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RESUMEN 

En la actualidad internacional existe una mayor percepción del elevado 

prestigio técnico y social de la actividad de consultoría en ingeniería; y es que, 

en el ejercicio de su profesión, un consultor, al que se le suele llamar freelance, 

debe actuar en el legítimo interés de su cliente; es decir, debe prestar sus 

deberes con completa fidelidad y conducirse a sí mismo en una manera tal que 

atienda fielmente a los mejores intereses de la sociedad y mantener el crédito y 

la reputación de la profesión. En razón de ello un asesoramiento, criterio o 

decisión profesional de un consultor no debe verse en modo alguno 

influenciado por conexión con otra persona u organización. 

En el Perú, las actividades de consultoría en ingeniería está en proceso 

de desarrollo y muchas veces las empresas de servicios del Perú suelen 

realizar servicios de consultoría, pero, no como actividad principal sino como 

parte de la prestación del servicio prestado. En razón de lo acabado de señalar, 

y con la finalidad de optar el título de ingeniero electricista; se decidió realizar la 

investigación intitulada "Pianeamiento Estratégico para la Constitución y 

Establecimiento de una Empresa de Consultoría en Ingeniería Eléctrica"; para 

tal efecto se desarrolló un plan estratégico orientado a la consecución de tal 

cometido. 

El proceso seguido para la consecución del objetivo de desarrollar un 

plan estratégico para constituir y establecer una empresa de consultoría en 

ingeniería eléctrica en el mercado peruano de servicios, contemplo la siguiente 

secuencia programática: 

a) La primera etapa, en la cual se recoge aspectos relacionados con 

el planteamiento del problema de investigación, los cuales 

sirvieron de base para la elaboración del proyecto de 

investigación (Ver: «Capítulo l. Marco Metodológico»). 

b) La segunda etapa, en la cual se presenta el marco teórico 

referencial que sirvió de base para la estructuración conceptual de 

los diversos capítulos del informe (Ver: «Capítulo 11. Marco 

Teórico Referencial»). 
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e) La tercera etapa, en la cual se presentan los preceptos para la 

constitución de una empresa de consultoría en ingeniería eléctrica 

circunscrita al área de Lima Metropolitana (Ver: «Capítulo 111. 

Preceptos para la Constitución de una Empresa de Consultoría en 

Ingeniería Eléctrica en Lima Metropolitana»). 

d) La cuarta etapa, en la cual se aborda una primera · parte del 

análisis para la constitución de la empresa; en efecto, en esta 

etapa se hizo un análisis situacional actual de las condiciones 

coyunturales propicias para la constituir la empresa de consultoría 

en ingeniería eléctrica (En Capítulo IV, ver: «4.2. Diagnóstico 

Situacional para la Empresa»). 

e) La quinta etapa, en la cual se finaliza el análisis para la 

constitución de la empresa; para tal efecto, se sientan las bases 

sobre la orientación básica que debe tener la empresa (Ver en 

Capítulo IV: «4. 3. Orientación Básica de la Empresa»). 

f) La sexta etapa, en la cual se aborda una primera parte del análisis 

para el establecimiento de la empresa en el mercado; en efecto, 

en esta etapa se plantean las estrategias a tenerse en cuenta (En 

Capítulo IV, ver: «4.4. Estrategias para el Establecimiento de la 

Empresa»). 

g) La séptima etapa, con la cual se finaliza el plan estratégico para 

establecer la empresa de consultoría; para tal efecto, se elaboró 

los objetivos estratégicos (En Capítulo IV, Ver: «4.5. Objetivos 

Estratégicos»). 
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INTRODUCCIÓN 

En la actualidad peruana existe una mayor percepción del elevado 

prestigio técnico y social de la actividad de consultoría de ingeniería; y es que, 

en estos últimos años, el crecimiento económico basado en la exportación de 

·productos tradicionales y la incipiente incursión peruana en la exportación de 

productos no tradicionales y servicios; ha contribuido a que en forma paralela 

aumente el número de empresas; y, consecuentemente la demanda de 

profesionales cualificados en las múltiples áreas de la ingeniería que le den el 

soporte necesario para su mantenimiento, así como la necesidad de contar con 

agentes externos (consultores) que le brinden soporte especifico en cuanto 

elaboración de estudios y diseños para proyectos industriales, planeamiento 

estratégico, optimización de los procesos productivos, mejora en la prestación 

de servicios, etc. 

· En una búsqueda de suplir la demanda de servicios de consultoría en 

Lima Metropolitana, se decidió realizar el "Pianeamiento Estratégico para la 

Constitución y Establecimiento de una Empresa de Consultoría en Ingeniería 

Eléctrica"; para tal efecto se desarrolló el análisis y formulación estratégica 

respectivo teniendo como premisa las condiciones coyunturales favorables 

para la constitución de una empresa de consultoría, y, la demanda de servicios 

de consultoría en ingeniería eléctrica en Lima Metropolitana. La presente 

investigación es importante porque, como se señaló anteriormente, a través de 

ella se busca sentar las bases para la constitución y establecimiento de una 

empresa de servicios orientada a contribuir con la cubierta de la demanda de 

servicios de consultoría en ingeniería eléctrica; además de ello, sienta las 

bases para los consecuentes procesos de implementación, dirección, control y 

optimización de los servicios a prestarse; claro está, una vez que la empresa 

sea constituida y establecida físicamente; es decir, esté en funcionamiento. 
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Capítulo 1 

MARCO METODOLÓGICO 

1.1. Descripción y Análisis del Tema. 

Los «servicios de consultoría en ingeniería» suelen Clasificarse 

como servicios de ingeniería de proyectos y como servicios de ingeniería 

de gestión; dichos servicios son una mercadería intangible que incorpora 

conocimientos especializados y relaciona emprendimientos específicos 

factibles de ser prestados. En la actualidad existe una mayor percepcipn 

del elevado prestigio técnico y social de la actividad de consultoría de 

ingeniería; tal es así que en «Declaración de Quito» se señala que en 

estos últimos años ha crecido en el mundo, la demanda de profesionales 

cualificados en las múltiples áreas de la ingeniería, especialmente en la 

industria de la consultoría, en las especialidades de elaboración de 

estudios y diseños para proyectos industriaies y de todos los sectores de 

la infraestructura física de los países; esto se debe a que la expansión 

global de las economías y las correspondientes inversiones públicas y 

privadas que se hacen en los países, trae como consecuencia la 

necesidad de expandir los sistemas de energía, logística, transportes, 

saneamiento básicos y demás sectores productivos y servicios públicos; 

consecuentemente, es de imperiosa necesidad suplir la demanda de 

servicios de ingeniería, los cuales frente a las demandas actuales están 

en sus límites de oferta. 

En la actualidad existe una mayor percepción del elevado 

prestigio técnico y social de la actividad de consultoría de ingeniería; tal 

es así que en «Declaración de Quito» se señala que en estos últimos 

años ha crecido en el mundo, la demanda de profesionales cualificados 

en las múltiples áreas de la ingeniería, especialmente en la industria de 

la consultoría, en las especialidades de elaboración de estudios y 

diseños para proyectos industriales y de todos los sectores de la 

infraestructura física de los países; esto se debe a que la expansión 

global de las economías y las correspondientes inversiones públicas y 
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privadas que se hacen en los países, trae como consecuencia la 

necesidad de expandir los sistemas de energía, logística, transportes, 

saneamiento básicos y demás sectores productivos y servicios públicos; 

consecuentemente, es de imperiosa necesidad suplir la demanda de 

servicios de ingeniería, los cuales frente a las demandas actuales están 

en sus límites de oferta. 

"El reconocimiento de la importancia de las empresas de 
Consultoría de Ingeniería para proveer servicios 
profesionales especializados al nivel de la demanda 
creciente supone la práctica tradicional de la contratación 
basada en la calificación técnica con justa remuneración de 
la empresa, que considere la necesidad de mantenimiento 
oneroso de programas permanentes de capacitación y 
actualización tecnológica de sus recursos humanos y 
materiales. Sin tales inversiones sería imposible atender a 
la demanda actual y creciente de servicios con la calidad 
técnica requerida para la optimización de las inversiones 
públicas y privadas. "1 

En síntesis, tanto el avance de la tecnología de las 

comunicaciones como la inserción del Perú en el mercado mundial, 

mediante tratados bilaterales y multilaterales, están jugando a favor del 

comercio nacional e internacional de servicios; luego, es necesario 

promover estudios, investigaciones y acciones conducentes al 

establecimiento de empresas consultoras, desarrollar el mercado 

nacional para sus servicios y explorar el mercado extranjero para la 

exportación de los mismos. 

1.2. Formulación del Problema. 

¿Qué consideraciones debe tenerse en cuenta para la constitución y 

establecimiento de una empresa de consultoría en ingeniería eléctrica en 

Lima Metropolitana? 

La respuesta a la pregunta general acabada de formular, se 

consiguió a través de la sistematización de las siguientes interrogantes 

específicas: 

1 FEDERACIÓN PANAMERICANA DE CONSULTORES. Declaración de Quito. Emitida en consenso por 
todas las organizaciones asistentes a este evento. 
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PE1: ¿Cuáles son las condiciones coyunturales favorables para la 

constitución de una empresa de consultoría en ingeniería 

eléctrica? 

PE2: ¿Cuál es la demanda de servicios de ingeniería y de consultoría 

en ingeniería eléctrica existente en el mercado peruano de 

servicios? 

PE3: ¿Qué resultados nos reporta el .diagnóstico situacional para la 

constitución de una empresa de consultoría en ingeniería 

eléctrica? 

PE4: ¿Qué orientación básica debe tener la empresa de consultoría en 

ingeniería eléctrica a constituirse? 

PE&: ¿Qué estrategias deben seguirse para el establecimiento de la 

empresa de consultoría en ingeniería eléctrica? 

PEs: ¿Qué objetivos a corto, mediano y largo plazo deben trazarse 

para la empresa de consultoría en ingeniería eléctrica? 

1.3. Objetivos de la Investigación. 

1.3.1. Objetivo general. 

Desarrollar un plan estratégico para constituir y establecer una empresa 

de consultoría en ingeniería eléctrica en Lima Metropolitana. 

1.3.2. Objetivos específicos. 

El logro del objetivo general presentado .en el apartado precedente, 

fue posible gracias al cumplimiento y sistematización de los siguientes 

objetivos específicos: 

OE1: Conocer las condiciones coyunturales favorables para la 

constitución de una empresa de consultoría en ingeniería 

eléctrica. 

OE2: Conocer la demanda de servicios de consultoría en ingeniería 

eléctrica en el mercado peruano de servicios. 
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OE3: Realizar el análisis externo, interno, de la cadena de valor, de 

recursos y capacidades, y, el análisis FODA para la constitución 

de una empresa de consultoría en ingeniería eléctrica. 

OE4: Establecer la misión, visión y valores organizacionales para la 

constitución de una empresa de consultoría en ingeniería 

eléctrica. 

OEs: Establecer las estrategias genéricas (corporativas), alternativas y 

funcionales a tenerse en cuenta como consecuencia inmediata de 

la constitución de la empresa que brindará servicios de 

consultoría en ingeniería eléctrica. 

OEs: Establecer los objetivos a corto, mediano y largo plazo para la 

empresa de consultoría en ingeniería eléctrica. 

1.4. Importancia y Justificación de la Investigación. 

1.4.1. Importancia. 

La presente investigación es importante porque a través de ella se 

busca contribuir con la cubierta de la demanda de consultoría en 

ingeniería, . en el mercado nacional de servicios; en ese contexto, la 

presente investigación es importante porque sienta las bases para la 

constitución de una empresa de servicios de consultoría en ingeniería 

eléctrica y los consecuentes procesos de implementación, dirección, 

control y optimización de los servicios a prestarse; una vez que la 

empresa sea constituida y establecida. 

1.4.2. Justificación. 

Desde el punto de vista práctico, la presente investigación se 

justifica porque la prestación de servicios de ingeniería eléctrica es una 

necesidad en la coyuntura actual del mercado peruano de servicios; por 

otro lado, al tener como finalidad el planeamiento estratégico para 

constituir y establecer una empresa de consultoría real (en Lima 

Metropolitana), pertinente con la coyuntura actual del mercado peruano 

de servicios; la presente investigación se justifica, porque a través de 
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ella se pone a prueba las capacidades y competencias adquiridas por el 

aspirante a ingeniero; y, consecuentemente, ia apreciación que se tenga 

sobre !as capacidades y competencias adquiridas por el aspirante a 

ingeniero, puede servir como indicador de la eficacia del. sistema de 

formación profesional en ingeniería de la Escuela Profesional de 

Ingeniería Eléctrica de la Universidad Nacional del Callao. 

Desde la perspectiva teórica, la presente investigación se justifica 

porque propende a enriquecer el corpus teórico acerca de los procesos 

constitutivos de empresas de servicios en un determinado contexto 

coyuntural de mercado globalizado. Asimismo, desde la perspectiva 

metodológica, la presente investigación se justifica porque servirá como 

modelo de referencia a quienes investiguen problemas relacionados con 

el planeamiento estratégico de empresas de servicios de ingeniería; 

además, dado que en el desarrollo de la investigación se siguió un 

proceso de planeamiento para la constitución de una empresa, lo cual 

procedimentalmente no es muy frecuente, la presente investigación 

constituye un referente para futuras investigaciones que tengan como 

objetivo constituir y/o establecer una empresa determinada. 

