ANDI, 2023), esto representa un desafio para el
crecimiento de companias como COLMAQUINAS S.A. y pone de manifiesto que se
debe generar una estrategia para afrontar estas adversidades. Esto, teniendo en cuenta
que COLMAQUINAS S.A. tiene una trayectoria y reconocimiento de mas de mas de
60 anos al servicio de los sectores industriales de Colombia, prestando servicios
diferenciadores y siendo facilmente identificados en su gremio especializado, por su
calidad en la fabricacion de calderas, tanques, y equipos a presion, lo que sienta las
bases para que la compaiiia adopte una estrategia que le permita crecer de manera
mesurada pero confiable, sin obviar las proyecciones que se prevén para la economia
del pais. A continuacion, se plantean iniciativas para el desarrollo de negocios de la
compafiia.

Expansion internacional, analizando el crecimiento que se proyecta para América
latina del 2.3%?*°, se recomienda que la compaiiia estructure un plan de para incursionar
en este mercado. El posicionamiento técnico y la experiencia de COLMAQUINAS
S.A. en calderas y equipos de generacion de vapor, le permite evaluar la oportunidad
de exportacion de sus productos, constituyendo una unidad de ventas internacional

enfocada en:

15 Balance 2023/Perspectivas 2024 (ANDI, 2023)
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e Exportacion directa de calderas y equipos a presion.

e Identificacién de proyectos y oportunidades en los gremios de energia/petréleo/gas
para participar en las licitaciones que sean estratégicas.

e Alianzas tipo joint venturel6 con firmas especializadas que representen a la compaiiia
en sus mercados locales, lo cual reduce los costos de entrada y garantiza una presencia
solida al aprovechar las estructuras ya establecidas de las compatiias representantes.
Estas iniciativas sugieren que COLMAQUINAS S.A. pueda ingresar al mercado
latinoamericano de manera efectiva, mediante un enfoque que facilite la
implementacion de esta nueva linea de negocio. Esto posibilitard que la compaiiia
experimente un crecimiento sin depender exclusivamente del mercado local,
permitiéndole establecer nuevas metas comerciales para los proximos afios.

Expandir sus actuales lineas de negocio. el entorno econdomico actual, caracterizado
por alta volatilidad e incertidumbre, representa grandes retos para que las compaiiias
maximicen sus ventas e incrementen sus ingresos, sin embargo, esto también constituye
una oportunidad para que aquellas compafiias con modelos de negocio solidos y
eficientes que ostenten posiciones de reconocimiento en la industria, cobmo es el caso
de la compafiia COLMAQUINAS S.A. En este contexto, se recomienda implementar

una estrategia integral que permita el crecimiento sostenible de la compaiiia sin afectar

16 Una "joint venture" es una asociacion temporal entre dos 0 méas empresas para realizar un proyecto o negocio especifico en el que
comparten recursos, riesgos y ganancias
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su rentabilidad, A continuacion, se exploran algunas practicas que han demostrado ser
efectivas para lograr este balance.

e Automatizacion de sus procesos productivos y economia de escala. La
automatizacion de procesos puede reducir los costos operativos en un 20 a 30% en
promedio (Femi Ajewole, 2022) de Mckinsey & company'’, esto aplicado en la linea
de negocios de prefabricados que posee la compania puede mejorar su eficiencia y
capacidad instalada de produccion, lo que resultaria en un aumento de los ingresos sin
comprometer la rentabilidad. Esto fomenta también una economia de escala que
permite a la compaiia implementar una estructura para aumentar produccion sobre la
misma base de costo, aumentando sus volumenes de produccion con costos controlados
y rentabilidad sostenible.

e Desarrollar productos complementarios de sus lineas de negocio. Si bien la
estrategia actual de la empresa se enfoca en brindar soluciones integrales de vapor para
sus clientes, este segmento demanda otro tipo de servicios y productos relacionados
que se alinean con su oferta central. Dado que COLMAQUINAS S.A. posee el
conocimiento especializado de su industria y clientes, se considera que est4 en la mejor
posicion para definir cudles de estos ofrecimientos adicionales pueden ser mas ttiles

de acuerdo con sus capacidades. Sin tratar de proveer recomendaciones especificas,

17 Mkinsey y conpany, es una consultora estratégica global que se enfoca en resolver problemas relacionados con la
administracion estratégica, para las mayores empresas del mundo.
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fuera del alcance de este trabajo de grado se realizo un analisis entre empresas similares
donde se identificaron opciones de expansion como las siguientes:

e Renta de calderas y sus equipos periféricos, la compaiia Cleaver-Brooks'®
ofrece el servicio de alquiler de calderas con el objetivo de proporcionar soluciones
integrales para las empresas de manera rentable y con niveles de servicio a corto
plazo para satisfacer sus demandas de vapor o agua caliente. Considerando esta
oportunidad de negocio, COLMAQUINAS S.A. podria ofrecer al mercado una
solucidn rapida y rentable para cubrir estas necesidades, brindando a sus clientes la
posibilidad de acceder a soluciones de vapor sin la necesidad de realizar inversiones
significativas en la compra de una nueva caldera y evitando asi un gasto de capital
(CAPEX) importante. La implementacion de este modelo y su costo para el usuario
final debe permitir a COLMAQUINAS S.A. amortizar la depreciacion del equipo,
los costos de mantenimiento y actualizacion periddica de sus calderas, para poder
brindar un servicio competitivo técnica y econdmicamente.

e Optimizacion de salas de calderas, la misma compaiia Cleaver-Brooks, ofrece
dentro de sus servicios Un portafolio de soluciones para maximizar el rendimiento
sistemas de vapor y mitigar los riesgos de la operacion. Este portafolio de
soluciones de optimizacion para plantas de calderas ofrece servicios personalizados

que buscan maximizar la eficiencia, seguridad, confiabilidad y sostenibilidad de las

18 https://cleaverbrooks.com/boiler-rentals
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salas de calderas. Brindando beneficios que incluyen la identificacion de
oportunidades para reducir costos energéticos, emisiones y tiempos de inactividad.
También facilitan la transicion a combustibles mas limpios y alineacién con
mejores practicas de la industria. El valor agregado de esta solucion estd en la
posibilidad de brindar al cliente evaluaciones répidas y gratuitas con auditorias de
2 a 3 horas, hasta exhaustivos andlisis de ingenieria de 2 dias con recomendaciones
cuantitativas de retorno de inversion. COLMAQUINAS S.A. con la experiencia y
reconocimiento que ostenta, puede encontrar en este servicio una posibilidad de
expandir sus lineas de negocio sin desviarse de su estrategia.

e Plataforma de monitoreo remoto, Bosch Corporation, ofrece una plataforma
llamada MEC?!® Remote, que ofrece una solucion de acceso remoto y seguro que
permite supervisar y controlar sistemas de calderas de agua caliente o de vapor
desde cualquier dispositivo con conexion a Internet. La plataforma proporciona una
vision completa del sistema y sus controles, con un enfoque en la seguridad de
acceso y la proteccion de datos. Ademas, brinda gestion de alarmas en tiempo real,
Esto reduce considerablemente el esfuerzo para monitorear sistemas de calderas
que requieren alta confiabilidad. Y permite el soporte remoto y en tiempo real de
Bosch para el andlisis y correccion de fallas, lo que garantiza una mayor eficiencia

operativa, tiempos de correccidon mas cortos y menores costos de mantenimiento.

19 https://www.bosch-industrial.com/global/en/commercial-industrial/service/remote-access/industrial-boilers/
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La implementacion de un servicio como MEC Remote podria posicionar a
COLMAQUINAS S.A. como lider en su sector, al proporcionar un valor agregado
significativo para sus clientes. Este servicio diferenciador no solo se destaca por su
capacidad para ofrecer un acceso remoto seguro y conveniente a los sistemas de
calderas, sino que también demuestra un compromiso con la excelencia en la
atencion al cliente y la satisfaccion del cliente. Al integrar este nivel de servicio en
sus lineas de negocio, COLMAQUINAS S.A. no solo aumentaria la fidelidad de
sus clientes existentes, sino que también atraeria a nuevos clientes que buscan una
solucion completa y confiable para sus necesidades de soluciones de vapor.
Ademés, al mejorar la capacidad de respuesta ante posibles fallas o problemas,
COLMAQUINAS S.A. fortaleceria su reputacion como proveedor confiable y de
alta calidad. En ultima instancia, la implementacion de MEC Remote no solo
generaria beneficios tangibles, como el aumento de los ingresos por servicios de
mantenimiento, sino que también fortaleceria la posicidn competitiva de

COLMAQUINAS S.A.y su capacidad para la fidelizacion de sus clientes.

Ventas, en el panorama empresarial actual, la eficacia del proceso de ventas en compafiias
como COLMAQUINAS S.A. es crucial para la generacion de beneficios y su

sostenibilidad. En este contexto, se sugiere estructurar un pipeline de ventas?®® como

20 El pipeline de ventas es una herramienta de gestion que permite organizar de forma visual y dindmica el flujo de ventas de una
empresa, de manera que sea posible seguir el progreso de cada cliente potencial, desde su primer contacto con la marca hasta la etapa
de postventa.
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herramienta para visualizar y gestionar el flujo de oportunidades comerciales desde la

prospeccion hasta su cierre, para esto se recomienda:

Analisis del Estado Actual de la compaiiia, Se sugiere realizar un analisis de negocio

para determinar el estado actual del pipeline de ventas o el prospecto de este que exista

en la compania. Este proceso debe abordar detalladamente las siguientes fases, de modo

que se pueda comprender claramente su estado actual y establecer metas desafiantes

pero realistas para su estado futuro.

e Investigaciéon y comprension: Identificacion de las necesidades, brechas y
oportunidades que existen actualmente en el proceso de ventas de la compaiia.

e Identificar y recomendar soluciones viables para satisfacer esas necesidades u
oportunidades.

e Establecer requisitos y requerimientos esenciales para la optimizacién del pipeline,
que generen productos y servicios que satisfacen las expectativas del cliente

e Implementar la solucion o soluciones elegidas y complementar con un monitoreo

continuo de su desempefio para ajustes necesarios.

Es esencial para la compafiia comprender este estado actual pues,
Establecer acertados estados actuales de los problemas no solo mejora la
resolucién de estos en si, sino que también beneficia a sus procesos relacionados
para establecer metas y objetivos, disefiar métricas, fomentar la innovacion,
estrategias de ventas, desarrollo estratégico y disefio de productos. Cada una de

estas actividades representa una forma de resolucion de problemas, y su éxito
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depende en gran medida de la claridad y precision de los enunciados de problemas

actuales. (Flinchbaugh, 2022)

e Importancia de la Optimizacion del Pipeline de Ventas: La optimizacion del
pipeline de ventas ofrece una serie de beneficios tangibles para las compaiiias. Estudios
de Salesforce muestran que las empresas que gestionan adecuadamente su pipeline de
ventas tienen un 28% mas de probabilidades de alcanzar su cuota de ingresos anual.
Ademas, se ha observado que las companias con un pipeline optimizado experimentan
una mejora del 15% en la tasa de conversion de prospectos a clientes y una reduccion
del 20% en el ciclo de ventas. (Jewell, 2022)

¢ Planteamientos para considerar, con base en los hallazgos de investigacion y las mejores

practicas identificadas, se proponen las siguientes recomendaciones para optimizar el pipeline

de ventas:

e Implementaciéon de un CRM (Customer Relationship Management)?! robusto y
personalizado que permita la gestion centralizada de todas las interacciones con los
clientes potenciales.

e Definicidon clara y segmentacion adecuada de las etapas del pipeline de ventas,

adaptadas a las necesidades y particularidades de la empresa.

21 Un "customer relationship”, o gestion de relaciones con el cliente (CRM), se refiere a la estrategia y practica
empresarial centrada en administrar y mejorar las interacciones y relaciones con los clientes. Esto implica el uso de
tecnologias, procesos y herramientas para adquirir, retener y desarrollar relaciones sélidas y duraderas con los clientes
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e (apacitacion continua del equipo de ventas en técnicas de prospeccion,
negociacion y cierre de ventas.
e Utilizaciéon de herramientas de andlisis de datos y métricas clave para identificar

areas de mejora y tomar decisiones basadas en evidencia.

En conclusion, en un entorno empresarial altamente competitivo, la optimizacion del
pipeline de ventas brinda una herramienta para impulsar el crecimiento y la rentabilidad de
las organizaciones. Al implementar estrategias basadas en datos y estadisticas reales, las
empresas pueden mejorar significativamente su eficiencia operativa, aumentar la tasa de
conversion de prospectos a clientes y garantizar una mayor previsibilidad en los ingresos.
En Gltima instancia, la optimizacién del pipeline de ventas no solo conduce a un aumento
en la rentabilidad, sino que también fortalece la posicion competitiva de la empresa en el
mercado. Si bien la compafiia cuenta con lineas de negocio bien definidas y areas
comerciales que gestionan independientemente cada una de estas lineas. Dichas lineas
deben alinearse con la estrategia de la compafiia y concretar resultados financieros
tangibles y sostenibles. Promoviendo procesos integrales para identificar el mercado
objetivo, posicionar la marca de manera competitiva y, atraer y retener clientes. La
implementacién de estas mejoras tiene como objetivo generar una transformacion
significativa en el area de comercial, mejorando su eficiencia y autonomia, motivando que
entienda las necesidades del cliente y asuma la responsabilidad de guiar todo el proceso
comercial, tal como lo menciona Gitomer “En ventas, no se trata solo de vender un

producto, sino de vender la solucion. La verdadera efectividad se logra cuando
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comprendemos completamente las necesidades del cliente y ofrecemos soluciones

integrales, asumiendo la responsabilidad de guiar todo el proceso.” (Gitomer, 2004)

Como indicador de seguimiento, se recomienda emplear la Tasa de Conversion de
Marketing a Ingresos por Nuevos Proyectos (TCMNP). Este KPI combina métricas clave

de ambas areas y se calcula de la siguiente manera:

Ingresos por Nuevos Proyectos

TCMNP =
Numero Total de Leads Generados por Marketing

Este indicador mide la efectividad del proceso completo, desde la generacion de leads a
través de actividades de marketing (redes sociales, publicidad digital, etc.) hasta la

conversion final en nuevos proyectos y, por lo tanto, en ingresos.

4.2.2.2 Diseno

e Ingenieria

En COLMAQUINAS S.A laingenieria y el disefio forman parte de un proceso misional y
esencial, que se debe alinear estrechamente con la estrategia de la compafiia. Su influencia
abarca, desde el disefio en si, las estimaciones presupuestales, hasta la produccion, y afecta
directamente la eficiencia, seguridad y competitividad de la compafiia. Su innovacién
impulsa soluciones diferenciadoras que satisfacen las necesidades y expectativas de los

clientes y generan oportunidades de negocio.
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Al evaluar este proceso misional, se identifican posibilidades de mejora estratégicas que
pueden contribuir claramente a la generacion de beneficios de la compafiia.
Estandarizacion de procesos y procedimientos: La estandarizacion implica establecer
procedimientos claros y uniformes para cada fase del ciclo de vida de la ingenieria, desde
el disefio inicial hasta la entrega y su sostenimiento. Esto incluye definir estandares claros
para especificaciones técnicas, procedimientos de fabricacion, requerimientos de calidad,
procedimientos de instalacion y manuales de operacion y mantenimiento. Al tener procesos
estandarizados, se reduce la variabilidad en la produccion, lo que garantiza una calidad
consistente y confiable en cada producto fabricado.
Los procesos estandarizados en una organizacion implican establecer procedimientos
claros y uniformes para el desempefio de tareas especificas. Esta practica, cuando se lleva
a cabo de manera efectiva, ofrece una serie de beneficios significativos. La reduccion de la
ambigledad y las conjeturas es uno de los principales resultados de la estandarizacion. Al
tener procesos estandarizados, se eliminan las conjeturas e interpretaciones o busquedas
adicionales, lo que conduce a una mayor eficiencia y calidad del trabajo. Por ejemplo,
cuando hay nuevos empleados, la estandarizacion minimiza los errores durante el proceso
de aprendizaje.
La garantia de la calidad del servicio al cliente es otro beneficio clave de la estandarizacion.
Los procedimientos estandarizados aseguran respuestas consistentes y eficientes a las
consultas de los clientes, lo que mejora la satisfaccion del cliente y la reputacion de la

compafiia. Permite la optimizacién de recursos y la minimizacion de practicas de pruebay
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error, lo que resulta en una reduccién de los costos operativos y una mejora en la
rentabilidad a corto y largo plazo. Ademas, la promocion de la productividad es un
resultado directo de la estandarizacion. Al eliminar la necesidad de buscar documentacion
0 generar procedimientos, los empleados pueden completar tareas de manera mas rapida y
eficiente, lo que aumenta la productividad y libera tiempo para otras actividades. Por
altimo, la estandarizacion contribuye al aumento de la satisfaccion de los empleados. Los
empleados se sienten mas satisfechos cuando dominan un proceso estandarizado y pueden
realizar su trabajo de manera eficiente y efectiva. Esto trae de consigo una serie de
beneficios tangibles en cualquier industria. Aungue su correcta aplicacion puede requerir
tiempo y esfuerzo, los resultados a largo plazo justifican ampliamente la inversion inicial

que la estandarizacion pueda requerir.

Proteccion de la propiedad intelectual, es fundamental para una compafila como
COLMAQUINAS S.A. que cuenta con una larga historia y valiosa experiencia acumulada,
la codificacion de componentes, disefios e iniciativas, practica que permite gestionar el
know-how de la compafiia, sus conocimientos técnicos y la estandarizacion sistematica. Al
estructurar y documentar estos conocimientos técnicos de forma segura, la empresa puede
proteger su propiedad intelectual de divulgaciones o uso no autorizado.

Esto es especialmente importante en un entorno donde la experiencia de las compafiias
determina directamente su posicionamiento en la industria. Ademas, una codificacién

adecuada de los componentes o disefios no solo protege la propiedad intelectual de la
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empresa, sino que también puede generar fidelizacion de los clientes. Al tener un sistema
de codificacion claro y bien estructurado, los clientes pueden identificar y solicitar los
componentes necesarios con mayor facilidad y precision. Esto reduce el margen de error
en los pedidos y aumenta la confianza del cliente en la empresa, lo que a su vez promueve
la fidelizacion a largo plazo. Cuando los clientes saben que pueden contar con una empresa
para obtener los componentes correctos de manera consistente, estan mas inclinados a
seguir haciendo negocios con ella en el futuro. Esto fortalece la posicion competitiva de la
compafiia y preserva su legado de conocimientos técnicos acumulados a lo largo de los
anos.

Creacion de un area de innovacion y desarrollo, esto no solo fortaleceria su posicion en
el mercado actual, sino que también proporcionaria soporte para la apertura de nuevas
lineas de negocio. Al enfocarse en la investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias y
soluciones, la empresa estaria en una posicion privilegiada que le permita diversificar su
oferta y explorar nuevos segmentos de mercado.