1.5. Hipótesis. 

Con la implementación del presente plan estratégico se podrá desarrollar 

empresas consultoras de ingeniería eléctrica dentro del mercado 

peruano de servicios. 

1.6. Variables e Indicadores. 

1.6.1. Variables. 

Como resultado de operacionalizar la hipótesis presentada (supra) 

se obtuvo las siguientes variables: 

La variable independiente «Condiciones coyunturales 

propicias para el desarrollo de la micro, pequeña y mediana 

empresa en el Perú», la cual para fines didácticos. de la 

presente investigación fue denominada como «Variable X». 
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La variable interdependiente «Demanda de servicios de 

consultoría en ingeniería eléctrica», la cual para fines 

didácticos de la presente investigación fue denominada 

como «Variable Y». 

La variable dependiente «Plan estratégico para la 

constitución y establecimiento de una empresa de 

consultoría en ingeniería eléctrica>>, la cual para fines 

didácticos fue denominada como «Variable Z». 

La relación entre las variables establece que como efectos 

inmediatos de las características de la denominada variable X, aparece 

la variable Y; luego, para responder en menor grado a la variable X y en 

mayor grado a la variable Y, es necesario definir una variable Z. La 

relación transicional entre las variables independiente, interdependiente 

y dependiente se esquematiza en la siguiente figura: 

Variable . Variable Variable 
~ 

Independiente Interdependiente Dependiente 

. Figura 1. Relación entre las variables objeto de análisis. 

Fuente: Elaboración propia. 

1.6.2. Indicadores. 

Los indicadores considerados para las «Condiciones coyunturales 

propicias para el desarrollo de la micro, pequeña y mediana empresa en 

el Perú» o «Variable X», fueron: 

Características coyunturales del mercado peruano: 

X1: Fomento de la inversión pública. 

X2: Fomento de la inversión privada. 

Crecimiento empresarial en el Perú: 

Xa: Crecimiento de la micro y pequeña empresa (MYPES). 

X4: Crecimiento de la pequeña y empresa (PYMES). 
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Los indicadores considerados para la «Demanda de servicios de 

consultoría en ingeniería eléctrica» o «Variable Y», fueron: 

Y1: Demanda de servicios de ingeniería eléctrica. 

Y 2: Demanda de servicios de consultoría por parte de la micro 

y pequeña empresa (MYPES). 

Y a: Demanda de servicios de consultoría por pa'rte de la 

pequeña y mediana empresa (PYMES). 

Los indicadores considerados para el «Plan estratégico» o 

«Variable Z», fueron: 

Diagnóstico de la situación actual: 

Z1: Análisis externo para la empresa. 

Z2: Análisis interno para la empresa. 

Za: Análisis FODA para la empresa. 

Orientación Básica de la empresa: 

4: Declaración de la misión. 

Zs: Declaración de la visión. 

Zs: Valores de la organización. 

Formulación Estratégica: 

Z1: Estrategias Genéricas (Corporativas). 

Zs: Estrategias Alternativas. 

Zg: Estrategias Funcionales. 

Objetivos estratégicos: 

Z1o: Estrategias Genéricas (Corporativas). 

Z11: Estrategias Alternativas. 

Z12: Estrategias Funcionales. 

1.7. Metodología para Contrastación y Demostración de Hipótesis. 

7.1.1. Determinación del universo, población y muestra. 

El universo para la presente investigación lo conforman las 

empresas de consultoría establecidas en el mercado peruano de 

servicios; esto debido a que la empresa a constituirse estará sujeta a la 
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normativa nacional. De dicho universo solamente se consideró como 

población a las establecidas en Lima Metropolitana; esto debido a que 

inicialmente se prevé circunscribir la empresa a prestar servicios en los 

distritos de las provincias de Lima y Callao. Dado la cualidad 

prospectiva, el carácter constitutivo y la circunscripción disciplinaria de la 

presente investigación; la muestra representativa, la ·cual fue 

seleccionada de forma intencionada y no probabilística, fue en número 

igual a cinco empresas de consultoría de Lima Metropolitana. 

1.7.2. Técnicas descriptivas para la contrastación de hipótesis. 

Se justificó lo pertinente de constituir una empresa de consultoría 

en ingeniería eléctrica, tomando como base o preceptos las condiciones 

coyunturales propicias para el desarrollo empresarial en el Perú; las 

cuales generan una demanda de servicios de consultoría en ingeniería; 

es decir, a mayor crecimiento empresarial, mayor será la demanda en 

consultoría. En ese contexto, mediante el desarrollo de un plan 

estratégico para constituir y establecer una empresa de consultoría en 

ingeniería eléctrica, se buscó contribuir con la cubierta de la demanda en 

el mercado peruano de servicios de consultoría en ingeniería; pero, los 

resultados obtenidos quedan sujetos a la implementación de las 

estrategias formuladas. 

1.7.3. Técnicas estadísticas 

Las técnicas estadísticas a usarse en la presente investigación se 

circunscribieron a la estadística descriptiva, la cual fue utilizada 

principalmente para realizar el análisis estratégico (Diagnóstico de la 

situación) y como herramienta de análisis previo a la formulación 

estratégica (Diseño de las estrategias corporativas, alternativas y 

funcionales). 
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Capítulo 11 

MARCO TEÓRICO 

2.1. La Consultoría. 

2.1.1. Definición. 

En el ámbito empresarial la consultoría de empresas es un 

servicio al cual los directores de empresas pueden recurrir si sienten 

necesidad de ayuda en la solución de sus problemas relacionados con la 

empresa que dirigen. En el contexto acabado de señalar se define a la 

consultoría como el: 

"Servicio prestado por una persona o personas 
independientes y calificadas en la identificación e 
investigación de problemas relacionados con políticas, 
organización, procedimientos y métodos; recomendación 
de medidas apropiadas y prestación de asistencia en la 
aplicación de dichas recomendaciones". 2 

En el ámbito público, se entiende por consultoría, a la prestación 

de servicios profesionales especializados que tengan por objeto 

identificar, planificar, elaborar o evaluar proyectos de desarrollo, en sus 

niveles de prefactibilidad, factibilidad, diseño u operación; además de lo 

señalado, la consultoría comprende: 

"[. . .]la supervisión, fiscalización y evaluación de proyectos, 
así como los servicios de asesoría y asistencia técnica, 
elaboración de estudios económicos, financieros, de 
organización, administración, auditoría e investigación. "3 

La razón de ser de la consultoría es el cambio. El cambio se 

refiere a las organizaciones, pero este está estrechamente vinculado con 

el cambio en las personas; es decir, hay una interacción dialéctica entre 

la organización y las personas que la integran. Dado que en toda 

organización humana existen necesidades insatisfechas (problemas), la 

2 KUBR, Milan. La Consultoría de Empresas. Guía para la profesión; pág. 7. 

3 DECRETO EJECUTIVO 1103 (Ecuador). Reglamento a la Ley de Consultoría, Codificación. 
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empresa, que en esencia es un tipo de organización con fines de lucro, 

tiene carácter problemático; luego, la consultaría de empresas es un 

servicio al cual los directores de empresa pueden recurrir si sienten 

necesidad de ayuda en la solución de sus problemas. 

Dado que son servicios de apoyo a la consultoría, los servicios 

auxiliares que no implican dictamen o juicio profesional, tales' como los 

de contabilidad, topografía, cartografía, aerofotogrametría, la realización 

de ensayos y perforaciones geotécnicas sin interpretación, la 

computación, el procesamiento de datos y el uso auxiliar de equipos 

especiales; luego, se establecen los objetivos de la consultoría en 

términos de poner en funcionamiento el negocio y/o aumentar el valor 

del negocio. 

ALCANZAR LOS 
FINES Y 

OBJETIVOS DE 
LA 

ORGANIZACIÓN 

Figura 2. Objetivos de la consultoría. 

Fuente: La consultoría de empresas; pág. 1 O. 



2.1.2. Características de la consultoría. 

La naturaleza del servicio de consultoría se diferencia de los 

demás servicios en aspectos tan variados, que es factible establecer 

para dicha actividad, las características particulares que prosiguen4. 

2.1.2.1. Es un servicio independiente. 

Se dice que la consultoría es independiente debido a que este 

servicio se caracteriza por la imparcialidad del consultor, el cual es un 

rasgo fundamental de su papel, esta independencia significa al mismo 

tiempo una relación muy compleja con las organizaciones clientes y con 

las personas que trabajan en ellas; por ejemplo: el consultor no tiene 

autoridad directa para tomar decisiones y ejecutarlas. Pero, la falta de 

autoridad en la toma de decisiones no se considera una debilidad si el 

consultor sabe actuar como promotor de cambio y dedicarse a su 

función, sin por ello dejar de ser independiente; por consiguiente, el 

consultor debe asegurar la máxima partidpación del cliente en todo lo 

que hace de modo que el éxito final sea virtud del esfuerzo mutuo. 

2.1.2.2. Es esencialmente un servicio consultivo. 

Dado que la consultoría como servicio es la respuesta o se aplica 

a la materia que debe someterse a consulta, no se contrata a los 

consultores para dirigir organizaciones o para tomar decisiones en 

nombre de los directores en los problemas consultados, sino más bien, 

el papel del consultor es actuar como asesor, con responsabilidad por la 

calidad e integridad de su consejo; pero, son los clientes quienes 

asumen las responsabilidades que resulten de la aceptación de dicho 

consejo; luego, no solo se trata de dar el consejo adecuado, sino de 

darlo de manera adecuada y en el momento apropiado; esto último 

constituye la cualidad fundamental del consultor, mientras que el cliente 

por su parte, debe ser capaz de aceptar y utilizar esa ayuda del 

consultor. 

4 KUBR, Milan. Óp. Cit.; pág. 8. 
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2.1.2.3. Proporciona conocimientos y capacidades profesionales. para 

resolver problemas prácticos. 

Una persona que llega a ser consultor, en el pleno sentido del 

término, por lo general lo logra después de haber acumulado una masa 

considerable de conocimientos sobre los diversos problemas y 

situaciones que afectan a las empresas, las instituciones y la· sociedad; 

es decir, luego de haber adquirido las capacidades de: identificar los. 

problemas, hallar la información necesaria y pertinente para dar solución 

a los problemas, analizar y sintetizar los problemas, elegir entre las 

posibles. soluciones la solución más óptima, etc. Si bien es cierto que a 

los directivos de las empresas también se les exige poseer las 

capacidades antes señaladas, lo que distingue a los consultores es que 

pasan por muchas organizaciones y que la experiencia adquirida en las 

tareas pasadas pueden tener aplicación en las empresas en las que se 

realizan ·las nuevas tareas; además, los consultores profesionales se 

mantienen al tanto de los progresos e innovación en los métodos y 

técnicas empleadas en el abordaje de las situaciones problemáticas, y, 

son capaces de señalar estos progresos a sus clientes y contribuir con 

su aplicación. 

2.1.2.4. No proporciona soluciones milagrosas. 

La consultoría es un trabajo difícil basado en el análisis de hechos 

concretos y en la búsqueda de soluciones originales pero factibles. Sería 

un error suponer que, una vez contratado el consultor, las dificultades 

desaparecen; luego, el empeño decidido de la dirección de la empresa 

en resolver los problemas presentes en ésta, y, la cooperación entre 

cliente y consultor, son tan importantes para el resultado final como la 

calidad del consejo del consultor. 

2.1.3. Clasificación de los servicios de consultoría. 

Dado que la consultoría es un servicio profesional de gran utilidad 

para ayudar a los directivos de las organizaciones a identificar y definir 

los principales problemas que afectan a sus organizaciones y a través de 
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ella alcanzar la mejora; los servicios de consultoría pueden clasificarse 

en función al problema objeto de consulta; en ese contexto, los tipos de 

servicios de consultoría pueden ser: 

De reproducción: Cuando la consultoría está orientado a 

·implementar o reproducir un proceso productivo o de 

servicio operativo en otra área de la empresa, en otra 

sucursal de la empresa o en una empresa ajena. 

De corrección: Cuando está implícito rectificar una situación 

deteriorada en comparación con determinados patrones; es 

decir, mediante la consultoría se busca alcanzar ciertos 

estándares. 

De mejora: Cuando se trata de mejorar hasta un grado 

óptimo o casi óptimo, una situación dada; para tal efecto, 

se define lo óptimo como la mejor opción entre las 

evaluadas; por ejemplo, en cuanto a costos se refiere, el 

óptimo será la opción que mayor minimización de costos 

ofrece; por otro lado, en cuanto a utilidades se refiere, el 

óptimo será la opción que mayor maximización de 

utilidades ofrece. 

2.1.4. El consultor. 

De creación: Cuando se requiere que se de origen a una 

situación; por ejemplo, crear un procedimiento para 

elaborar un determinado producto o prestar un determinado 

servicio. 

El consultor es la persona natural o jurídica que brinda el servicio 

de consultoría. La práctica profesional del consultor tiene como finalidad 

apoyar intensa y temporalmente a las organizaciones, es su función 

elaborar el proyecto, pero no ejecutarlo por sí mismo, sino, que sean los 

directivos y trabajadores quienes adquieran los conocimientos y 

habilidades mediante la ejecución del proyecto. En su labor profesional, 

el consultor dispone al principio de muy escasos elementos de juicio; a 
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veces, puede partir simplemente del deseo de cambio y de algunas 

ideas brillantes. 