Al abrir nuevas lineas de negocio respaldadas por innovaciones, COLMAQUINAS S.A.
podria posicionarse como un lider en el mercado, destacando su capacidad para adaptarse
a las demandas cambiantes de la industria y ofrecer soluciones innovadoras y de alta
calidad. Esta posicion fortalecida aumentaria su visibilidad y reputacién en el mercado, lo
gue a su vez atraeria a nuevos clientes y socios comerciales. Esto genera lealtad entre los
clientes existentes y atrae a nuevos clientes. Los clientes valoran a las empresas que ofrecen

productos y servicios innovadores que satisfacen sus necesidades de manera eficiente y
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efectiva. Al ofrecer soluciones innovadoras, COLMAQUINAS S.A. podria fortalecer las
relaciones con sus clientes actuales y atraer a nuevos clientes que buscan tecnologias
avanzadas y soluciones innovadoras, como por ejemplo las plataformas de monitoreo que
se recomiendan para el desarrollo de nuevos negocios.

Para este proceso se recomienda hacer seguimiento a partir de Productividad de Ingenieria.
Este KPI mide la eficiencia del equipo de ingenieria y asesoria en la utilizacion de los
recursos asignados (horas hombre) para completar las tareas de disefio y asesoria. Se

calcula de la siguiente manera:

Horas Reales de Trabajo

Productividad de Ingenieria =
9 Horas Estimadas

Los componentes clave son:

Horas Reales de Trabajo: Numero total de horas que el equipo de ingenieria y asesoria
dedic6 a completar las tareas de disefio y asesoria en un proyecto o periodo determinado.
Horas Estimadas: Numero de horas que se estimaron inicialmente para completar esas
mismas tareas.

Un valor de Productividad de Ingenieria superior a 1 (uno) indica que el equipo fue mas
eficiente de lo previsto, completando las tareas en menos tiempo del estimado. Un valor

inferior a 1 (uno) sugiere una menor productividad.
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Este KPI permite evaluar la precision de las estimaciones de tiempo y la eficiencia en la
asignacion y utilizacion de los recursos humanos. Ayuda a identificar cuellos de botella,

tareas mal planificadas o problemas de capacidad en el equipo de ingenieria.

4.2.2.3 Logistica interna

e Talento humano

En la integracion de las areas del mapa de procesos, el area de talento humano se posiciona
como un proceso misional fundamental para la ejecucion exitosa de proyectos y la entrega
final de valor, desempefiando un papel critico en la gestién de vinculacion de personal para
las areas productivas. Aungue esta area se evidencia bien articulada y cuenta con un
reconocimiento claro de su trascendencia en el mapa de procesos sugerido para la
compaiiia, se ha identificado una dificultad relacionada con la contratacion de personal
para la ejecucion de proyectos y servicios. Esta complejidad se enmarca por la fluctuacion
del personal que se da por la naturaleza del negocio de la compafiia y las resoluciones que
regulan las capacidades, validaciones, cursos y certificaciones que debe poseer el personal
para la ejecucion de las labores, particularmente las aptitudes y certificaciones requeridas
en los trabajos de alturas y de espacios confinados, regulados por la Resolucion colombiana
4272 de 2021 y la Resolucién 0491 de 2020, respectivamente. Frente a esta realidad, se
proponen recomendaciones clave para mejorar la eficiencia en el proceso de contratacion
y formacion.

Programacion estratégica de cursos, debido a la naturaleza fluctuante del personal, se

recomienda que el personal que reciba los cursos de formacion sea exclusivamente aquel
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que asi lo requiere, procurando que no se invierta el recurso econémico en la formacion de
personal que ejecutara actividades que no requiere de estas certificaciones, esto depende
de un analisis adecuado del alcance y de la alineacion del personal operativo lider de la
compafiia bajo la premisa mencionada.

Consolidar un registro de certificaciones, para realizar un seguimiento de las
certificaciones de cada colaborador fijo o fluctuante, en el que asegure que se mantienen
registros actualizados, incluso cuando los contratos llegan a su fin, esto permite que el
personal que ha sido formado previamente pueda ser tenido en cuanta para futuras
vinculaciones y sean estos colaboradores la prioridad uno de contratacion por parte del area
de talento humano.

Formacién conveniente, considera la posibilidad de formacién continua para aquellos
empleados cuyos contratos se renueven o se extiendan frecuentemente, si bien se tiene
claro que no son personal directo de la compafiia, por tratarse de personal cuya demanda
de contratacion en la compafiia es alta, es conveniente que sus certificaciones permanezcan
actualizadas incluso si se encuentran cesantes.

Colaboracién con proveedores flexibles, trabajando de la mano con proveedores de
formacion que ofrezcan flexibilidad en términos de disponibilidad geogréfica,
programacion, pagos y emision de certificados, capaces de adaptarse a la naturaleza
reactiva que requiere el negocio.

Estas recomendaciones estan pensadas para la especifica situacion de la alta fluctuacion

del personal, adaptandose a la naturaleza de los contratos de obra o labor y en aras de
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garantizar en el menor tiempo posible la disponibilidad del personal con la conformidad de
las normativas vigentes.

e Compras criticas

En el contexto actual de la organizacion, la gestion de compras e inventarios juega un papel
clave en el mapa de procesos de las organizaciones, especialmente en aquellos sectores con
alta rotacion de materiales, por tal motivo, es necesario hacer mas eficiente esta area
maximizando su eficiencia y optimizando su impacto en los costos de sus areas
dependientes. Para tal fin es crucial evitar mantener inventarios considerables y la
reduccion implicita que del costo que esto genera, esta situacion crea un escenario que
requiere un enfoque innovador en el proceso de compras y gestion de inventarios, para el
caso especifico de la compafiia COLMAQUINAS S.A; surgen las siguientes
recomendaciones para la optimizacion de este proceso:

Planificacion de Compras: Implementar una planificacion que anticipe las necesidades
futuras, este analisis predictivo de la demanda permite una mejor alineacién entre la oferta
y la demanda, evitando excesos o déficits de inventario, lo que facilita la optimizacién de
las 6rdenes de compra que se deban emitir, permitiendo negociaciones mas favorables con
los proveedores. Al comprar volumenes mas grandes, la compafiia puede beneficiarse de
descuentos por volumen y condiciones de pago mas flexibles. Ademas, esto permite prever,
la anticipacién de tendencias del mercado, afectaciones en el costo de las tasas de cambio

y posibles cambios en la demanda interna, que permiten a la compafiia ajustar su plan de
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compras para satisfacer eficazmente las expectativas sus clientes internos y externos
optimizando asi la gestion de inventarios y mejorando la salud financiera de la compafiia.
Evaluacion y alianzas con proveedores: Realizar una evaluacion de proveedores para
garantizar la calidad y eficiencia que ofrecen. Buscar alianzas a largo plazo con
proveedores confiables que brinden mejores términos y condiciones, este proceso puede
mejorar la eficiencia de los productos o servicios adquiridos, e implica analizar diversos
aspectos, como la calidad del producto, la capacidad de entrega, la estabilidad financiera
del proveedor y su historial de rendimiento. La meta es establecer relaciones con
proveedores que no solo cumplan con los estandares actuales, sino que también puedan
adaptarse y crecer junto con las necesidades cambiantes de la compafiia. Estas alianzas a
largo plazo con proveedores confiables, brindan a la compafiia una mayor estabilidad en la
cadena de suministro. Asimismo, la construccion de relaciones a largo plazo puede
traducirse en mejores términos y condiciones comerciales. Los proveedores, al reconocer
la lealtad y la consistencia en las relaciones comerciales, pueden estar dispuestos a ofrecer
descuentos por volumen, plazos de pago mas flexibles o incluso colaborar en iniciativas
conjuntas de mejora continua.

Adoptar la metodologia de inventario Justo a Tiempo (JIT): Adoptar el principio de
inventario justo a tiempo para minimizar el almacenamiento innecesario y reducir costos
asociados, estd metodologia que surgié en Japdn en las décadas de 1950 y 1960,
particularmente asociada con el sistema de produccién de Toyota. Taiichi Ohno, ingeniero

de Toyota, desarrollé JIT como parte del Sistema de Produccién Toyota (TPS), que
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buscaba eliminar el desperdicio y mejorar la eficiencia en la produccion (Medina, 2023),
este principio se basa en la idea de producir y entregar productos o servicios exactamente
en el momento en que son necesarios, evitando almacenar grandes cantidades de
inventario. Los principios fundamentales incluyen la eliminacion de desperdicios, la
mejora continua y la flexibilidad en la respuesta a la demanda del cliente, esta metodologia
optimiza los costos, pues al minimizar los niveles de inventario, se reducen los costos
asociados con el almacenamiento y la futura obsolescencia, para el caso especifico de
COLMAQUINAS S.A. la reduccién de costos se logra al mantener niveles optimos de
inventario de elementos de proteccién personal, consumibles, materia prima y
herramientas, evitando excesos que puedan generar costos de almacenamiento
innecesarios. La adquisicion justo en el momento necesario permite evitar la caducidad de
ciertos consumibles y herramientas que podrian perder su utilidad con el tiempo.
Negociacion de pagos a largo plazo: Incorporar la negociacién de pagos a largo plazo,
con condiciones mas flexibles constituye una tactica fundamental para la gestion
financiera, con el propdsito de optimizar el flujo de efectivo y minimizar el impacto del
costo del capital a través del tiempo. Al extender los plazos de pago, la compafiia puede
aprovechar mejor sus recursos financieros y, por ende, reducir la presion de tener liquidez
inmediata, permitiendo que el capital permanezca en la compafiia durante un periodo
adicional. Este enfoque no solo fortalece la salud financiera a corto plazo, sino que también

mitiga la carga financiera en el horizonte temporal mas extenso.
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Identificacion y negociacion de consumibles de alta rotacion: Realizar una
identificacion de los consumibles, materias primas y materiales con mayor indice de
rotacion mediante analisis de datos historicos y culturales de la compafiia, esto brinda la
oportunidad de negociacion con proveedores para adquirir consumibles en volumen,
optimizando los niveles de inventario mediante la definicion de minimos y maximos que

requiere la operacion.

El indicador de seguimiento recomendado en este proceso es Tasa de Cumplimiento de
Solicitudes de Personal (TCSP). Este KPI mide la efectividad del departamento de talento
humano en satisfacer las necesidades de contratacion de la empresa.

Se calcula de la siguiente manera:

TCSP - Numero de Posiciones Cubiertas 100%
"~ Namero Total de Solicitudes de Personal x 0

Los componentes clave son:

Numero de Posiciones Cubiertas: La cantidad de vacantes que se lograron cubrir con
nuevas contrataciones durante un periodo de tiempo determinado.

Numero Total de Solicitudes de Personal: La cantidad total de solicitudes de contratacion
recibidas por el departamento de talento humano durante ese mismo periodo de tiempo.
Una Tasa de Cumplimiento de Solicitudes de Personal cercana al 100% indica que el
departamento de talento humano esté logrando satisfacer eficazmente las necesidades de

personal de la empresa.
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4.2.2.4 Construccion

Con base en lo evidenciado de la compafiia COLMAQUINAS S.A., es evidente que las
areas que gestionan la entrega al cliente han logrado mantener un desempefio destacado y
esto se refleja en el reconocimiento que tiene la compafiia. No obstante, se considera que
toda gestion siempre puede ser optimizada. Y Como se ha destacado en capitulos
anteriores, la implementacion de ciertas recomendaciones puede tener un impacto
significativo en la forma en la que la compafiia genera valor. Las recomendaciones previas,
mas las que se realicen en este indice, buscan fortalecer alin més la capacidad del area para
articularse en el mapa de procesos de la compafiia.

Fortalecer el sistema de seguimiento y control con base en la gestion del valor ganado
La implementacion de un sistema de seguimiento efectivo es esencial para evaluar el
progreso de todo proyecto o servicio, se recomienda entonces Implementar un sistema de
seguimiento con enfoque en KPI's, estos deben ser estructurados con base en la cultura 'y
naturaleza de la compafiia y la forma en la que esta determine el éxito de sus proyectos, sin
embargo, se recomienda que los KPI's puedan proporcionar una vision cuantitativa del
progreso. Por ejemplo, establecer KPIs que midan la eficiencia en el cumplimiento de
plazos, el uso de recursos y la calidad del trabajo puede ofrecer una vision completa del
rendimiento del proyecto. Este enfoque esta respaldado por la version séptima del
PMBOK, que enfatiza la importancia de "establecer métricas y KPIs claros para evaluar el
rendimiento del proyecto y garantizar la creacion de valor" (PMBOK Guide, Séeptima

Edicion, PMI, 2021). Actualmente se pudo identificar que la compaiiia tiene tres formas
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bien definidas en las que realiza la entrega al cliente, construccion, proyectos y servicios;
para estos se recomienda implementar los al menos, seguimiento y evaluacion del costo
por CPI Cost performance index, por sus siglas en inglés para la medicion de todos sus
procesos de entrega al cliente.

Valor ganado (EV)
Costo real (AC)

Donde:
. Valor Ganado (EV): El valor que representa el trabajo realizado.
. Costo Real (AC): El costo en que se ha incurrido para entregar el trabajo realizado.

Este indicador permitird evaluar si el costo de la entrega al cliente estd dentro del
presupuesto planificado. Un CPlI mayor que 1 indica una ejecucion eficiente del
presupuesto y un estado financiero saludable. Por otro lado, un CPI menor que 1 indica que
el costo real excede el presupuesto asignado, lo que sugiere posibles desviaciones en la
gestion. En este caso, se deben tomar acciones correctivas durante la ejecucion del proyecto
o reflexionar sobre lecciones aprendidas para futuros proyectos, dependiendo del momento
en que se realice la evaluacion. (Ambriz Avelar, 2008).

Utilizar la estructura del PMI para definir roles y responsabilidades, la estructura del
PMI proporciona una base sélida para definir roles y responsabilidades dentro de todo
equipo de proyecto. En la Séptima Edicion del PMBOK, se enfatiza en la necesidad de una
asignacion clara de responsabilidades para cada miembro del equipo, con este enfoque, se

pretende priorizar lo siguiente:
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Asignacion clara de responsabilidades, la estructura del PMI proporciona directrices
claras para asignar responsabilidades de manera especifica y detallada. Cada funcion, desde
el director del Proyecto hasta los miembros del equipo, debe tener roles bien definidos.
Esto no solo incluye las tareas especificas que cada persona realizard, sino también las
expectativas en téerminos de calidad y plazos.
Distribucion equitativa y eficiente de tareas, la Séptima Edicién del PMBOK destaca la
importancia de garantizar una distribucion equitativa y eficiente de las tareas. Esto implica
considerar las habilidades y capacidades individuales al asignar responsabilidades.
Ademas, se enfatiza la necesidad de evitar la sobrecarga de trabajo y garantizar que cada
miembro del equipo pueda contribuir de manera efectiva a la consecucion de los objetivos
del proyecto.
Facilitacion de la rendicién de cuentas, al sequir la estructura del PMI, se establece un
marco para la rendicién de cuentas. Cada miembro del equipo comprende su papel e
identifica su responsabilidad en el logro de los objetivos del proyecto. Esto facilita la
evaluacion de desempefio y permite tomar medidas correctivas cuando sea necesario.
(PMBOK Guide, Séptima Edicion, PMlI, 2021).
Adecuada Gestion del Alcance desde la estructuracion de las ofertas, desde la
concepcidn de la oferta, es fundamental que todas las areas involucradas, incluida la oficina
de proyectos, tengan una definicién clara y sin ambigtiedades del alcance y que esté
formalmente definida en una declaracion de alcance. Es recomendable también que las

areas comerciales y de presupuestos participen en la estructuracion del acta de declaracién
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y realicen una entrega formal a las areas operativas. Esto implica evidenciar de manera
detallada cada aspecto y debe servir como una guia que no esté sujeta a interpretaciones o
percepciones de las personas, asegurando asi que todos los involucrados tengan una
comprension univoca de lo que se espera.
Esto contribuye no solo para el éxito del proyecto, actuando como un mecanismo
preventivo contra posibles desviaciones. Limitar el alcance de manera clara y precisa desde
la fase de oferta contribuye significativamente a la gestion eficiente del proyecto y a la
ejecucién dentro de los limites establecidos.
Implementar una metodologia de gestion por excepcion??, la aplicacion de la Gestion
por excepcion con umbrales bien definidos permite abordar problemas escalada y
eficazmente, pues se concede autonomia a los equipos para resolver cuestiones operativas
dentro de pardmetros especificos, promoviendo la toma de decisiones agil y asertiva del
personal. La incorporacidén de umbrales de gestion facilita, ademas, el entendimiento de
los limites de las personas y las personaliza para que actien adecuadamente dentro de su
umbral de gestion, esto promueve una identificacion temprana de desviaciones respecto a
los planes establecidos y posibilita la aplicacién oportuna de medidas correctivas desde los
niveles mas bajos de la operacion. Este enfoque se alinea con los principios delineados en
"Managing Successful Projects with PRINCE2", asegurando una implementacion efectiva

de précticas que fomentan el control y la adaptabilidad en el ciclo de vida del proyecto.

22 13 Gestion por Excepcion proporciona al nivel de gestion superior un sistema para gestionar y controlar al nivel de
gestion inferior, y de esta manera evitar ser molestado por cuestiones menores.
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Para identificar los cambios, se recomienda emplear Tasa de Rendimiento de Producto
Conforme (Tasa PC). Este KPI mide la eficiencia del proceso de fabricacién al cuantificar
el porcentaje de unidades producidas que cumplen con los estandares de calidad y
especificaciones desde la primera vez, sin necesidad de reprocesos o correcciones.

T pC = Unidades Conformes 100%
asa " Unidades Totales Producidas x 0

Donde:
Unidades Conformes: Cantidad de productos que cumplen con los requisitos de calidad y
especificaciones desde la primera vez.
Unidades Totales Producidas: Cantidad total de unidades fabricadas en un periodo
determinado.

4.2.2.5  Entrega al cliente
Actualmente COLMAQUINAS S.A. gestiona la entrega al cliente a través de la entrega de
productos terminados y ejecucion de proyectos o servicios, Los productos terminados son
aquellos que se fabrican cuando un cliente los requiera, Por su parte, los proyectos y
servicios son aquellos que el cliente requiere y estan orientados hacia el OPEX de las
compafiias.
En esta etapa del mapa de procesos, se encuentra una gran oportunidad de mejora, ya que
la compaiiia realiza la entrega de un producto o un servicio de acuerdo con las necesidades
de sus clientes, sin embargo, puede maximizar el valor para sus estos, a traveés de la gestion

de servicios post venta que sean diferenciadores, como puede ser acompafiamiento a la
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operacion, capacitaciones para el personal, garantia de stock de repuestos y componentes,
garantizar niveles de servicio adecuados a los tiempos de respuesta que requieren los
clientes. Al final de este proceso se el cliente tendra su producto con todo lo necesario para
su instalacion o uso. Ademas, se aprovecha cada documento para ofrecer pruebas
periddicas, montaje y operacion.

A partir de la Tasa de Cumplimiento de Entrega a Clientes (On-Time Delivery Rate), se
medira la capacidad de la empresa para entregar los productos terminados a los clientes en
las fechas y cantidades acordadas.

o Entregas Puntuales
Tasa de Cumplimiento de Entrega = x 100%
Total de Entregas

Donde:

Entregas Puntuales: Cantidad de pedidos entregados completos al cliente dentro del plazo
acordado.