"El trabajo del consultor empieza al surgir alguna situación 
juzgada insatisfactoria y susceptible de mejora, y termina, 
idealmente, en una situación en que se ha producido un 
cambio que constituye una mejora. "5 

Dependiendo del lugar en el cual se brinda los servicios de 

consultoría y el origen del consultor, los consultores pueden ser 

nacionales o extranjeros; luego, los consultores pueden ser: 

Compañías consultoras nacionales o asociaciones de 

éstas. 

Compañías consultoras extranjeras establecidas en el país. 

Universidades, institutos y centros de transferencia 

tecnológica de las universidades e institutos legalmente 

reconocidos por Ley. 

Organismos y entidades del sector público autorizados por 

Ley para ejercer la consultoría. 

Personas jurídicas privadas nacionales con o sin fines de 

lucro, dentro de cuyo objeto social se incluya la prestación 

de servicios de consultoría. 

Personas naturales o jurídicas, nacionales o extranjeras, 

con sujeción a las normas y estipulaciones de los 

convenios internacionales de cooperación técnica y 

asistencia económica suscritos por el Gobierno Nacional o 

por entidades del sector público. 

Entre los requerimientos exigidos al consultor están las 

competencias de facilitar la informaCión, proveer dictámenes de 

expertos, hacer diagnóstico, elaborar propuestas a la medida, mejorar 

sistemas y métodos, planificar y gestionar cambios, capacitar y 

perfeccionar en competencias específicas y asesorar a las personas; 

5 lbíd.; pág. 9. 

25 



algunas de las funciones más importantes realizadas por los consultores 

se indican a continuación: 

Crear un clima de apertura y un ambiente de confianza y 

respeto a la individualidad de las personas en el seno de 

los equipos de trabajo. 

Ayudar a los equipos de trabajo a identificar los obstáculos 

que impiden el logro de las metas propuestas. 

Favorecer la solución de problemas en equipo mediante el 

análisis de sus causas y la generación de alternativas de 

solución. 

Promover e intervenir en los cambios que resultan 

necesarios, según indique el análisis de los problemas. 

Revisar los conceptos y valores que están en juego durante 

la implantación de cambios. 

Proponer los instrumentos que faciliten la realización de las 

acciones de cambio. 

Fortalecer la capacidad de los equipos para identificar, 

analizar y resolver problemas. 

Sensibilizar al equipo para identificar los fenómenos 

organizados en su dinámica interna y en su interacción con 

otros grupos. 

Dar seguimiento a las acciones concretadas y 

comprometidas por el equipo para efectuar los cambios. 

2.1.5. El cliente de un servicio de consultoría. 

Se denomina cliente a toda entidad o empresa que requiera 

contratar los servicios de consultoría. El consultor puede ser el que 

plantea los términos de referencia, basado en una aproximación al 

problema presente en la empresa; pero, por lo general y con mayor 

frecuencia en las entidades públicas, es el cliente el encargado de 

elaborar los términos de referencia para la consultoría; en dichos 
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términos de referencia se definen en forma ordenada y sistemática los 

objetivos o propósitos del estudio o proyecto, su nivel, alcance, 

contenido y, de ser el caso, la metodología prevista, monto estimado y la 

determinación de la clase de consultores que se requerirá para 

ejecutarlo . 

. El cliente en concordancia con el consultor participa en fa toma de 

decisiones para optar entre una amplia gama de técnicas factibles de ser 

implementadas como solución al problema presente en la organización; 

luego, dado que la planificación de la acción requiere imaginación y 

creatividad, así como un enfoque riguroso y sistemático para determinar 

y estudiar las opciones posibles, eliminar propuestas que podrían 

conducir a cambios de escasa importancia e innecesarios y decidir qué 

solución se ha de tomar; la participación del cliente debería ser activa en 

el desarrollo del proyecto. 

2.1.6. El proceso de consultoría. 

Existe una gama sumamente amplia de enfoques, técnicas, 

métodos, modos y estilos de consultoría. Esta diversidad es una de las 

características más interesantes de la consultoría, ya que incluso 

clientes con problemas muy específicos pueden encontrar un consultor 

que se. adapte a su organización y situación particular. El proceso de 

consultoría pasa por dos fases generales bien definidas. 

a. Una primera fase, la cual consiste en determinar 

claramente el problema, es decir si se necesita 

efectivamente de una consultoría; para tal efecto se 

señalan los problemas factibles de ser solucionados y las 

desviaciones que se han producido, luego se plantea 

descubrir sus causas, proceso en el cual, es muy probable 

que el consultor descubra oportunidades para llegar a una 

situación algo mejor que la original. 

b. La segunda fase es la fase de análisis, esta fase tiene 

como meta obtener una fotografía de la situación de 

partida, sin ningún otro propósito que identificar los 
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aspectos internos y externos que condicionan y modelan el 

momento actual; el análisis se centra únicamente en los 

objetivos definidos anteriormente para la captura de 

información. 

Desde una perspectiva más específica, el proceso de consultoría 

pasa por las siguientes fases: Iniciación (primeros contactos con el 

cliente, diagnóstico preliminar, planificación de la acción, propuestas al 

cliente, contrato de consultoría, contrato de servicios, etc.), diagnostico 

(Análisis del objetivo, análisis del problema, descubrimiento de los 

hechos, . etc.), planificación de medidas (elaboración de soluciones, 

evaluación de opciones, propuesta al cliente, etc.), aplicación (contribuir 

a la aplicación, propuestas de ajustes, etc.) y terminación (evaluación, 

informe final, establecimiento de compromisos, etc.). 

INICIACION DIAGNOSTICO 

TERMINACION PLANIFICACION DE MEDIDAS 

APLICACIO 

Figura 3. Proceso de la consultoría. 

Fuente: La consultoría en gestión organizacional; pág. 21. 

28 



2.2. Planificación Estratégica 

2.2.1. Definición. 

Etimológicamente, planificar significa establecer un plan con vistas 

al futuro; es decir, la planificación es un término que define un conjunto de 

acciones orientadas al logro de un resultado claramente definido, siempre 

y cuando se posea un alto nivel de certidumbre sobre la situación en las 

que éstas van a llevarse a cabo, y un elevado control de los factores que 

permitirán que se alcance el resultado perseguido; pero: 

"(. . .) no hay que olvidar que la planificación no es una 
simple técnica de elaboración de planes. La planificación 
cuando es efectiva, es un proceso social. No se detiene en 
la elaboración de planes económicos, sino que abarca el 
conjunto de las actividades que conducen a la realización 
de esos planes y dichas actividades interesan a toda la· 
sociedad". 6 

La planeación o planificación7 es la tarea de trazar las líneas 

generales de las cosas que deben de ser hechas y los métodos para 

hacerlas, con el fin de alcanzar los objetivos de la empresa; es decir, 

planeación es la aplicación racional de la mente humana en la toma de 

decisiones anticipatoria, basado en el conocimiento previo de la realidad 

y que busca controlar las acciones presentes y prever sus 

consecuencias futuras, todo ello encausados en el logro de un objetivo 

plenamente deseado y satisfactorio. 

"El proceso de formulación de una planificación se inicia 
con la determinación de objetivos y metas de la empresa, 
/as cuales definen las acciones, políticas y estrategias que 
permiten la ejecución oportuna de programas, 
presupuestos y proyectos de inversión productivo, con el fin 
de lograr las metas propuestas mediante la materialización 
de /os planes de largo, mediano y corto alcance que son 
adecuadamente detallados, y que asegura la implantación 
de los presupuestos de costos, y los créditos de 
financiamiento de capital mediante /as estrategias 
propuestas, a fin de obtener los beneficios esperados por 
/os accionistas". 8 

6 BETLELHEIM, Charles. Problemas Teóricos y Prácticos de la Planificación; página de presentación. 

7 En la presente investigación, los términos planificación y planeaciÓn serán usados indistintamente. 

8 ANDRADE ESPINOZA, Simón. Planeación Estratégica; págs. 75- 76. 
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2.2.2. Ventajas de la planificación. 

La planificación como tal, incluso la que se realiza a corto plazo 

(por ejemplo, a un año), aporta a las empresas y a sus directivos y 

ejecutivos, seis importantes ventajas básicas9: 

Suministra una guía clara de las acciones a seguir, 

reduciendo a su mínima expresión las peligrosas 

improvisaciones. 

Suministra un valioso instrumento dé comunicación interna 

dirigido a lograr que todas las áreas · de empresa se 

orienten al logro de los mismos objetivos ("todos empujan 

el carro en la misma dirección"). 

Constituye un eficaz método para el auto-desarrollo como 

directivo o ejecutivo, ya que obliga a afinar aún mejor el 

conocimiento de la empresa, su entorno y sus 

potencialidades de futuro. 

Constituye un eficaz instrumento de comunicación externa, 

hacía los sectores que influyen en el presente y futuro de la 

organización. 

Ayuda a crear una mentalidad interna orientada, en todo 

momento, a la rentabilidad. 

· Constituye un muy eficaz instrumento de control. 

2.3. El Proceso Global de Planeación Estratégica. 

La planeación representa la búsqueda creativa, organizada, 

sistemática, sistémica y comprometida de incidir sobre el futuro; luego, 

planear implica formular escenarios y determinar objetivos y metas, 

estrategias y prioridades, asignar recursos, responsabilidades y tiempos 

de ejecución, coordinar esfuerzos, evaluar etapas, resultados, y 

asegurar el control de los procesos; además, la planeación consiste en 

9 SORIANO SORIANO, Claudio L. Planificación: Cómo implantar la planificación para elevar los niveles de 
éxito de la empresa, a corto, medio y largo plazo; pág. 11. 
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"la formulación de objetivos económicos o sociales, que permiten 

corregir problemas concretos en base a suposiciones o proyecciones 

para el futuro" 10 ; luego, tanto el máximo responsable de una gran 

empresa, como el máximo responsable de una pequeña o mediana 

empresa deben contestar (sin escapatoria) a las siguientes preguntas11 : 

¿Dónde quiero que llegue mi empresa? 

¿Qué vías debo tomar para lograrlo? 

¿Qué necesitaré para lograrlo? 

¿Cómo puedo cuantificar mis "sueños" para convertirlos en 

objetivos tangibles? 

¿Cuáles son las actividades que debo realizar, en qué 

secuencia, para lograr mis propósitos? 

¿Qué tiempo nos va a tomar? 

¿Quiénes son los responsables de esos logros? 

¿Basta con los recursos, habilidades y capacidades 

actuales de la empresa? 

Otras preguntas más concretas y específicas, que el máximo 

responsable de la empresa debe contestar son: 

¿Me interesa más el crecimiento o la rentabilidad? 

¿Qué inversiones debemos realizar para alcanzar esos 

fines? 

¿Cuál va a ser la condición económico-financiera de la 

empresa dentro de algunos años? 

¿Cuáles son los segmentos de mercado que más nos 

interesa explotar? 

¿Debemos crear o no un sitio Web en Internet? 

Pero, aun asumiendo que el responsable máximo tiene en su 

mente respuestas precisas a las preguntas citadas anteriormente, el 

10 ANDRADE ESPINOZA, Simón. Planeación Estratégica; pág. 220. 

11 SORIANO SORIANO, Claudio L. Óp. Cit. pág. 8. 
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máximo responsable de la empresa debe contestar y plantearse. otras 

preguntas adicionales, tales como: 

¿Todos los miembros del personal tienen ideas igualmente 

claras al respecto? 

¿Cómo vamos a lograr que todos los miembros del 

personal trabajen con entusiasmo en pos de la consecución 

de los objetivos de la organización? 

¿Sabe cada cual lo que debe hacer para que el esfuerzo 

conjunto permita llegar a las metas? 

Y muchas otras preguntas de la misma índole. 

El proceso de planeación estratégica es sistemático y secuencial, 

se inicia con el establecimiento de metas, acciones y políticas que dan 

coherencia y racionalidad a la actividad conforme a la cobertura y 

temporalidad de los planes estratégicos. El proceso de la planeación 

estratégica se basa en la convicción de que toda organización debería 

monitorear continuamente tanto los eventos externos e internos como 

sus tendencias, para que puedan tomarse decisiones y realizarse los 

cambios necesarios en forma oportuna, cuando y donde se requieran 12. 

Un «Proceso Global de Planeación Estratégica» por lo general 

considera las siguientes etapas13: 

Análisis estratégico. 

* Orientación básica de la empresa. 

• La misión. 

• La Visión. 

• Valores organizacionales. 

• Objetivos estratégicos. 

* Diagnóstico de la situación. 

• Análisis externo. 
A Análisis del macroentorno 

12 MIKLOS, Tomás. Criterios Básicos de Planeación; pág. 44. 

13 Adaptado de: Estrategia y Competencia: Las reglas del juego del mundo de los negocios (Gustavo 
Mata) y La Dirección y el Control Estratégico: Su aplicación en los recursos humanos (Dunia Durán et al). 
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# Política. 

# Economía. 

# Social. 

# Tecnología. 

# Ecología. 

# Leyes. 
A Análisis del microentorno. 

# Análisis BCG 

# Análisis Porter. 

# Análisis del ciclo de vida. 

• Análisis interno. 
A 

A 

A 

Análisis funcional. 

Análisis de la cadena de valor. 

Análisis de recursos y capacidades. 

• Análisis de los Stakeholders. 

• Análisis FODA. 

Formulación estratégica. 

* Estrategia corporativa. 

• Orientadas a la penetración de mercado. 

• Orientadas al desarrollo. 

• Orientadas al crecimiento. 

• Orientadas al mantenimiento. 

• Orientadas a la sobrevivencia. 

* Estrategias alternativas. 

• Estrategias ofensivas. 

• Estrategias reactivas. 

• Estrategias adaptativas. 

• Estrategias defensivas. 

* Estrategias funcionales .. · 

• Estrategia financiera. 

• Estrategia tecnológica. 
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• Estrategia de marketing. 

Implementación de la estrategia. 

* 

* 

* 

* 

* 

Asignación de recursos. 

Desarrollo organizacional 

Cultura empresarial. 

Liderazgo. 

Poder y ética. 

El planeamiento estratégico consiste nada más y nada menos; en 

imaginar el futuro que deseamos para la empresa y construirlo desde la 

certeza de que lograremos lo que nos propongamos; luego, concebir una 

estrategia consiste en definir los objetivos de la empresa y escoger la 

forma de emplear los recursos disponibles para alcanzarlos; es decir, se 

trata de escoger un campo de enfrentamiento en el que la situación 

relativa de la empresa respecto de sus competidores se vuelque a su 

favor y así conseguir para la empresa una situación de ventaja. 

"De una forma muy concreta podríamos decir que la 
estrategia empresarial trata de servir de motor e impulsor 
de acciones. Es una búsqueda de diversos planes de 
acción que descubran y potencien la ventaja competitiva. 
Señala los objetivos a alcanzar y, por tanto, supone un 
compromiso de los actuantes en la empresa y una guía que 
facilite la actuación diaria". 14 

Finalmente, es necesario señalar que el proceso de planeación se 

aplica de manera particular para cada caso; es decir, este depende de 

las condiciones en las que se encuentra el conjunto de actividades 

agrupables desde el punto de vista estratégico (Unidades Estratégicas 

de Análisis - UEA), para las que es posible formular una estrategia 

común y diferenciada; luego, "es obvio que en cada uno de los 

mercados, para cada uno de los productos, el contexto estratégico no 

tiene por qué ser el mismo y, por tanto, las estrategias posibles serán 

diferentes"15. En la figura que prosigue se presenta un esquema de 

planeamiento estratégico para la Cadena Productiva de Arroz. 

14 DURÁN JUVÉ, Dunia; et al. Óp. Cit.; pág. 3. 

15 MATA FERNÁNDEZ-BALBUENA, Gustavo. Óp. Cit.; pág. 9. 
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ESQUEMA METODOLOGICO PARA LA ELABORACIÓN DEL PLAN ESTRATEGICO 

0 
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Acciones a Mediano 
y Largo Plazo 

Q •1 Acciones a C~rto Plazo 1 

PLAN OPERATIVO· 

0 OBJETIVOS ESTRATEGICOS 
ESPECIFICOS 

0 - oY PROGRAMAS 
(Suma de Proyectos) 

0 
RECOMENDACroNESPARA 

LA IMPLEMENTAC 
OEL PLAN ESTRATEGICO 

~ 
1 PROYECTOS . ·¡ 

Figura 4. Modelo de Proceso de Planeamiento Estratégico. 

Fuente: Plan Estratégico de la Cadena Productiva de Arroz; pág. 15. 

• Elab. de Perfil de cada Proyecto 

• Elaboracion de prefactibilidad 
de cada proyecto 

• Elaboracion de factibilidad de 
cada proyecto 
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2.4. Análisis Estratégico. 

Es la parte inicial del planeamiento estratégico y responde a la 

concepción que se tiene con respecto a lo que se entiende por 

estrategia; es decir, el análisis estratégico variara conforme a los 

requerimientos del planeamiento y la escuela de estrategia a la que el 

objeto de planeamiento se circunscribe. Las escuelas más importantes 

de estrategia y lo que conciben como tal son16: 

·Escuela de Diseño (estrategia= proceso de concepción). 

Escuela de Planeación (estrategia= proceso formal). 

Escuela de Posicionamiento (estrategia = proceso 

analítico). 

Escuela de Liderazgo (estrategia= proceso visionario). 

Escuela Cognoscitiva (estrategia= proceso mental). 

Escuela lncrementalista (estrategia= proceso emergente). 

Escuela Política (estrategia= proceso de negociación). 

Escuela Cultural (estrategia= proceso colectivo). 

Escuela Evolucionista (estrategia= proceso reactivo). 

Escuela Estructuralista (estrategia = proceso de 

transformación). 

2.4.1. Orientación básica de la empresa. 

Se define como orientación básica de la empresa a los 

·lineamientos bajo los cuales la organización, empresa, o institución se 

rige (en el caso de estar operativa) o se regirá (en el caso de estar en 

proceso de constitución); y, sirven como punto de partida para el 

proceso de planeamiento. La orientación básica de l.a empresa 

constituye el conjunto de medida~, principios, normas y objetivos que 

deben respetarse dentro de la organización; en ese contexto, tanto la 

visión, misión, valores organizacionales y los objetivos estratégicos, son 

los lineamientos que nos permiten vislumbrar a dónde queremos llegar 

como organización. 

16 VARGAS TREPAUD, Ricardo lsaías. Proyecto de Vida y Planea miento Estratégico Personal; pág. 553. 
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2.4. 1. 1. Visión. 

La visión está relacionada con los logros y resultados que la 

organización espera obtener en un periodo de tiempo determinado; 

responde a cuestiones relacionadas con el: ¿Cómo veo a la empresa 

después de años?, ¿Qué fines se han logrado?, ¿Cómo ha trascendido 

su acción sobre el objeto de su intervención?, etc. La Visión describe el 

estado deseado por la empresa en el futuro y sirve de línea de referencia 

para todas las actividades de una organización. "La visión es una imagen 

mental viva, representa un estado futuro deseable que buscamos crear, 

·sirve de guía para la toma decisiones y compromete para la acción"17. 

La visión es el «sueño» sobre el posicionamiento de la empresa a 

muy largo plazo, dicho «sueño» servirá para entusiasmar a toda persona 

relacionada directa e indirectamente con la empresa. El propósito de la 

visión es guiar, controlar y alentar a la organización en su conjunto para 

alcanzar el estado deseable. La visión está ligada a lo que queremos que 

sea la organización en los próximos años; y, cuando esta es compartida: 

"Es una fuerza en el corazón de la gente, una fuerza de 
impresionante poder. Puede estar inspirada por una idea, 
pero si es tan convincente para lograr el respaldo de más 
de una persona, cesa de ser una atracción. Es palpable. La 
gente comienza a verla como si existiera (. . .). En el nivel 
más simple, una visión compartida es la respuesta a la 
pregunta ¿qué deseamos crear? Así como las visiones 
personales son imágenes que la gente lleva en la cabeza y 
en el corazón, las visiones compartidas son imágenes que 
lleva a la gente de una organización. Crean una sensación 
de vínculo común que impregna la organización y brinda 
coherencia a actividades dispares (. . .). En la actualidad, 
«vtston» es un concepto familiar en el liderazgo 
empresarial. Pero un examen atento revela que la mayoría 
de las «visiones» son de una persona (o un grupo) y se 
imponen sobre la organización. Esas visiones a Jo sumo 
exigen acatamiento, no compromiso. Una visión compartida 
despierta el compromiso de mucha gente porque ello refleja 
la visión personal de esa gente". 18 

17 HUANAMBAL TIRAVANTI, Víctor et al. Planificación Aplicada a la Gestión Estratégica Universitaria: 
Manual para su formulación desde la perspectiva de unidades estratégicas de gestión; pág. 29. 

18 SENGE, Peter. La Quinta Disciplina: El arte y la práctica de la organización abierta al aprendizaje. 
Traducción de Carlos Gardini; págs. 260 y s. 
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2.4.1.2. Misión. 

La misión es el enunciado que expresa lo que tiene que realizar la 

empresa para lograr los fines últimos expresados en la visión; mediante 

la declaración de la misión se señala el alcance de las operaciones de 

una empresa en términos de productos y mercados. La declaración de la 

misión fija -en términos generales- el rumbo futuro de la organización; 

es decir, en el contexto empresarial, la misión define el negocio al que se 

dedica o dedicara la organización, las necesidades que cubren con sus 

productos y servicios, el mercado en el cual se desarrolla la empresa y la 

imagen pública de la empresa u organización; es por ello que la misión 

de la empresa está ligada a la respuesta que se da a la pregunta ¿Para 

que existe o existirá la organización? 

La misión u objetivo supremo, "es la expresión muy general de lo 

que quiere ser la empresa, de sus aspiraciones en cuanto a su papel en 

la sociedad"19; al respecto, existen dos corrientes fundamentales para la 

declaración de la misión: La declaración de la misión en forma de slogan 

y la declaración de la misión en forma de expresión concentrada de la 

estrategia organizacional. "La declaración de la misión debe contener las 

necesidades y expectativas que se satisfacen o se van a satisfacer, las · 

grandes líneas de productos, el ámbito de acción y las características 

singulares que la hacen diferente de otras instituciones"20. 

2.4.1.3. Valores organizacionales. 

Un valor es la creencia permanente en que una forma específica 

de conducta se prefiere personal o socialmente a un modo opuesto o 

invertido de conducta. Los valores deben impregnar las decisiones, 

· políticas y acciones de la institución y caracterizar lo que se hace. Los 

valores -para efectos del plan estratégico- se pueden agrupar en: Los 

valores individuales, es decir aquellos valores inherentes a las personas; 

y, en valores organizacionales; es decir, aquellos valores de carácter 

19 DURÁN JUVÉ, Dunia; et al. Óp. Cit.; pág. 23. 

20 HUANAMBAL TIRAVANTI, Víctor et al. Óp. Cit.; pág. 40. 
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organizacional; pero, en ambos casos: "Su construcción o identificación 

debe responder a la pregunta: ¿Qué valores deben cultivar 

prioritariamente las personas que laboran en la institución, de manera 

individual y colectiva?"21 . 

Los valores organizacionales deben ser inculcados tanto en el 

personal como también en el cuerpo directivo de la empresa. Existen 

variados factores que podrían considerarse como valores estratégicos 

organizacionales, de ellos, algunos son más estables y universales 

mientras que otros tienen un carácter más bien situacional. Algunos 

valores en los cuales la organización debería concentrarse, ya que de 

ser ostentadas por la empresa tendrían un mayor impacto sobre su 

futuro, so'n: Capacidad de aprendizaje, compromiso con el cliente, ética, 

calidad, innovación, seguridad y compromiso con el medio ambiente. 

2.4. 1.4. Objetivos estratégicos. 

Son los fines alcanzables a mediano y largo plazo, que expresan 

nociones de lo que la empresa desea lograr; los objetivos estratégicos 

representan a los «que hacer» de la empresa, y, están contenidos en la 

misión y en la visión. Los objetivos estratégicos se deben formular de 

manera tal que: Permitan crear y agregar valor a la institución a través 

de ventajas competitivas, posibiliten un mayor beneficio social y 

económico, permitan obtener mayores niveles de rentabilidad y de 

reinversión, busquen incrementar la participación en el mercado, 

generen un mayor crecimiento y desarrollo, faciliten el desarrollo de un 

clima organizacional acorde con las estrategias, desarrollen las líneas 

maestras de la cultura organizacional, y, sean consistentes con las ideas 

rectoras (Visión y Misión). 

2.4.2. Diagnóstico de la situación. 

El diagnóstico de la situación es la primera aproximación que se 

tiene a la realidad estratégica de la empresa o a las características del 

sector de actividad; para ello, se utilizan diversas herramientas de 

21 1bíd.; pág. 37. 
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análisis -ninguna de ellas obligatoria- las cuales en conjunto forman 

parte de un método integrado de análisis y sirven para la generación de 

propuestas concretas de actuación. La exploración del entorno es la 

vigilancia sistemática de las principales fuerzas internas y externas que 

influyen en la organización; es decir, un análisis específico para una 

actividad de una empresa requiere haber caracterizado genéricamente al 

sector, tanto en su aspecto externo como en su aspecto interno. 

2.4.2.1. Análisis externo. 

El análisis externo es una de las formas de aproximarnos a la 

Unidad Estratégica de Análisis (UEA), consiste en aislar los factores 

relevantes del entorno (FRE), y, después, buscar, entre dichos factores 

genéricos, aquellos que son amenazas u oportunidades. Las amenazas 

y oportunidades son dos términos clave para el desarrollo de la 

planeación estratégica; se suele hablar en términos de externo, debido a 

que los términos clave para el análisis -oportunidades y amenazas-, 

están -en gran medida- fuera del control de la organización; luego, las 

oportunidades y las amenazas externas hacen referencia a tendencias y 

hechos económicos, sociales, culturales, demográficos, ambientales, 

políticos, jurídicos, gubernamentales, tecnológicos y competitivos que 

aunque están presentes en un medio circundante a la empresa, podrían 

beneficiar o perjudicar significativamente a la organización en el futuro. 