Total de Entregas: Cantidad total de pedidos despachados a clientes en un periodo
determinado.

Por su parte, para medir el rendimiento de proyectos terminados a tiempo, se emplea la
Tasa de Proyectos Entregados a Tiempo (TPYET). Este KPI mide el desempefio de la
empresa en la entrega oportuna de proyectos a los clientes, cumpliendo con los plazos
establecidos.

Proyectos Entregados a Tiempo
TPYET = x 100%
Total de Proyectos Entregados

Donde:
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Proyectos Entregados a Tiempo: Cantidad de proyectos finalizados y entregados al cliente
dentro del plazo acordado.
Total de Proyectos Entregados: Cantidad total de proyectos finalizados y entregados a los

clientes en un periodo determinado.
4.2.2.6 Servicios

e Ejecucion de servicios

Como lo expone Porter en su libro en su libro “Competitive Advantage: Creating and
Sustaining Superior Performance” (Porter's, 1985), la cadena de valor debe contener como
actividad primaria los servicios, donde se incluyan las actividades postventa para generar
y mantener valor. La compafiia al fortalecerse en este aspecto puede lograr diferenciacion
entre sus competidores, donde no solo se refleja la calidad del producto ofrecido, sino que
también genera valor al cliente, satisfaciendo sus necesidades y la durabilidad del producto.
Por otro lado, ofrecer servicios postventa, lleva a que la compafiia logre exclusividad con
sus productos, sembrando en los clientes la necesidad de contratar un mantenimiento, un
repuesto, la operacion, entre otros.

Estando alineados con los objetivos estratégicos de la compafiia, se deben ofrecer servicios
que van mas all& de la simple transaccién de venta. La compafia debe buscar asegurar que
sus clientes obtengan el maximo rendimiento y durabilidad de los productos adquiridos,
permitiendo, a través de los servicios postventa, una extension natural de la calidad del
producto, y por lo tanto lograr una oportunidad para diferenciar la oferta dentro de un

mercado competitivo. Dentro de este contexto, se recomiendan los siguientes servicios, que
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puede adoptar la compafiia para generar valor a los clientes y mantener los beneficios
esperados.

Mantenimientos predictivos: Ofrecer al cliente tecnologias de monitoreo continuo de los
equipos, integrando indicadores de operacion y fallas que, a través de conectividad y
transferencia de datos, permita gestionar las variables criticas de los procesos de los
clientes y que permita a COLMAQUINAS S.A. mediante este seguimiento, acompariar la
operacion y predecir fallas a futuro. Esto disminuira los tiempos muertos por paradas de
planta no programadas, generando gran valor al cliente. El beneficio para la compafiia sera
un redito econdmico por el servicio prestado, fidelizacion del cliente, y mayor posibilidad
de prestar el servicio de mantenimiento preventivo.

Mantenimiento preventivo: Ofrecer valor agregado junto con la adquisicion de sus
equipos, con actividades como la inspeccion regular de los equipos a presion, limpieza y
ajuste de periféricos y equipos auxiliares, pruebas de funcionamiento, entre otros. Esto no
solo garantizara el servicio 6ptimo de los equipos a lo largo del tiempo, sino que también
va a posicionar a la compafiia como un aliado estratégico y confiable durante la operacién
continuay eficiente de los sistemas a vapor. Dentro del valor generado al cliente, se lograra
incrementar la vida util de los activos suministrados, aumentar el rendimiento y eficiencia
de la operacion, y prevenir paradas no programadas para mantenimientos correctivos que
son muy costosas. En cuanto a los beneficios de la compafiia, se tendran ingresos

recurrentes por los contratos de mantenimiento, y se generara un aspecto diferenciador
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dentro de un mercado competitivo, al darle tranquilidad al cliente por la durabilidad y
rendimiento contindo.
Actualmente, la compafiia ofrece los servicios mencionados bajo modalidades basadas en
la demanda del cliente y adaptadas a sus necesidades especificas. Sin embargo, la propuesta
es ampliar estos servicios, particularmente con el suministro de equipos nuevos, durante
un periodo determinado. El objetivo es que el cliente comprenda la importancia de estos
servicios y, posteriormente, genere una necesidad continua de la compafiia para mantener
la confiabilidad y prolongar la vida util de los equipos.
Soporte técnico continuo: Ofrecer un soporte técnico continuo brinda un valor
significativo al cliente al proporcionar soluciones rapidas a problemas técnicos. Esto se
respalda con la experiencia de los expertos internos de la compafiia, quienes poseen
conocimiento sobre los activos que van a intervenir. Al garantizar respaldo y confiabilidad
al cliente, la empresa fortalecera su reputacién en el mercado. Esta propuesta esta alineada
con una red interna de expertos disponibles para respaldar las areas técnicas, asegurando
una atencion experta y oportuna a las necesidades del cliente.
Suministro de repuestos y componentes: Fidelizar a los clientes, generando una
dependencia de los repuestos exclusivos y de propiedad intelectual de la compafiia. Esto
crea una relacion de colaboracion donde el cliente reconoce la importancia de mantener
sus activos en Optimas condiciones. Al ofrecer estas piezas originales, la compafiia
garantiza al cliente la tranquilidad de minimizar los tiempos de inactividad de sus equipos,

lo que genera confiabilidad y posicionamiento de la marca.
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Capacitaciones: Proporcionar un acompafiamiento continuo al cliente al finalizar los
proyectos o suministros es esencial para cumplir sus expectativas de manera efectiva.
Ofrecer capacitaciones técnicas y operativas garantiza que los clientes se sientan seguros y
confiados en el manejo adecuado y eficiente de los productos adquiridos. Estas
capacitaciones detalladas no solo promueven un uso seguro, sino que también ayudan a
minimizar errores operativos. Al brindar este nivel de apoyo, la compafiia refuerza su
compromiso con el éxito del cliente y demuestra su integridad en cada proyecto realizado.
Gestion de garantias: Incluir esquemas de garantias extendidas como una estrategia
efectiva para fidelizar al cliente. Al extender la cobertura de la garantia en funcién del uso
de servicios de mantenimiento predictivo y/o preventivo, se ofrece un mayor respaldo al
cliente. Por ejemplo, mientras que una garantia estandar podria tener una vigencia de 1 afio
para dafios internos de un equipo, esta se extenderia a 3 afios si el cliente utiliza los servicios
exclusivos de mantenimiento de la compafiia. Esta iniciativa brinda al cliente tranquilidad
y confianza en su adquisicion, sabiendo que cuenta con un solido respaldo y la posibilidad
de reducir significativamente los costos en caso de fallas.
Es importante realizar un seguimiento riguroso a la prestacion del servicio post venta, pues
estd conectando la mayoria de los procesos de la compafiia. Para ello se proponen dos KPlIs,
el primero es la Tasa de Cumplimiento de Niveles de Servicio (TCNS), el cual mide el
desempefio de la empresa en cumplir con los tiempos de respuesta y resolucién acordados
en los Acuerdos de Nivel de Servicio (ANS) establecidos con los clientes para la ejecucién

de servicios.
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Servicios Ejecutados dentro del ANS
TCNS = — . x 100%
Total de Servicios Ejecutados

Donde:

Servicios Ejecutados dentro del SLA: Cantidad de servicios ejecutados que cumplieron con
los tiempos de respuesta y resolucion establecidos en el Acuerdo de Nivel de Servicio.
Total de Servicios Ejecutados: Cantidad total de servicios ejecutados en un periodo
determinado.

El segundo KPI, es la Tasa de Clientes Altamente Leales, el cual mide la proporcion de
clientes que muestran un alto nivel de lealtad hacia la empresa, basado en su
comportamiento de compra repetitiva, recomendaciones positivas y satisfaccion general
con los productos y/o servicios ofrecidos.

Clientes Altamente Leales

Tasa de Clientes Altamente Leales = - x 100%
Total de Clientes

Donde:
Clientes Altamente Leales = Cantidad de clientes que cumplen con los criterios
establecidos para ser considerados "altamente leales".

Total de Clientes = Cantidad total de clientes activos durante el periodo de medicion.

Criterios para definir a un Cliente Altamente Leal:
Realiza compras repetitivas con una frecuencia superior al promedio de la empresa.

e Harecomendado activamente los productos/servicios a otros potenciales clientes.
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e (alifica su satisfaccion general con la empresa en el rango mas alto (por ejemplo, 9 0 10
en una escala de 1 a 10).
e Lleva siendo cliente de la empresa por un periodo de tiempo superior al promedio.

e Representa un alto porcentaje de las ventas totales de la empresa (clientes mas rentables).

4.2.2.7 Procesos de soporte
Los procesos como soporte de tecnologias de la informacion, soporte de némina, logistica
e inventarios, si bien cumplen un rol crucial en la articulacién del mapa de procesos de la
compaiiia, no suponen recomendaciones relevantes de mejora. Esto se debe a que, en su
funcion de procesos de respaldo, actualmente desempefian sus actividades de manera
sistematica y eficiente para las necesidades actuales que requiere la organizacion, por este
motivo el enfoque del modelo ha sido puesto en otros procesos con mayor potencial de

mejora u optimizacion.
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Capitulo 5 Validacion

Con el proposito de validar si el modelo para la generacion de valor y la entrega de
beneficios, propuesto en este trabajo de grado, se alinea con las necesidades y expectativas
de COLMAQUINAS S.A., se ha disefiado un instrumento para recopilar la opinién de los
directivos de la empresa, como se muestra en el Anexo E. El objetivo de este instrumento
es validar:
. Si el modelo usa lenguaje apropiado, presenta claridad en la informacion y facilita
su implementacion.
. Si el modelo cumple con el objeto de generar beneficios para la compafiia.
. Si los marcos de referencia adoptados contribuyen a la revision del desarrollo de la
estrategia y el mapa de procesos.
. Si las recomendaciones generadas para cada proceso del mapa son coherentes con
lo planteado en el desarrollo de la estrategia.
. Si los procesos planteados en el mapa contribuyen a la generacion de beneficios

5.1 Seleccion de evaluadores:
Considerando el impacto estratégico de la guia, se ha seleccionado a tres perfiles directivos
con experiencia en la organizacion, quienes interactian con los procesos estratégicos y
misionales de la compaiiia.

e Ingeniero, Hernan Andrés Garcia Contreras, Lider PMO.

e Ingeniero, Carlos Hernan Restrepo Mejia, Lider comercial de equipos y repuestos.

e Ingeniero Camilo Francisco Salas Andrade, Gerente General
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5.2 Desarrollo del instrumento:

Se generd un cuestionario utilizando la herramienta Microsoft Forms de Office 365. El
cuestionario se divide en tres secciones, la primera tiene dos preguntas para conocer
informacion bésica de los evaluadores. En la segunda seccion, se incluyeron 13
afirmaciones donde los evaluadores deben indicar su nivel de acuerdo o desacuerdo para
poder conocer las actitudes y opiniones respecto a las afirmaciones. Finalmente, se
incluyen dos afirmaciones para evaluar el desarrollo del modelo
Para cada afirmacion se presenta una escala de opciones que va desde un totalmente de
acuerdo hasta un totalmente en desacuerdo, y se asume que las actitudes pueden ser
cuantificables.

1.  Completamente en desacuerdo 4.  Algo de acuerdo
2. Algo en desacuerdo 5.  Completamente de acuerdo
3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo

De esta manera, se logré recolectar tanto datos cualitativos a través de las preguntas de
identificacion, como datos cuantitativos mediante las respuestas a las afirmaciones en la
escala. El uso de Microsoft Forms result6 Util para crear y distribuir la encuesta, asi como
para analizar las respuestas compiladas.
5.3 Aplicacion del instrumento

El instrumento fue compartido por correo electronico

a los evaluadores con previa aprobacion del director de trabajo de grado. Adicionalmente,
en cada correo, se comparte la carta de validacion, donde se explica la intencion del

instrumento y la forma como se va a dar uso de la informacion recolectada (Anexo C)
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5.4 Discusion de resultados:

Los resultados obtenidos se presentaran en el Anexo F.
A partir de los resultados obtenidos, se evidencia una percepcion general positiva, teniendo
en cuenta que los encuestados, estan en gran medida de acuerdo con las propuestas, como
el mapa de procesos, la vision, los objetivos estratégicos y los valores sugeridos. Esto
indica que el trabajo ha logrado capturar adecuadamente la realidad operativa y las
necesidades estratégicas.
Por otro lado, existe consenso en que el mapa de procesos planteado esta alineado con los
objetivos estratégicos propuestos y contribuird a su cumplimiento, gracias a la adecuada
articulacion de areas y operaciones.
Asi mismo, las recomendaciones son consideradas coherentes con los marcos de referencia,
ajustadas a las necesidades de la empresa y viables para su implementacion.
El modelo permite analizar la informacion claramente, utiliza términos adecuados y
acordes con la cultura de la compafiia.
En general, los resultados sugieren que el trabajo ha logrado desarrollar un modelo sélido
y bien fundamentado para la gestion y generacion de beneficios, siendo bien recibido por

el personal clave encuestado.
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Capitulo 6: Conclusiones y recomendaciones
6.1 Conclusiones

El analisis realizado de la gestion y estructura organizacional de la compafiia
COLMAQUINAS S.A, permitio evidenciar oportunidades de mejora y recomendaciones
para la generacion de valor y la entrega efectiva de beneficios, mas alla de la generacion
de utilidades econdmicas. Si bien, actualmente su gestion se enfoca en ser redituable, esta
vision limita su potencial para alcanzar beneficios adicionales como el crecimiento
sostenible, el aumento de la competitividad, el reconocimiento en el mercado y otros
aspectos fundamentales que deben estar alineados con su razén de ser. En este contexto, se
realizaron recomendaciones con un enfoque integral y estratégico para maximizar los
beneficios obtenidos de sus programas y proyectos.
Estas recomendaciones fueron analizadas por los directivos de COLMAQUINAS S.A. y
con base en sus respuestas y comentarios, se puede determinar que el trabajo desarrollado
ha logrado capturar de manera efectiva la realidad operativa y las necesidades estratégicas
de la compafiia, entendiendo su contexto organizacional y el planteamiento de su estrategia.
El mapa de procesos que se plante6 con base en la cadena de valor de Porter, se usé cémo
herramienta fundamental para analizar la articulacién actual de los procesos y su operacion,
logrando estructurar una propuesta para el mapa de procesos que se alinee con su cultura
organizacional, lo que sugiere que la visién integral que se propone sea fundamental para

el logro de los objetivos organizacionales.
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No obstante, con base en los comentarios, se identifico también un comentario en comun
por parte de las personas consultadas, aduciendo ajustar el canvas de manera tal, que este
sea lo mas cercano a la realidad y la cultura de la compaiiia, este ajuste se realizo para la
version final que se incluye en el documento. Al margen de la recomendacion mencionada,
los comentaros permiten confirmar que las recomendaciones que se realizaron con base en
el marco de referencia se ajustan a las necesidades de la compafiia y son viables para su
implementacidn, demostrando un enfoque factible que considera tanto los aspectos teéricos
como las condiciones reales de la organizacion. En general, los resultados sugieren que el
trabajo ha logrado desarrollar un modelo bien fundamentado para la gestion de los procesos
y la generacion de beneficios, siendo bien recibido por el personal clave encuestado.
En conclusion, el trabajo realizado plantea un enfoque coherente y viable para
COLMAQUINAS S.A., alineado con las necesidades, expectativas y realidad de la
organizacion, sentando las bases para la implementacion del modelo o un punto de partida
para construir y plantear iniciativas para la generacion de valor y la entrega de beneficios.

6.2 Recomendaciones

Basados en el analisis integral, que se realiz6 sobre la compafila COLMAQUINAS S.A.y
su modelo actual de gestion de proyectos, se han identificado oportunidades de mejora para
maximizar los beneficios obtenidos més alla de la generacion de utilidades econémicas.
Como resultado de este andlisis, se presentan las siguientes recomendaciones que

pretenden potenciar su capacidad de generar valor y entregar beneficios estratégicos:
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Redefinir la vision de la compaiiia alineandola con los objetivos propuestos para la
organizacion, concentrando la visiéon en el segmento especifico en el que se
desempefia la compaiiia y proponiendo plazos definidos con metas tangibles.
Adoptar los valores propuestos para la compaiiia, toda vez que, la excelencia en la
calidad y la prioridad en la satisfaccion del cliente construyen a la formaciéon de
una reputacion solida, el enfoque en las personas y la mentalidad emprendedora
impulsan el compromiso y la innovacion. Ademas, la toma de decisiones asertivas
garantiza la adaptabilidad y el crecimiento en un entorno competitivo como en el
que se desempefia COLMAQUINAS S.A. Estos valores fomentan la base de una
cultura organizacional resiliente y orientada al logro de objetivos.

Adoptar los objetivos estratégicos propuestos en este trabajo de grado, pues con
estos se plantea la operacion con altos estandares de calidad para fortalecer la
reputacion y el reconocimiento en la industria. Luego, optimizando procesos para
generar beneficios econdmicos y garantizar la satisfaccion del cliente. Finalmente,
desarrollando estrategias de mercadeo para resaltar la excelencia en calidad y
confiabilidad, asegurando una posicion so6lida en el mercado y atrayendo nuevos
clientes. Estos objetivos traducen la vision y estrategia de la compaiiia en resultados
tangibles y sostenibles.

Considerar las recomendaciones del capitulo 6 respecto de los procesos que
representan oportunidades concretas de optimizacion. Si bien se elaboraron con la

informacion disponible, se consideran recomendaciones practicas y efectivas para
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su adopcidn en la compafia y pueden fortalecer el posicionamiento estratégico y la
generacion de valor de la organizacion.

e Impulsar decididamente la potenciacion del talento humano, la innovacion y la
optimizacion de la eficiencia operativa para incrementar la competitividad de
COLMAQUINAS S.A. en el mercado.

e Monitorear de forma continua el desempefio de los procesos e indicadores clave de
gestion, para identificar nuevas oportunidades de mejoramiento.

e Verificar permanentemente que todas las areas organizacionales se mantengan

alineadas con el logro de los objetivos estratégicos corporativos.

Estas recomendaciones, permitiran a COLMAQUINAS S.A. alinear sus procesos con su
mision, vision, y objetivos, potenciar su talento humano, incrementar su competitividad,
orientar a la organizacion y fomentar una reputacion solida de calidad y excelencia en sus

resultados.
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Anexo A Arbol de problemas

ARBOL DE PROBLEMAS
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Anexo B Arbol de objetivos

ARBOL DE OBJETIVOS

Ejecutar eficazmente la estrategia y obtener los resultados planificados
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Anexo C Soporte envio TG e instrumento de validacion

Trabajo de grado, Maestria en desarrollo y gestion integral de proyectos

JHOAN MANUEL GARZON TORRES © € Responder % Responderatodos —» Reenviar ﬁ v

Para csalas@colmaquinas.com; calderas@colmaquinas.com; hgarcia@colmaguinas.com sabado 2/03/2024 9:33 a. m.
CC SEBASTIAM DOMNATO NOVA; PABLO ENRIQUE ALVARADO LOPEZ

@ 5i hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo eén un explorador web,

TG DMGE COL.pdf o
w | 2MB

Estimados directivos de COLMAQUINAS S.A,

Actualmente estamos en proceso de desarrollo de nuestro trabajo de grado, el cual consiste en desarrollar un modelo de generacion de beneficios para la gestion de programas de vuestra compafiia COLMAQUINAS S.A. Como
parte de este proceso, debemaos realizar una validacién con los funcionarios de la compafiia, gestidn en la que solicitamos su colaboracién,

Con base en su retroalimentacion y la del director de nuestro trabajo de grado, definiremos la viabilidad del modelo, asi como las recomendaciones y conclusiones finales. El instrumento para validacion es un cuestionaric de la
herramienta Microsoft Forms de Office 365, que esta en proceso de validacién por el director del trabajo de grado y compartiremos a ustedes oportunamente para que nos brinden su retroalimentacion,

De antemano, agradecemos la colaboracién que nos estan prestando.