2.4.2.1.1. Análisis del macroentorno. 

El análisis del macroentorno se suele realizar mediante el análisis 

de factores que permiten evaluar el mercado en el que se encuentra o 

encontrará un determinado negocio; y, está relacionado con aspectos 

tales como: Políticos (P), Económicos (E), Sociales (S), Tecnológicos 

(T), Éticos o Ecológicos (E) y Legales (L). La denominación del análisis 

para evaluar el macroentorno -Análisis PESTEL-, deriva de la 

composición que se hace con las letras con la cual inician los nombres 

de los factores utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra 

la unidad estratégica de análisis. El análisis PESTEL se vuelve más útil y 
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relevante, a medida que el negocio o la propuesta se tornan más 

complejos; pero aún para una empresa pequeña y local, el análisis 

PESTEL puede arrojar factores importantes, que con otras formas de 

análisis, se habrían pasado por alto. La importancia del análisis PESTEL 

varía en su significancia, dependiendo del tipo de empresa; por ejemplo, 

mientras que los factores sociales son más importantes para una 

empresa de consumo masivo ubicada en la cadena de suministro muy 

cercana al consumidor, los factores políticos serán más relevantes para 

un proveedor global de armas. 

Dado que un mercado es definido por lo que se dirige hacia él, 

sea un producto,. una empresa, una marca, una unidad de negocio, una 

propuesta, una idea, etc.; es importante tener claro cómo se define el 

mercado que se analiza, es por ello que en cuanto al análisis del 

macroentorno se refiere, éste se debería hacer desde alguna de las 

siguientes perspectivas: 

Una empresa viendo su mercado. 

Un producto viendo su mercado. 

Una marca en relación con su mercado. 

Una unidad de negocios local.. 

Una opción estratégica, como entrar a un nuevo mercado o 

el lanzamiento de un nuevo producto. 

Una adquisición potencial. 

Una sociedad potencial. 

Una oportunidad de inversión. 

En síntesis, las empresas u organizaciones pueden decidir 

considerar cualquier número de factores del macroentorno para ser 

exploradas; pero, los seis factores que se describen en los apartados 

que prosiguen (infra), deberían ser las más vigiladas y tenidas en 

cuenta. Finalmente, es de recalcar que el análisis PESTEL tiene por 

objetivo el aislar los factores relevantes del entorno (FRE) de las 

Unidades Estratégicas de Análisis (UEA), para luego, buscar, entre 

dichos factores relevantes, aquellos que representan amenazas u 

oportunidades. 
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Cuadro 1. Plantilla para el análisis PESTEL. 

Políticos 

r----------------------------------------------------------

1 Amenazas 1 Oportunidades 

1 

l 
1 

Social 

¡·------------------------------------------------------------

1 

! Amenazas 1 Oportunidades 

1 

1 

1 

Ecológicos o Éticos 

,------------------------------·------------------------- -----------------------

1 Amenazas 1 Oportunidades 

1 
1 

1 

1 
1 

1 

Económicos 

í--------------------------------------------------

1 

j Amenazas 1 Oportunidades 
1 

1 

1 

¡---------------------------------------

1 Tecnológicos 

¡-·--·::·en:~::---------1 ---------:~~:un~:~d~:---

1 

1 

1 

! 

Legal 

r---------------------------------------------·-----------------------------------
1 

1 Amenazas 
! 

1 Oportunidades 

1 

1 

1 
1 

¡ 
1 

1 

·--·--------------···---····--·· --- ··--·· ---------· ---- -----···· ·-······-····- -·- -----· ·-- ... ·-···--·····-·-- .... -. --······-----·· -··· .. -· ----- .... -------- --- ....... --------····. ·-- -----------··- --· ·······--·-----,-· --·----· _______________ ___¡ 

Fuente: Adaptación de la «Plantilla PESTEL» presentado en "Análisis DOFA y análisis. 
PEST"; pág. 7. 
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2.4.2.1.1.1. Factores políticos: Considera aspectos relacionados con las 

condiciones gubernamentales que ha caracterizado históricamente la 

región autónoma en la cual se instalara la empresa u organización; por 

ejemplo, la incidencia y prevalencia de modelos de gobierno del país, los 

programas de fomento de la inversión pública o privada y los sistemas 

tributarios propicios para la inversión. 

2.4.2.1.1.2. Factores económicos: Considera aquellos factores relacionados 

con la economía, incluyendo las condiciones generales y regionales, así 

como las tendencias competitivas, las relacionadas con el modelo 

económico del país y la concepción de mercado adoptado como 

paradigma en la sociedad. 

2.4.2.1.1.3. Factores sociales: Considera aquellos aspectos relacionados con 

la salud; educación; tendencias demográficas, incluyendo edad, 

composición étnica y analfabetismo; cultura e ideología; además de ello, 

se debe prever un programa _de responsabilidad social orientado a 

integrar e identificar a la empresa u organización con la sociedad civil. 

2.4.2.1.1.4. Factores tecnológicos: Considera los cambios tecnológicos 

producto del devenir histórico hasta la aplicabilidad de dichos cambios 

en la empresa u organización; por ejemplo, la automatización de la 

empresa, la optimización de los procesos productivos, la mejora en los 

servicios prestados, etc. 

2.4.2.1.1.5. Factores éticos ecológicos: Considera la interacción que tiene o 

tendrá la empresa u organización con el medio ambiente circundante y 

los seres vivos, humanos o no, que lo habitan; al respecto, se debe 

procurar causar el menor impacto negativo sobre ellos .. 

2.4.2.1.1.6. Factores legales: Considera las normas vigentes en el área 

político - administrativo al cual se circunscribe la actuación de la 

empresa; es decir, se debe tener en cuenta las leyes y disposiciones 

administrativas vigentes, con la finalidad de cumplirlas, respetarlas y 

guardarlas como preceptos rectores de la vida empresarial. 
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2.4.2.1.2. Análisis del microentorno. 

El análisis del microentorno o entorno específico es otro tipo de 

análisis externo genérico y considera diversas modalidades de abordaje 

de la Unidad Estratégica de Análisis, destacándose entre ellas los tipos 

de análisis que prosiguen. 

2.4.2.1.2.1. Análisis BCG: La matriz de The Boston Consulting Group (BCG) 

o matriz crecimiento- participación, es una de las técnicas más usadas 

en la categorización de los diferentes negocios de una empresa y la 

determinación de sus implicaciones en cuanto a asignación de recursos 

se refiere; esta matriz se fundamenta en dos dimensiones: El índice de 

crecimiento de la industria, que indica la tasa de crecimiento anual del 

mercado de la industria a la que pertenece la empresa y la participación 

relativa en el mercado, que se refiere a la participación en el mercado de 

la Unidad Estratégica de Negocio (UEN) con relación a su competidor 

más importante. Mediante la matriz crecimiento- participación se busca 

establecer dos aspectos: La posición competitiva de la UEN dentro 

de su industria y el flujo neto de efectivo necesario para operar la UEN. 

Alta Participación Baja :Participación 

< 

Productos Estrella Productos Pregunta 

Productos Vaquita Productos Perro 

Figura 5. Plantilla para el análisis BCG. 

Fuente: ¿Qué es la matriz BCG (Boston Consulting Group)? 
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2.4.2.1.2.2. Análisis Porter: El análisis de las cinco fuerzas de Porter se 

-establece desde la perspectiva de que existen cinco fuerzas que 

determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un 

mercado o de algún segmento de éste. El análisis de Porter se basa en 

la idea de que la empresa debe evaluar sus objetivos y recursos frente a 

cinco fuerzas que rigen la competencia industrial: 

18 fuerza: Ingreso potencial de nuevos competidores al 

sector de actividad, la cual está relacionada con el tamaño 

de las barreras de acceso al mismo. 

28 fuerza: La intensidad de la rivalidad competitiva entre los 

competidores existentes, la cual sería mayor y el clima 

competitivo más hostil si: Hubiera gran número de 

competidores y cada uno subestimara la reacción de los 

demás ante sus iniciativas, la demanda creciera poco, los 

costos fijos fuesen elevados, la diferenciación no fuera 

posible y todos los competidores usaran las mismas armas 

para competir, hubiera capacidad de producción disponible, 

hubiera competidores de orígenes muy diversos con 

estrategias difícilmente identificables, hubiera intereses 

estratégicos elevados, hubiera estacionalidad en la 

actividad y las barreras de salida fueran altas. 

38 fuerza: La existencia de productos sustitutivos. Para 

Porter, los productos -bienes o servicios- tienen sentido 

no por sí mismos, sino por las necesidades que satisfacen. 

48 fuerza: El poder de negociación de los proveedores; el 

cual sería más relevante cuando: Hubiera mayor 

concentración en su sector que en el nuestro, no hubiese 

productos sustitutivos, nuestro sector no representase 

mucho en las ventas del sector proveedor, lo que el sector 

· proveedor nos vendiera fuese importante y representase 

mucho para nuestra calidad, lo que nos vendiesen fuera 

muy diferenciado o no fuese ni fácil ni barato cambiar de 
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proveedor, y, los proveedores quisieran integrarse 

verticalmente hacia adelante tomando participaciones en 

nuestro sector. 

58 fuerza: El poder de negociación de los clientes; el cual 

sería mayor si: En su sector hubiera mayor concentración o 

ellos compraran grandes volúmenes del proveedor, lo que 

les vendieran representase mucho en sus costes, los 

productos del sector no fuesen muy diferenciados y hubiera 

productos sustitutivos, fuese fácil y barato para ellos 

cambiar de proveedor, los clientes tuvieran márgenes 

ajustados, los clientes quisieran integrarse verticalmente 

hacia atrás, lo que les vendemos no es decisivo para la 

calidad de lo que produce y el cliente tuviera información 

completa de nuestros costes y márgenes. 

Potenciales nuevos competidores entrantes: 

Las b¡¡n¡;rás ae -entrada no son muy·etevadas. t>e IÍeci!G ~ reglslran lrWers¡~nes, 
sobre todo de las empresas grandes, orientadas hacia el mE!!Cado de exportación a raíz· 
de las preferenCias araneelañas para expOrtar al mercado na1eamericano. 

El merci!do loca! ya no resulta atractivo ;K>r la abundante-oferta 

Proveedores: 

Existen diversos 
proveedores tanto de 
materiales como de 
'servicios, por lo cual, 
localmente muchos 
subcontratan servicios. 

-las ¡¡ocas grandes _ 
empresas, llegan lrlcluso 
a casi completar la 
cadena de \llllor con una 
integración hacia atrás. 

Aunque existe dive~sldad de ClienteS: 
tamafio de competidores, t:s 

1 
_ 

mocroempresas y las PYMr.s ! Loscli-·e ntes kicales 
compiten por el mercado local, están atomltados, por_-y sobre. tCldo en productos de p kl que carecen de · 

1 algodon. fuerza, aunque un 
, ' buen sector puede - . 

-En el mercado de exportación cambiar con relailva _ 
part•c1pan las empresas fadlldad por eoskls, . · 
grandes y alguna PYMEs. sm ,_ · . 
embargo en lOS mercadGS los men:ados 
mlemacionales muste amplia extranjeros estilo ·· 

1 

rompetencia JlOI costos. us_ ualmente regulados 
Afortunadamente los 0 protegidos por 
prCiductos peruanos son aranceles y son mas 

'¡ reconocidos por la calidad de 1 exigentes por calidad. ·-
su matena pnma. 1 

1 Las grandes empresas son ; 
1 mas efic~entes basadas en 1 

.~,·u . 
Productos sustitutos: 

Figura 6. Modelo de las 5 fuerzas competitivas de Porter. 

Fuente: Las alianzas estratégicas como ventaja competitiva; pág. 45. 
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2.4.2.1.2.3. Análisis del ciclo de vida: El análisis del ciclo de vida de la 

actividad, como herramienta de análisis del microentorno se trata de un 

modelo de tipo orgánico, que compara al sector y su evolución con la 

vida. El análisis se sustenta en el hecho de que un determinado sector 

-a medida que va acumulando actividad o evolucionando-, por lo 

general atraviesa las siguientes etapas: Introducción, crecimiento, 

madurez y declive; es decir, al principio el crecimiento de la demanda es 

débil, pero cada vez se crece más deprisa; después el crecimiento es 

muy fuerte, para más adelante atemperarse; cuando la actividad madura 

el crecimiento desaparece; y, por último, la demanda empieza a 

declinar22. 

Etapal Etapa 2 
Estancamiento 

(Saturación) 

Madurez 
Etapa 3 

Obsolescencia 
(Declive) 

l 
~ 
l 
1 
1 

1 
1 

l 
l 
1 

l 

1 
l 

! 
1 

1 
--------~------------~----------~1 

1 
1 

Etapas de la trayectoria tecnológica 
l 

Figura 7. Trayectoria tecnológica y ciclo de vida empresarial. 

Fuente: Trayectoria tecnológica y ciclo de vida de las empresas: una 
interpretación metodológica acerca del rumbo de la innovación; pág. 87. 

22 Este análisis es distinto al análisis del ciclo de vida (ACV), el cual es un marco metodológico para 
estimar y evaluar los impactos medioambientales atribuibles al ciclo de vida de un producto. 
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2.4.2.2. Análisis interno. 