Cordialmente,

ESCUELA Joan Manuel Garzén Torres

COLOMBIANA, Estudiante 10000032825

DE INGENIERIA Magstria en desarrallo y gestian integral de proyectas

JULIO GARAVITO jhoan.garzon@mail.escuelzing edu.co
Escuela Colombizna de Ingenieriz Julio
Garavita

UNIVERSIDAD Autopista Morte AK 45 No. 205-53

PEX: (57-1) E683600 Ext. 103
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Trabajo de grado, Maestria en desarrollo y gestién integral de proyectos

JHOAN MANUEL GARZON TORRES (@ | € Responder | 4 Responderatodos | — Reenviar | | K | =**
Para csalas@colmaquinas.com; hgarcia@colmaquinas.com; calderas@ceolmaguinas.com 5,
CC SEBASTIAN DONATO NOVA; PABLO ENRIQUE ALVARADO LOPEZ

@ Si hay problemas con el modo en que se muestra este mensaje, haga clic aqui para verlo en un explorador web.

Estimados directivos de COLMAQUINAS S.A,

Como parte del proceso de validacién para el modelo propuesto en nuestro trabajo de grade, solicitamos respetuosamente su colaboracién diligenciande el instrumento dispenible en el siguiente enlace,
Con su opinidn y recomendaciones, definiremos |a viabilidad del modelo. asi como las recomendaciones y conclusiones finales.

Agradecemos de antemano su tiempo y colaboracién.

https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=hAVKUEAgFkKoS55s-4PP274-Y7TIB-FpBgkc0sUMBcYNUQTFRSUNIUOhCTINRNTRDNTASN1dFNidMTS4u

Cordialmente,

ESCUELA Joan Manuel Garzon Torres
COLOMBIANA Estudiante 10000093885
OE |NGENIEH|A Maestria en desarrollo ¥ gestidn integral de proyectos
- JULIO GARAVITO ihoan.garzon@mail.escuelaing.edu.co
Escuela Colombiana de Ingenieria Julio
Garavito
UNIVERSIDAD Autopista Norte AK 45 Ne. 205-59

Bogotd, D.C., Colombia
www.escuelaing.edu.co
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Anexo D Canvas de COLMAQUINAS S.A



Canvas del modelo de negocio
COLMAQUINAS

Socios claves

» ASME

« Inversionistas.

» Proveedores
estratégicos.

» Empresas de
factoring.

Recursos claves

» Procedimientas Intermos.

Parsonal con knowhow

BEDECHICD DErE SOIUCIONES da

vapar,

» Licancias y patentes de
tacnologis DISTRAL.

- Plantas de fabricacion,

» RECUrSOE NUMANGE.,

+ Reputacion e Imagen de marca.

» Carlificacion ASME.

*

Estructura de costes

» Costos de fabricacion (matenas primas, mano de obra, energia)

Actividades claves

Disefio e ingenieria
de proyectos.
Fabricacion de
calderas y equipos.
Gestion de
proyectos llave en
mano.

Contratos de
mantenimientos
preventivos y
correctivos.
Conocimiento del
cliente y sus
necesidades.
Generacion de
propuestas que
aseguren beneficios
para los clientes.
‘Ensayos no
destructivos

» Momina de ingenieros y técnicos especializados.

« Arriendos y locaciones,
+ Herramientas

« (Gastos de operacion y logistica

+ Certificaciones

Relaciones con el
cliente

Propuesta de valor

+ Fldslizacion dal cllents,
* Knowl_m_:w . Alencion personalizada ¥
especifico para especializada
- - Consultoria pre y post venta
soluciones de e b gt b

Emprasalampresa.

vapor.
- Coniratos de largo piazo.

« Derechos sobre |a
marca DISTRAL.

« Asesoramiento a
los clientes sobre |a
solucion que
requieren mas no la
que solicitan.

» Calidad y Canales
confiabilidad en los . Fuerza de ventas
productos directa
entregados bajo . . i
etampe ASME. Asesores comerciales

(atencion directa)
« Licitaciones por
plataforma.

« Propuestas
enfocadas a la
generacion de
beneficios del

- en principales
cliente. P P

ciudades.

Fuente de ingresos

« Oficinas comerciales

Segmentos de
clientes

+ Empresas de
hidrocarburos
Ingenios
azucareros.

Sector energético
Empresas textiles
Empresas.
alimenticias.
Sector salud.

« Prestacion de servicios (asesorias, consultorias, auditorias

energéticas y contratos de mtto)
« Ejecucién de proyectos
« \entas de bienes tangibles
« Disefios en soluciones de vapor
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Anexo E Instrumento de validacién
S— F

Validacion del modelo de
generacion de beneficios para
la gestion de procesos.

“Desarrollo de un modelo de generacion de beneficios para la gestion de
procesos de la compania COLMAQUINAS S.A"
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* Obligatorio

Informaciéon )

1. Nombre y Apellido * ([T}

Escriba su respuesta

2. Cargo que tiene en la compania * [}

Escriba su respuesta



* Obligatorio

Validacion 0

Esta encuesta tiene como objeto validar si el medelo propuesto para la generacion de valor y |2 entrega de beneficios de
este trabajo de grado se ajusta a las necesidades y expectativas de |a empresa COLMAQUINAS S.A,

Por favor para las secciones 2 y 3, seleccione que tan de acuerdo o en desacuerdo se siente con las siguientes
afirmaciones:

1.  Completamente en desacuerdo
2.  Algo en desacuerdo

3. Nide acuerdo ni en desacuerdo
4.  Algo de acuerdo

5.  Completamente de acuerdo

3. Considero que el mapa de procesos inicial es un reflejo completo y preciso de la realidad
operativa y esta acorde con los objetivos estratégicos de la compania. * [}

Selecciona la respuesta W

132



. El modelo Canvas planteado refleja de manera completa la operacion y el funcionamiento
integral del negocio de la compania. * [T}

Selecciona la respuesta b

. ¢La descripcidn de la estructura y operacion de la compafiia que se presenta en el trabajo de
grado refleja, coherentemente la realidad y actualidad de esta? * [I}

Selecciona la respuesta Vv

. Entiendo que el Circulo de Valor propone una integracion de las diversas disciplinas necesarias
para la generacion de valor y entrega de beneficios. ;Esta de acuerdo con este planteamiento
para la estructuracion del nuevo mapa de procesos? * [1}

Selecciona la respuesta Vv
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. ¢Considera que, la adecuada articulacion de los procesos en el mapa de procesos de la compafiia
impacta positivamente en la ejecucion de la estrategia y en el cumplimiento de los objetivos
estratégicos? * [T}

Selecciona la respuesta s

. ¢El proceso de analisis y revision de la estrategia que se propone es valido para establecer la
direccién y las acciones necesarias que permitan a la compafiia alcanzar sus metas y objetivos
estratégicos de manera efectiva? * [T}

Selecciona la respuesta Vv

. Tener un mapa de procesos establecido me da una vision integral de la opercion de la compania
*
)

Selecciona la respuesta Vv
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10. Considero adecuada la definicion de la vision que se propone, y es acorde con la realidad actual y

1%

12.

la proyeccion de la compania * [1]}

Selecciona la respuestia 4

Estoy de acuerdo con la definicion del siguiente objetivo estratégico, y es acorde con los deseos
y necesidades de la compania: "Establecer y mantener altos estandares de calidad en el disefo,
fabricacion y entrega de calderas, mediante sistemas de gestion y auditorias internas para
asegurar la conformidad con normativas y estandares que generen reconocimiento y
posicionamiento a la compania” * [I}

Selecciona la respuesta NS

Estoy de acuerdo con la definicion del siguiente objetivo estratégico, y es acorde con los deseos
y necesidades de la compania: "Desarrollar la estrategia de la organizacidn, de tal manera que

promueva la
excelencia, calidad, confiabilidad y sostenibilidad de nuestros productos y servicios, manteniendo
el reconocimiento que respalda nuestra marca y nuestra reputacion en el mercado." * [1}

Selecciona la respuesta N
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13. Estoy de acuerdo con la definicion del siguiente objetivo estratégico, y es acorde con los deseos
y necesidades de la compania: "Optimizar los procesos de fabricacion, operativos y postventa,
generando beneficios econdmicos, y asegurando la satisfaccion continua del cliente” * [T}

Selecciona la respuesta v

14. Me parece adecuado cada uno de los valores y su enfoque sugeridos para la compania * [}

Excelencia en la Calidad de Productos y
Servicios

28 8

O O O
Prioridad en la Satisfaccion del Cliente O &) &) )
Foco en las Personas O O O O O
Perspectiva Emprendedora O O O O O
Decisores Asertivos O O O O O



15. Considero que el Mapa de Procesos planteado, articula las areas y operaciones de tal forma que

se alcanzaran los objetivos estratégicos planteados, se generara valor y se entregaran beneficios.