Si bien el · análisis externo consistió en aislar los factores 

relevantes del entorno (FRE) para que en base a ellos se determinen las 

oportunidades y amenazas para la empresa; el análisis interno consiste 

en aislar los factores clave de éxito (FCE) en el sector -factores 

genéricos-, y, después, buscar, entre dichos factores, los· que son 

fortalezas y los que son debilidades. Para realizar un análisis interno que 

nos permita realizar un diagnóstico de la situación pertinente con el 

objetivo de la planeación, se cuenta con las técnicas que se describen 

en los apartados que prosiguen. 

2.4.2.2.1. Análisis funcional. 

El análisis funcional es una de las formas de aproximación al 

contenido de las ocupaciones desde la óptica de las competencias. Este 

análisis se basa en el reconocimiento -de manera general-, de que una 

persona es competente para hacer algo cúando demuestra que lo sabe 

hacer; por ejemplo, si el saber hacer tiene que ver con el trabajo, puede 

decirse que la persona es competente en su trabajo. Dado que la 

competencia laboral es el atributo más importante de la persona -en su 

contexto de trabajador-, y, dicha competencia es identificable en la 

persona misma; la identificación de la competencia laboral de un 

trabajador, resulta posible si y sólo si está también definido el referente 

laboral en el que se aplicará la competencia. 

-¿Qué hay que hacer? (Cómo) .... 

FUNCIÓN FUNCIÓN r-
PRINCIPAL -

BÁSICA 

PROPÓSITO FUNCIÓN FUNCIÓN - r- - -
BÁSICA 

r--
CLAVE PRINCIPAL 

FUNCIÓN FUNCIÓN ~ 

'-- BÁSICA PRINCIPAL 

._ ¿Para qué? 

Figura 8. Esquema general de un mapa funcional. 

Fuente: 40 preguntas sobre competencia laboral; pág. 44. 

rl S1JBFUNCIÓN 1 

H SUBFUNCIÓN 1 

L{ SUBFUNCIÓN 1 
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2.4.2.2.2. Análisis de la cadena de valor. 

Este tipo de análisis interno se basa en el principio que las 

fortalezas y las debilidades de la unidad no pueden ser comprendidas 

viendo a la unidad estratégica de análisis como un todo; luego, es 

preciso examinar todas y cada una de las actividades en forma aislada, 

en un sentido más amplio, analizar en cada eslabón de la cadena de 

valor. El modelo de la cadena de valor considera a la empresa como un 

conjunto de funciones de producción discreta pero relacionadas entre sí, 

cada función de producción consume factores y genera mayor valor para 

el producto; en la cadena de valor las funciones de producción se 

definen como actividades. Las actividades de valor pueden dividirse en 

dos amplios tipos de actividades: Las actividades primarias (Logística 

interna, operaciones, logística externa, mercadotecnia y ventas, y, 

servicio); y, las actividades de apoyo. 

A11anza con proveedores Teroologia de última !nveshgaoón y Capac•tación 
nacionales e generación en galleteria desarrollo de lnoenl!vos 

:.k .. 1 

SOPORTE 

1 
mternac•oni>ltrs MaQUinana envasadora y productos Negociación de 

CORP 
Respaldo fm;mciero mnpaquctadora nueva nuevos canales de distribución 

lnvestigaoón ele 
morc."Jdm; C·.··: 

t:r ... ;. . Pcrmtte el correcto MOdoma.ación do la ptanta Satts!aco y cumple 

v?~II'NFR.AEsr v 
almacenam•ento de ta de producc•ón. con ios ped1dos 

,J.·'·: TECNOLOGIA 
matena pr~ma y Actualmente la maqumana programados. 

J) ·~· 
pruductos tl'rminados opera al 40% de su 

A. capacidad 

~'~'.:: Pago y cobro a Implantación de nuevas lnveS!!QBC!Cln y Capacitación 
proveedores y clientes. lineas de produooóro. desarrollo de lncentovos .. ·s: 

1 FINANZAS l Fonanoam•ento bancano MOdermzación de productos Negoc•aCión de .... , ... 

·~~:~; 
Nuevo SIStema maqwna de envasado lnvesl!gaclón de canales <le dtstnbución 
.nformáhco mercados 

.. ,: LOGISTICA PRODUCCIÓN MARKETING VENTAS 

·,:A··~ 
Procesamlímlo ordenes Lanzamiento de ·Fuerza de ventas 

p::' 
de compra Transformac•ón de melena productos Manejo de palihcas de 
.Mane¡o de alrn11cenes pnma en productos nuevos P•€CIOS 

.~0/' lmponacoon de matena termn;ados Area dei+O y Ejecución planes de 

'¿.:': pnma e msumos E tw asado de productos come reto mercado 
Control y reQ,S!r<) de Prueoa oo calidad exlerio< Cortlrol y ..___.. 
p::~tnnlcs. Ba¡os costos do recientemente abRstecimiento del 

producctón croada canal do ventas 
Campañas ele SoTVlCIO post-venta 
sopan e NegoCiactón con 
oromoe<onal canale5 de dr.;lnbuctón 

1 .. ACTMDADES PRIMARJÁS . · ~ 

Figura 9. Ejemplo de Matriz de Análisis de la Cadena de Valor. 

Fuente: Plan Estratégico para la Comercialización de las Galletas La Francesa 
S.A en el Perú; pág. 19. 
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2.4.2.2.3. Análisis de recursos y capacidades. 

Las capacidades son habilidades o competencias organizativas 

que permiten desarrollar adecuadamente una actividad combinando y 

coordinando los recursos individuales disponibles. Dado que las 

capacidades suelen estar ligadas al capital humano (know how); 

mediante el ¡:1nálisis de los recursos y capacidades de la enipresa, se 

puede determinar las fortalezas y debilidades internas de la empresa u 

organización; fundamentándose en el hecho que estas son activos 

intangibles imprescindibles para la actividad empresarial. Los recursos y 

capacidades, poseen las siguientes características que le dan valor23: 

Escasez: para que sea valioso no debe estar a disposición 

de todos los competidores. 

Relevancia: factor clave para el éxito, gran utilidad para 

competir en el sector. 

Durabilidad: mantenimiento en el tiempo de la ventaja 

competitiva. 

Transferibilidad: posibilidad y velocidad de rivales para 

adquirir esos recursos y capacidades. 

lmitabilidad: barreras de imitación (patentes), permiten un 

tiempo de adelanto. 

Sustituibilídad: recursos y capacidades alternativos con 

resultados similares. 

Complementariedad: si recursos y capacidades no tienen 

valor por separado, deben unirse para desarrollar con éxito 

determinadas actividades productivas. 

Apropiabilidad: si la empresa puede apropiarse de las 

rentas generadas por recursos; en los tangibles si existe 

apropiabilidad; en los intangibles, la propiedad puede estar 

23 NAVAS LÓPEZ, José y GUERRAS MARTÍN, Luis. La Dirección Estratégica de la Empresa. Teoría y 
Aplicaciones; pág. 348. 
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en manos de terceros (habilidades y cualificación de 

empleados, pueden perderse si abandonan la firma). 

1 

ANÁLISIS n 
EXTERNO 

V ...., 
1 ESTRATEGIA 

,... 
1 

v 
¿Se requieren mas 

l ~ 
¿Los recursos y 

IMPLANTAR LA ~ recursos y capaci- capacidades actuales 
~ dades para implantar estén siendo plena ESTRATEGIA 

VENTAJA la estrategia? no mente explotados? 
~í COMPETITIVA 

SOSTENIBLE sí ~ ~no. 
l ALTERNATIVAS ¿Los costes de sí 

Explorar las 
POSIBLES: ,., posibilidades de 

RECUR90SY n - adquisición v ia transacción son diversificación o 
CAPACIDADES mercado eleva:!os? expansión 

- desarrollo interno geografica 

lr - absorción o fusión ~ no -acuerdo de 
cooperación 

COMERCIALIZAR n 
LOS RECURSOS 

Figura 1 O. Modelo para el análisis basado en los recursos y capacidades. 

Fuente: La Dirección Estratégica de la Empresa; pág. 351. 

2.4.2.3. Análisis de los Stakeholders. 

El análisis de los Stakeholders o de aquellos individuos cuyos 

objetivos dependen de lo que haga la organización y de los que a su vez 

depende la organización está basado en la identificación de los 

stakeholders mediante tres atributos: El grado de poder se determina de 

acuerdo con la disponibilidad del recurso que da origen al poder en cada 

uno de los posibles stakeholders; la legitimidad está justificada sobre 

bases éticas, de modo que si los stakeholders tienen intereses legítimos 

en la organización éstos deben ser considerados como un fin de la 

propia organización; y, la urgencia se define como el grado en el cual los 

stakeholders consideran importantes sus reclamaciones en la 

organización y, además, exigen una inmediata atención comunicándolo 

de modo urgente e insistente. 24 

24 CABALLERO FERNÁNDEZ, G. et al. La Importancia de los Stakeholders de la Organización: Un análisis 
empírico aplicado a la empleabilidad del alumnado de la universidad española; págs. 15 -17. 
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En lo concerniente con el análisis estratégico, el análisis de los 

stakeholders permitirá definir el grado de poder con el que los individuos 

o grupos son capaces de persuadir, inducir o ejercer una presión 

coercitiva sobre otros, para que estos emprendan determinadas 

acciones. Debido a la creciente influencia que están ejerciendo hoy en 

día los stakeholders, al controlar recursos críticos para la organización, 

es de interés para ésta (la empresa), identificar las estrategias más 

adecuadas a adoptar con cada uno de ellos para aproximarse a sus 

expectativas; por esta razón, se intenta por todos los medios encontrar 

una actitud por parte de la organización que sea adecuada a cada grupo 

de stakeholders y que, además, sea coherente con el propósito de la 

organización, para intentar lograr un compromiso de los stakeholders 

con la organización para un periodo considerable de tiempo. 

Atributos de los stakellolders 

PODER 

'"coercitivo-utilitmio" 

"nonnativo-sociat·· 

LEGITIMIDAD 

URGENCIA 

'" criticabilidad ~' 

"sensibilidad temporal" 

DURABILIDAD 

1 
M 
p 

o 
R 
T 
A 
N 
e 
1 
A 

Figura 11. Modelo para el análisis basado en los recursos y capacidades. 

Fuente: La Dirección Estratégica de la Empresa; pág. 351. 
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2.4.2.4. Análisis FODA. 

El análisis FODA es una evaluación subjetiva de datos organizados 

en un formato establecido (Matriz FODA), que coloca los datos en un 

orden lógico que ayuda a comprender, presentar, discutir y tomar 

decisiones. 

"El análisis FORO (FODA, DAFO, DOFA, FUDOR, FLOA, 
SW/OT) es una potente, efectiva, practica, versátil, 
económica y sencilla herramienta de planeamiento, cuya 
aplicación permite obtener un cuadro inteligente de la 
posición actual de un individuo, familia, equipo, 
organización, proceso u otras instancias que interese 
analizar". 25 

Antes de realizar el análisis FODA, se debe aislar los factores 

relevantes del entorno (FRE) y los factores clave de éxito (FCE) en el 

sector -ambos genéricos-, y, después, buscar, entre los factores 

relevantes del entorno, aquellos que son amenazas u oportunidades, y, 

entre los factores clave de éxito, los que son fortalezas y los que son 

debilidades. El análisis FODA puede ser utilizado en conjunto con el 

análisis PESTEL; pero es recomendable realizar el análisis PESTEL 

antes del FODA. 26 

ESPEC.íFJC:O 

Figura 12. El método para hacer un FODA estratégico. 

Fuente: Estrategia y Competencia: Las reglas del juego del mundo de los 
negocios; pág. 7. 

25 VARGAS iREPAUD, Ricardo lsaías. Proye-cto de Vida y Planeamiento Estratégico Personal; pág. 553. 

26 CHAPMAN, Alan. "Análisis DOFA y análisis PEST" (Adaptación). 

53 



El análisis FODA constituye el modelo más utilizado en el ámbito 

internacional por todos aquellos que se dedican a las actividades de 

planeamiento. Sirve para poner de relieve los análisis de las situaciones 

internas y externas, descubriendo fortalezas y debilidades, así como 

también reconociendo oportunidades y riesgos. 27 

Fortalezas: Son características que despliega, o actividades que 

realiza la empresa, con un alto grado de eficiencia, eficacia y 

efectividad, que le dan un rasgo distintivo en su entorno de 

influencia. 

Oportunidades: Es cualquier evento en el entorno que sí se está 

dando o llegara a darse, facilitaría el logro de los fines que se ha 

planteado la empresa; el potencial de la oportunidad depende de 

la habilidad para identificarla y de la capacidad real para 

aprovecharla. 

Debilidades: Son características que despliega, o actividades que 

realiza la empresa a un nivel de eficiencia y eficacia menor que el 

que generalmente despliega o acostumbra desplegar y que le 

pueden dar un rasgo distintivo negativo en su entorno de 

influencia. 

Amenazas: Es cualquier evento en el entorno de la empresa que 

si se está dando o llegara a darse impediría el logro de los fines 

planteados por la empresa. El potencial de la amenaza depende 

de la habilidad para identificarla y de la capacidad real para 

contrarrestarla. 

En síntesis, el análisis FODA, juicioso y ajustado a la realidad, 

facilita la obtención de un diagnostico que permite adoptar decisiones 

racionales. El análisis FODA se sintetiza en la presentación de la matriz 

FODA, la cual es una estructura conceptual para un análisis sistemático 

que facilita la adecuación de las amenazas y oportunidades externas con 

las fortalezas y debilidades internas de una organización. 

27 VARGAS TREPAUD, Ricardo lsaías. Óp. Cit.; pág. 554. 
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Cuadro 2. Plantilla para el análisis FODA. 

í----~--------------

Análisis Externo 
1 ¡ 

MATRIZ 

FODA 

Oportunidades 

1. ______ _ 

2. ______ _ 

3. ______ _ 

4._..,...._ _____ _ 

5. ______ _ 

¡-··--···-·· ... .. ........................ .......... -................ ...... 1 ....... : ........ --·-··· ..................................................................... - ............. "'"'"" 

1, 

Fortalezas ¡ 

Amenazas 

1. ________ _ 

2. __________ _ 

3. ______ _ 

4. ______ _ 

5.---------

1.-----------
2. ______ _ 1 ! 1 :: _____ _ 

1 i ¡ :·-·_______ 5. _______ _ 

1 1 1 1 

3. ______ _ 

4. ____________ _ 

1 ' ' 1 _ ... ...l__ ..... ___ . _________________ j ________ . _______________________ l. ________ ---······-------·---------·-·--··-

Fuente: Adaptación de la «Plantilla FODA» presentado en "Análisis DOFA y 
análisis PEST"; págs. 4 y s. 

2.5. Formulación Estratégica. 

Es la segunda etapa del planeamiento estratégico, está orientada 

a determinar, a partir de las declaraciones de misión, visión y valores, las 

metas de la organización; las metas podrán ser a corto, medio o largo 

plazo, pero, el proceso de formulación de la estrategia no termina con el 

establecimiento de las metas, sino también, nos indica cómo alcanzarlas 

a partir de la posición actual; para tal efecto se elaboraran diversos 

proyectos (basado en estrategias específicas) a distintos niveles. Con 
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respecto a la formulación de estrategias y el contexto temporal en el cual 

estas se dan, es necesario tener en cuenta que: 

"La evaluación de la viabilidad ex -ante refiere al proceso 
de análisis y /os ensayos previos a la acción donde se 
prevé la conducta estratégica propia y /as reacciones 
favorables o desfavorables del entorno (factores y actores 
sociales). La evaluación durante consiste en un cálculo 
permanente y sistemático de valoración del espacio de 
influencia que ocupan /as diferentes fuerzas sociales en la 
relación interactiva organización-escenario. Es un ejercicio 
de rearmado conceptual e interpretación de la dinámica y 
líneas de tendencia de las fuerzas sociales en la coyuntura. 
La evaluación ex -post es el análisis de /os resultados 
alcanzados en un periodo determinado". 28 

La estrategia, que puede ser interpretada como la relación 

interactiva que sostiene el actor social con el contexto; al ser formulada, 

indica la forma de poder llegar hasta los objetivos que han sido 

planteados; consecuentemente, la definición de los objetivos es muy 

importante; luego, es necesario definir cómo es que se alcanzarán todos 

estos objetivos. 

"Así pues, cada persona necesitará diseñar con mucha 
inteligencia, creatividad v responsabilidad sus estrategias 
para alcanzar sus propios objetivos. Las estrategias 
deberán depurarse en programas específicos, 
implementados con efectividad y corregirlos, si es que se 
está fracasando en el/ogro de /os objetivos". 29 

La formulación estratégica entraña tres niveles de estrategias. El 

primero considera las cuestiones más amplias de cómo deben 

capitalizarse las oportunidades relacionadas con el mercado, el 

desarrollo de la empresa, etc., a un nivel corporativo o macro; el 

segundo considera las estrategias de negocios y se fundamenta 

principalmente en el resultado del análisis FODA y la interrelación de las 

variables que la definen; y, el tercero, considera las estrategias que se 

establecen en forma particular para cada área funcional de la empresa. 

28 OSSORIO, Alfredo. Planeamiento Estratégico; pág. 109. 

29 VARGAS TREPAUD, Ricardo lsaias. Proyecto de Vida y Planeamiento Estratégico Personal; pág. 200. 
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2.5.1. Estrategias corporativas. 

Las estrategias corporativas son aquella orientadas a la 

capitalización de las oportunidades relacionadas con la penetración de 

mercado, el desarrollo de la empresa, el crecimiento empresarial 

mediante la diversificación, absorción, fusión, etc., el mantenimiento de 

la empresa y la sobrevivencia de la empresa. La estrategia cOrporativa 

desempeña un papel crucial en las empresas, y es que, en muchas 

ocasiones puede constatarse cómo diversas cuestiones que tienen que 

ver con la estrategia corporativa pueden ejercer una influencia decisiva 

en la supervivencia de la empresa. En el contexto acabado de describir, 

las principales estrategias corporativas son las: 

2.5.1.1. Orientadas a la penetración de mercado. 

Las estrategias orientadas a la penetración de mercado son 

aquellas aplicadas para ingresar al mercado (para empresas recién 

constituidas), o, para incursionar en nuevos mercados (para empresas 

en expansión); para tal efecto se adoptan estrategias pertinentes; por 

ejemplo: ingresar al mercado con precios bajos es una estrategia para 

obtener ventaja sobre los competidores. 

2.5.1.2. Orientadas al desarrollo. 

Las estrategias orientadas al desarrollo de la empresa son 

aquellas aplicadas al: desarrollo de mercado, lograr mayores ingresos 

mediante la intensificación o diversificación de la actividad desarrollada; 

desarrollo del servicio, ofertar nuevos servicios, ampliar los servicios 

hacia otros segmentos, brindar servicios complementarios al prestado; 

desarrollo financiero, buscar fuentes de financiamiento; y/o desarrollo de 

capacidades. 

2.5.1.3. Orientadas al crecimiento. 

Las estrategias orientadas al crecimiento son aquellas que 

propenden a la innovación y expansión. Mediante la estrategia de 

innovación se procura de forma anticipada, lanzar nuevos productos y/o 
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servicios; por otro lado, mediante la estrategia de expansión, la 

organización busca extender sus actividades a diversos mercados 

internos y externos. 

2.5. 1.4. Orientadas al mantenimiento. 

Las estrategias orientadas al mantenimiento son aquellas que 

propenden a: Establecer la empresa en el mercado (estrategia de 

estabilidad); lograr la permanencia de la empresa en el mercado el 

mayor tiempo posible (estrategias de nicho); y, mantener el liderazgo en 

el mercado (estrategias de especialización). 

2.5.1.5. Orientadas a la sobrevivencia. 

Las estrategias orientadas a la sobrevivencia son aquellas que 

tiene como fin: buscar constantemente la minimización de costos o en 

caso contario la maximización de las utilidades; la desinversión, es decir, 

la identificación y desactivación de las. áreas improductivas; y, la 

liquidación de la empresa. 

2.5.2. Estrategias alternativas. 

Las estrategias alternativas o estrategias de negocio, constituyen 

las estrategias específicas para cada unidad estratégica; a través de 

ellas se determina como se va a manejar el negocio, que cartera de 

productos va a desarrollar la empresa, etc. Las estrategias alternativas 

son las resultantes de relacionar los indicadores (elementos que 

componen las matrices para el análisis) de las variables más importantes 

de la unidad estratégica de análisis. La matriz FODA 0Jer cuadro 2); se 

presenta como un marco conceptual propicio para analizar 

sistemáticamente la interrelación entre las variables externas 

-amenazas y oportunidades- con las variables internas -debilidades y 

fortalezas- de la organización; luego, las estrategias a tenerse en 

cuenta se harán en términos de maximizar o minimizar un determinado 

factor, siguiendo los criterios presentados en los apartados que 

prosiguen. 
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2.5.2.1. Estrategias ofensivas. 

Las estrategias ofensivas son aquellas que combinan las 

potencialidades del análisis interno, las fortalezas (F), con las 

potencialidades del análisis externo, las oportunidades (O); en un 

contexto de maximización - maximización; es decir, las estrategias 

ofensivas son utilizadas para maximizar las fortalezas de la empresa, así 

como también las oportunidades del entorno. Las estrategias ofensivas 

son las más importantes y deseadas porque posibilitan el crecimiento y 

desarrollo de la empresa . 

. 2.5.2.2. Estrategias reactivas. 

Las estrategias reactivas son aquellas que combinan las 

potencialidades del análisis interno, las fortalezas (F), con las 

condiciones no favorables detectadas mediante el análisis externo, las 

amenazas (A); en un contexto de maximización - minimización; es decir, 

las estrategias defensivas están diseñadas tanto para maximizar las 

fortalezas, así como para minimizar los riesgos del entorno. Las 

estrategias defensivas permiten el enfrentamiento a los riesgos o 

amenazas del entorno. 

2.5.2.3. Estrategias adaptativas. 

Las estrategias adaptativas son aquellas que combinan las 

condiciones no favorables detectadas mediante el análisis interno, las 

debilidades (D), con las potencialidades del análisis externo, las 

oportunidades (O); en un contexto de minimización - maximización. Las 

estrategias reactivas o de reorientación, son estrategias empleadas para 

minimizar las debilidades, así como también maximizar las 

oportunidades del entorno; es decir, facilitan el aprovechamiento de las 

oportunidades para combatir las debilidades. 

2.5.2.4. Estrategias defensivas. 

Las estrategias defensivas son aquellas que combinan las 

condiciones· no favorables detectadas mediante el análisis interno, las 
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debilidades (D), con las detectadas mediante el análisis externo, las 

amenazas (A); en un contexto de minimización - minimización. Las 

estrategias adaptativas o de sobrevivencia, son estrategias propuestas 

tanto para minimizar las debilidades, así como los riesgos del entorno; 

es decir, permiten hacerle frente a los riesgos a pesar de no contar con 

las fortalezas requeridas. 

Cuadro 3. Matriz de interrelación entre las variables de la matriz FODA 

Análisis Externo 

Matriz de Estrategias 

Alternativas 
~--------·--------···----·----· 

Oportunidades 1 Amenazas 

1 

¡-·-·-----·-·--------- ¡-----------·---·-··-----·· ,--------·---·--------·-·-.. _ .. ________ ¡-···-----·-.. -----·-·--·------·-·--·--·-

! 1! 1 !1: 

1 1_! 

'

1 1 

1 1 Estrategias Ofensivas 1 Estrategias Defensivas 

1 1 Fortalezas ) Fortalezas- Oportunidades ¡ Fortalezas -Amenazas 

-~ 1 1 Maxi - Maxi 1 Maxi - Mini 1 

~ 11 11 1 1 

S 1 1 

: 1 ¡·-.. ---·--···----··------··----------·.. ~''·. ·- r·-----------·--·- r·------·---------·-·-·-·----·------· 
.!!! 

1 11 1 1 1 

.

1

1 Estrategias Reactivas . , Estrategias Adaptativas 1 

Debilidades Debilidades- Oportunidades 1 Debilidades- Oportunidades i 

1

1 1 Mini - Maxi 1 Mini - Mini 1 

1 1 1 i 
.... ~------·-··------·-.. ------"·""" _____ , ______ .. _______ .. _ .. __ -·------ ·------.. ·---·-·--------------·-·-·-----·------· .. --·----------···_j 

Fuente: Elaboración propia. 
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2.5.3. Estrategias funcionales. 

Las estrategias funcionales son aquellas que se establecen en 

forma particular para cada área funcional de la empresa y pueden 

establecerse tantas estrategias como áreas funcionales existan en la 

empresa. Por lo general las actividades de la organización pueden 

agruparse en seis áreas principales, de tal manera que se puedan 

formular las siguientes estrategias funcionales: Estrategia financiera, 

estrategia de recursos humanos, estrategia tecnológica, estrategia de 

adquisiciones, estrategia de fabricación y estrategia de marketing. 

Los diversos tipos de análisis funcional son distintos, pues cada 

uno, como su nombre lo indica, requiere de un análisis profundo de las 

funciones que el área de aplicación realiza; es así que como resultado 

global se obtiene un mapa funcional, que en algunos casos se le llama 

árbol funcional debido a que tiene una estructura no uniforme de las 

ramas. Dado que todas las estrategias funcionales no son aplicables al 

planeamiento para constituir y establecer una empresa, se tiene que en 

un contexto de prestación de servicios, las estrategias funcionales a 

tenerse en cuenta son las que se detallan en los apartados que 

prosiguen. 

2.5.3.1. Estrategia financiera. 

Son aquellas estrategias orientadas a obtener una sostenibilidad 

financiera para la empresa basado en la generación de los fondos 

necesarios para que la empresa prevalezca en el mercado. La estrategia 

financiera forma parte de la sostenibilidad organizativa; ya que, está 

directamente relacionado con la capacidad actual de la organización 

para generar suficientes recursos para conseguir la visión. 

El fin último de la estrategia financiera es poder lograr la 

autonomía financiera; pero, ¿Qué es autonomía financiera?; al respecto 

se tiene que la autonomía financiera, no necesariamente requiere que 

una organización se financie al 1 00%; sino, se dice que una 

. organización tiene autonomía financiera cuando: 
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" Es capaz de tomar decisiones sobre cómo generar e 
invertir sus fondos. 
Puede rechazar la financiación con «ataduras», ya 
que este tipo de financiación no corresponde con 
sus valores. 
Es capaz de tomar sus propias decisiones sobre el 
salario a pagar a su personal". 30 

2.5.3.2. Estrategia tecnológica. 

La estrategia tecnológica está directamente asociada política que 

la empresa seguirá para el desarrollo y el uso de la tecnología;· las 

estrategias más comunes son: la investigación y desarrollo de nuevos 

productos y procesos, para poder influir en la estructura del sector 

industrial y poder obtener ventaja competitiva; la actualización 

permanentemente del personal y directivos; y, la innovación 

permanentemente basado en la experiencia propia y los lanzamientos de 

proyectos emprendedores. 