0

Selecciona la respuesta V

16. Considero importante la creacion de un area de innovacion en COLMAQUINAS S.A. para
fomentar la eficiencia y competitividad, alineada con los objetivos estratégicos de la compania *

0

Selecciona la respuesta W

17. Las recomendaciones contribuiran a la articulacién de los procesos, la generacion de valor y la
entrega de beneficios. * [1}

Selecciona la respuesta N
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18. Considero que en el desarrollo del modelo: * [T}

Permite analizar la informacion de forma clara.

Usa los términos adecuados y es acorde a la
cultura de la compania.

Las recomendaciones son coherentes con los
marcos de referencia.

Las recomendaciones se ajustan a las
necesidades v expectativas de la empresa.

O N O B
SN '© NE @
Sl © EON o
C E O El
QO g O K

19. ¢Considera viable adaptar las recomendaciones que se realizan para la compafia? * [1}

O si
() No
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19. ;Considera viable adaptar las recomendaciones que se realizan para la compania? * [1}

Atras




1. Mombre y Apellido

Iz detalles

2. Cargo que tiene en la compafia

Ias detalles

3

Respuestas

3

Respuesias

140

Anexo F Resultados

Fespuestas mas recientes

"Carmilo Salas A
"Herndn Andrés Garela Contreras”

“Carlos Restrepa”

Respuestas mas recientes

“Gerente *
“Lider de Operaciones & Contratos - Lider de Compras”

‘Liger Equipos, Repuestos v Servicios"
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3. Considero gue el mapa de procesos inicial es un reflejo completo y preciso de la realidad operativa y esta

acorde con los objetivos estratégicos de la compania.
Mas detalles

@ Completamente en desacuerdo 0

. Algo en desacuerdo o

. Mi de acuerdo ni en desacuerdo 0

—

. Algo de acuerdo

. Completamente de acuerdo 2

4. El modelo Canvas planteado refleja de manera completa la operacion y el funcionamiento integral del

negocio de la compafia.
W&z detalles
. Completamente en desacuerde 0O

. Algo en desacuerdo 0

. Mi de acuerdo ni en desacuerdo 1

66,6%

. Algo de acuerdo 2

@ Completamente de acuerdo 0



5. ila descripcidn de la estructura v operacidon de la compafiia gue se presenta en el trabajo de grado reflgja,

coherentemente la realidad y actualidad de esta?

IM&s detalles

. Completamente en desacuerdo 0
@ Ao en desacuerdn 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerdo O

@ ~igode acuerdo 2 66,6%

—

@ Completamente de acuerdo

&. Entiendo gue el Circulo de Valor propone una integracion de las diversas disciplinas necesarias para la
generacion de valor y entrega de beneficios. jEsta de acuerdo con este planteamiento para la estructuracion

del nuevo mapa de procesos?

IM&s detalles

@ Completamente en desacusrde 0

. Algo en desacuerdo 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerdo 0

. Algo de acuerdo 0

. Completamente de acuerdo 3
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7. ;Considera que, la adecuada articulacion de los procesos en el mapa de procesos de la compafia impacta
positivamente en la gjecucion de |z estrategia v en el cumplimiento de los objetivos estratégicos?

gz detalles

. Completamente en desacuerdo 0
. Algo en desacuerdo 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerdo 0

. Algo de acuerdo 0

@ Completamente de acuerdo 3

8. ;El proceso de analisis y revision de |a estrategia gue se propone es valido para establecer la direccién y las
acciones necesarias gue permitan a la compania alcanzar sus metas y objetivos estratégicos de manera

efectiva?

IWas detalles

@ Completamente en desacuerdo O
@ 2o en desacuerde 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerda 0

@ A~igo de acuerdo 2

—

. Completamente de acuerdo
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9. Tener un mapa de procesos establecido me da una vision integral de |la opercién de la compafia

IWas detalles

. Completamente en desacuerdo 0
@ Ao en desacuerdo 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerdo 0
@ 2igo de acuerdo 0

. Completamente de acuerdo 3

10. Considero adecuada la definician de la visidn que se propone, y es acorde con la realidad actual v la

proyeccion de la compania
I3z detalles
. Completamente en desacuerdo 0

. Algo en desacuerdo 0

. Mi de acuerdo ni en desacuerdo 0

—

@ “ioo de acuerdo

. Completamente de acuerdo 2



145

11. Estoy de acuerdo con la definicion del siguiente objetivo estratégico, y es acorde con los deseos y
necesidades de la compania: "Establecer y mantener altos estandares de calidad en el disefio, fabricacicn y
entrega de calderas, mediante sistemas de gestion y auditorias internas para asegurar la conformidad con
normativas y estandares que generen reconocimiento y posicionamiento a la compariia”

Ias detales

@ Completamente en desacuerdo 0
. Algo en desacuerdo 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerdo O
. Algo de acuerdo 1

. Completamente de acuerda 2

12. Estoy de acuerdo con la definicidn del siguiente objetivo estratégico, y es acorde con los deseos y
necesidades de la compadia: "Desarrollar la estrategia de la organizacidn, de tal manera que promueva la
excelencia, calidad, confiabilidad y sostenibilidad de nuestros productos y servicios, manteniendo =
reconocimiento que respalda nuestra marca y nuestra reputacion en el mercado.”

Izs detalles

. Completamente en desacuerdo 0
@ Ago en desacuerdo 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerdo 0O
. Algo de acuerdo 0

.I Completamente de acuerdo 3
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13. Estoy de acuerdo con la definicion del siguiente objetivo estratégico, v es acorde con los deseos y
necesidades de la compafia: "Optimizar los procesos de fabricacion, operativos y postventa, generando
beneficios econémicos, y asegurando la satisfaccion continua del cliente”

IMas detalles
@ Completaments en desacusrde O

. Algo en desacuerdo 0

@ Nide acuerdo ni en desacuerdo 0

—

. Algo de acuerdo

. Completamente de acuerdo 2

14. Me parece adecuado cada uno de los valores y su enfogue sugeridos para la compania

Més detales

1l m2z mI mi mS

Excelencia en la Calidad de Productos y Servicios
Prioridad en la Satisfaccion del Cliente

Foco en las Personas

Perspectiva Emprendedora

Decisores Asertivos

5]

100% 0% 100%
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15. Considero que el Mapa de Procesos planteado, articula las dreas v operaciones de tal forma gue se
alcanzaran los objetivos estratégicos planteados, se generara valor y se entregaran beneficios.

&z detalles

@ cCompletamente en desacuerdo 0
@ ~igo en desacuerdo 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerda O
. Algo de acuerdo 2

@ Completamente de acuerdo 1

16. Considero importante la creacion de un area de innovacion en COLMAQUINAS 5.4, para fomentar |3
eficiencia y competitividad, alineada con los objetivos estratégicos de la compaiiia

Mas detalles
. Completamente en desacuerdo 0

@ 2lgo en desacuerdo 0

. Mi de acuerdo ni en desacuerdo O

66,6%

@ ~gode acuerdo 1

@ Completamente de acuerdo 2
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17. Las recomendaciones contribuirdn a la articulacion de los procesos, la generacion de valor v la entrega de
beneficios.

Ias detales

. Completamente en desacuerde 0
@ Algo en desacuerdo 0
. Mi de acuerdo ni en desacuerdo 0

. Algo de acuerdo 1

. Completamente de acuerdo 2

18. Considero que en el desarrello del modelo:

IMas detalles
|1 H: EH3I m4 @mb

Permite analizar |a informacion de forma clara.

Usa los téminos adecuados v s acorde 3 1a cultura .
de |3 comparia,

Las recomendaciones son coherentes con los marcos _

de referencia.

Las recomendaciones s ajustan a las necesidades v
expectativas de la empresa,

100% 0% 100%
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19. ;Considera viable adaptar las recomendaciones que se realizan para la compania?

gz detales

®: 3
@ nNo Y
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Anexo G Carta de validacién

EECLELA

COLOMILARA

OF MEEYERL,
I UL GARRYITS

UKIvERSIOALD

Bogota D.C. — 28 de febrero de 2024

Sefores

COLMAQUINAS 5.4,

Afn. Camilo Francisco Salas Andrade [/ Gerente general

Afn. Carlos Hermnan Restrepo Mejia / Lider comercial de equipos

Afn. Heman Andrés Garcia Contreras / Lider PMO

Actualmente nos encontramos desarmollando el trabajo de grado de la Maestria en Gerencia
y Desarmollo Integral de Proyectos, enfocado en el desarmollo de un modelo de generacion
de beneficios para la compania que la que labora actualmente, COLMAQUINAS 5.4 E
proposito de este documento es solicitar su valiosa colaboracion para la validacion del
modele resultade de nuestro trabajo de grado titulade "Desarrcllo de un modelo de
generacion de beneficios para la gestion de procesos de la compafiia COLMAQUIMAS 54"

Amablemente le pedimos que diligencie la encuesta gue hemos enviado por comeo, de
acuerdo con su experiencia y conocimiento en la Compaiiia.

Su retroalimentacion a través de la encuesta sera de gran utilidad para nosotros, dado que
nos permitird validar el modelo desamollado v culminar exitosamente nuestro trabajo de
grado. Agradecemos de antemano su colaboracian v tiempo dedicado a esta solicitud.

Cordialments, 4

Rblo Enrlque Alvarede i /

JERAMAST Lt i

Fablo Fringue Alvarads | oper Jhoan Ma:ﬁ'uel Garzan Tarres

_q%mﬁiin.&?_ﬂ
Sebashan Donato Mova

Candidatos a Magister en Gerencia v Desarrollo Integral de Proyectos
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Anexo H Estructura organizacional