2.5.3.3. Estrategia de marketing. 

Las estrategias de marketing son conocidas como el «marketing­

mix» de la empresa, esto debido a que dichas estrategias se 

fundamentan en la utilización de cada una de las herramientas de 

marketing disponibles; es decir, las 4 P [Producto (product), Precio 

(price), Distribución (place) y Comunicación (promotion)]; luego, las 

estrategias de marketing31 son: Estrategias para el producto, estrategias 

para el precio, estrategias para la plaza o distribución, y, las estrategias 

para la promoción o comunicación. En síntesis, el adecuado uso de las 

estrategias de marketing, también conocidas como estrategias de 

mercadotecnia, nos proporciona un conjunto de herramientas que sin 

duda alguna, tendrán repercusión positiva en la empresa, pero, no se 

debe olvidar que los trabajadores -los clientes internos-, son también 

una pieza fundamental en la estructura empresarial; luego, en las 

estrategias de marketing siempre se les debe considerar. 

3° CIVICUS. "Desarrollo de una estrategia financiera"; pág. 7. 

31 Las estrategias de Marketing, son también conocidas como estrategias de mercadotecnia, estrategias 
de mercadeo o estrategias comerciales. 
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Capítulo 111 

PRECEPTOS PARA LA CONSTITUCIÓN DE UNA EMPRESA DE 

CONSULTORÍA EN INGENIERÍA ELÉCTRICA EN LIMA METROPOLITANA 

3.1. Características Coyunturales del Mercado Peruano. 

Las características de un mercado, entendida este como las 

condiciones a las que están sujetas las .operaciones comerciales dentro 

de un determinado país, por lo general son coyunturales; y es que, las 

condiciones de mercado responden al sistema político económico 

predominante, a las políticas públicas de comercio, etc. En ese contexto, 

el mercado peruano en los últimos años se ha caracterizado por 

presentar la siguiente figura: 

"El desarrollo económico y social del Perú se encuentra en 
un punto crítico de inflexión. Luego de quince años de 
recuperación del colapso económico de la década de 1980, 
el país cuenta con una oportunidad singular para realizar 
un salto cualitativo, dejar atrás los años de volatilidad y 
emprender una senda de crecimiento alto y sostenido para 
alcanzar ganancias sociales y económicas como las que 
han logrado países como España, Portugal, Corea, Costa 
Rica o Chile en décadas recientes". 32 

En los últimos años, las principales características del mercado 

peruano han sido posible de ser establecidas debido principalmente a su 

abierta orientación hacia el fomento de la inversión pública y privada; 

pero, la exportación de productos no tradicionales, la incursión en la 

exportación de servicios, la firma de acuerdos nacionales e 

internacionales de comercio y otros eventos relacionados con la 

actividad comercial, han pasado a constituir características coyunturales 

del actual mercado peruano, y, más específicamente del mercado 

peruano de servicios, en el cual la consultoría como una forma de 

prestación de servicios, tiene su marco de actuación. 

32 GIUGALE, Marcelo M. et al. Perú: La oportunidad de un país diferente, próspero, equitativo y 

gobernable; pág. 47. 
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3.1.1. Fomento de la inversión pública. 

En los últimos años, principalmente a partir del año 2006, la 

inversión pública en el Perú ha tenido una constante en cuanto al 

crecimiento en el monto destinado para la ejecución de obras públicas 

se refiere. Con el fin de que los proyectos de obras públicas brinden 

rentabilidad social, sostenibilidad y coherencia con las· políticas 

sectoriales; en el año 2000 se introdujo la practica económica, según la 

cual ningún proyecto de inversión pública debía iniciar su ejecución si es 

que no pasaba por la elaboración de estudios de pre inversión que 

demostraran su rentabilidad social, su sostenibilidad y su coherencia con 

las políticas sectoriales nacionales y territoriales; es decir, se creó el 

Sistema Nacional de Inversión Pública (SNIP); pero, "la introducción de 

esta buena práctica económica a partir del año 2000, también contribuyó 

en la disminución de la ejecución de la inversión pública, tendencia que 

se mantuvo hasta pasada la primera mitad de la década"33. 

La evolución de la inversión pública en el Perú desde fines de la 

década de los 80 del siglo pasado hasta la proyección del año 2013, 

según el marco Macroeconómico Multianual, tiene el siguiente 

comportamiento: 

"Se aprecian tres tendencias claras. La primera, entre fines 
de los 80 y principios del 2000, en la que la inversión 
pública fluctuó de manera relativamente estable alrededor 
del 4. O% del PBI, a pesar de haber sido un período de 
ajuste estructural. La segunda, entre el 2001 y el 2006, en 
la que la inversión pública se reduce en más de un punto 
porcentual del PBI y se ubica por debajo del 3.0% y, una 
tercera, de expansión, a partir del 2007, que significa que 
en tres años la inversión pública se duplica y se ubica 
alrededor del 6% del PBI". 34 

En síntesis, el fomento de la inversión pública como característica 

coyuntural del . mercado peruano, constituye un precepto para la 

constitución de una empresa de consultoría en ingeniería eléctrica en 

33 VON HESSE, Milton. El Boom de la Inversión Pública en el Perú: ¿Existe la maldición de los recursos 
naturales?; pág. 2. 

34 1bíd.; pág. 3. 
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Lima Metropolitana, debido a que toda inversión pública requerirá la 

participación de empresas (entre ellas las micro, pequeña y medianas 

empresas) en un marco de prestación directa de servicios o de 

tercerización; por otro lado, la ejecución de obras demandara el 

consumo de energía eléctrica, y, la consultoría respectiva en 

abastecimiento, racionalización, optimización del uso de dicha energía, 

etc., las cuales están directamente relacionadas con el quehacer del 

ingeniero electricista. 
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Figura 13. La inversión pública está aumentando de manera significativa. 

Fuente: Inversión Pública en el Perú; pág. 10. 

3.1.2. Fomento de la inversión privada. 
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En Perú existe un régimen de fomento a la inversión privada 

(extranjera principalmente); los inversionistas extranjeros y las empresas 

en las que éstos participan tienen los mismos derechos y obligaciones 

que los inversionistas y empresas nacionales. En general, la legislación 

garantiza el derecho a la libertad de empresa; tal es así que la ley marco 

para el crecimiento de la inversión privada en el Perú, señala: "Se 

entiende por libre iniciativa privada el derecho que tiene toda persona 

natural o jurídica a dedicarse a la actividad económica de su preferencia, 

que comprende la producción o comercialización de bienes o la 
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prestación de servicios ( ... )"35. Como consecuencia de lo acabado de 

citar, se tiene que "cualquier actividad lícita puede ser desarrollada por 

nacionales o extranjeros sin más limitaciones que las referidas a salud 

pública, seguridad nacional o conservación del medio ambiente"36. Por 

otro lado, la inversión extranjera ha jugado siempre un papel importante 

en la economía nacional; su aporte ha sido decisivo en el proceso de 

privatización de empresas estatales en sectores tan importantes como 

telecomunicaciones, energía eléctrica, banca, entre otros 

"En el largo plazo, la inversión del sector privado 
constituye uno de los principales determinantes del 
crecimiento económico por su contribución a la formación 
del aceNo de capital. En el corto plazo, las fluctuaciones de 
la inversión explican una proporción significativa de los 
cambios en el producto y en la demanda agregada. 
Utilizando datos trimestrales desde 1980 para la economía 
peruana, se encuentra que en los periodos de contracción 
económica, la inversión representa en promedio alrededor 
de un tercio de la caída del producto, mientras que en 
expansión el aporte promedio es de casi dos tercios del 
producto. Asimismo, se verifica que la contribución de la 
inversión al crecimiento ha sido mayor durante los 
episodios de expansión más recientes"37. 

En el Perú, los inversionistas extranjeros son libres de transferir al 

exterior las utilidades y la recuperación de capital de su inversión inicial; 

y, bajo ese marco de legislación nacional, se promueve el impulso de la 

economía nacional con el aporte de inversión extranjera; en efecto, para 

tal fin se ha diseñado un sistema integrado de normas que brindan 

garantías a los inversionistas extranjeros; pero, esto no significa 

necesariamente un favoritismo frente a sus pares nacionales. En 

contraparte, en los últimos años, el carácter, mercantilista, utilitarista, 

usurero, oportunista de Jos inversionistas, nacionales y extranjeros, y, la 

desvinculación de estos, de los planes de desarrollo nacional; ha 

generado reacciones en su contra, por una gran parte de la sociedad. 

35 DECRETO LEGISLATIVO N2 757. Aprueban Ley Marco para el Crecimiento de la Inversión Privada; 
artículo 3. 

36 KPMG (Editor). Inversiones en Perú 2012; pág. 7. 

37 MENDIBURU, Carlos. "La inversión privada y el ciclo económico en el Perú"; pag.20. 
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Cuadro 4. Proyección de la inversión privada en el Perú. 

2012 2013 2014 

Minería ·. 6 940 8.814. 9466 
Hidrocarburos 2 250 2156. 1 710 
Electricidad 2 616 . 2309 .· 1455 
.Industrial 1217. 946 812 
Infraestructura 1 495 959 576 
Otros sectores .. 3 483. 2411 . 863 

TOTAL 18 001 ·. 18195 14882 

Fuente: Reporte de Inflación. Panorama actual y proyecciones macroeconómicas; pág. 45. 

25 zzo 

6716 

Minería Hidrocarburos · · . Eh~ctricidad Industrial · Infraestructura 

Figura 14. Anuncios de Proyectos de Inversión Previstos: 2012-2014 (Millones de US$). 

Fuente: Reporte de Inflación. Panorama actual y proyecciones macroeconómicas; pág. 45. 
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3.2. Crecimiento Empresarial. 

El crecimiento empresarial en su acepción como aumento de las 

unidades de comercio en una determinada zona de referencia, ha 

experimentado un crecimiento importante en el Perú en las dos últimas 

décadas; esto debido principalmente al emprendimiento individual o 

familiar, lo cual ha conllevado que se experimente un crecimiento 

acelerado en las micro y pequeña empresas (MYPES) y las pequeñas y 

medianas empresas (PYMES) .. 

. "El inversor informal peruano promedio es un varón de 38 
años de edad, pertenece al nivel medio y alto de ingresos y 
posee un grado universitario en el 19% de los casos. 
Generalmente, su principal beneficiario es un familiar 
cercano (66%) (. .. ). Respecto de la creación de empleos, el 
91% de los emprendedores en etapas iniciales contribuye 
con la creación de hasta 5 puestos de trabajo y tan sólo 1% 
empieza con más de 20 empleados. La expectativa de alto 
crecimiento (más de 20 empleados) ha disminuido (4%) 
respecto de lo encontrado en el 2008 (12%). Por otro lado, 
un 39% de los emprendedores intentan ingresar con 
nuevos productos a nuevos mercados y sólo 9% utiliza la 
tecnología más nueva disponible, mientras que 9% espera 
expandir su mercado con uso de nueva tecnología y sólo 
8% de los emprendimientos espera que por lo menos 25% 
de su cartera de clientes se encuentren o residan en el 
extranjero". 38 

Con respecto a las actitudes hacia el emprendimiento, los 

indicadores muestran también niveles favorables, tanto en la 

consideración del emprendimiento como carrera (88%) y el prestigio 

social de los emprendedores (75%) como en la cobertura que los medios 

de comunicación dan a este fenómeno (85%). Entre los países con 

economías basadas en la eficiencia, el Perú es uno de los países con 

más porcentaje de personas adultas que perciben buenas oportunidades 

de negocio (61 %), y el segundo en el que creen tener capacidades para 

emprender (74%), sólo un 32% permitiría que el miedo al fracaso les 

impida poner un negocio; además, el Perú se caracteriza por ser uno de 

los países con mayor porcentaje de personas con intenciones de abrir 

. 38 SERIDA, Jaime et al. Global Entrepreneurship Monitor: Perú 2009; pág. 12. 
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una empresa en los próximos 3 años (32%). Por otro lado, la inversión 

informal en el Perú disminuyo a 7.4% en el 2009, registrando un 

promedio de poco más de 4,000 soles por inversión, mientras que el 

monto más frecuente de inversión fue de sólo 667 soles39. 

En la figura 15 (ínfra) se muestra que los indicadores del manejo 

de la economía nacional y la forma como este se relaciona con el 

crecimiento empresarial en el Perú, presentan niveles favorables en el 

eficiente manejo macroeconómico de la economía; pero, tiene a la 

cabeza, emprendimientos que generarían hasta 4 empleos, seguido por 

los que generarían entre 5 y 19 empleos, y, los que generarían más de 

20 empleos; es decir, el principal crecimiento empresarial se da 

ordinalmente en la micro, pequeña y mediana empresa. 

~%r-------------------------------------------------------------------~ 

factor -Dríven 
Economías 

[fficíency-Dríven Economies lnnovatíon -Driven Economíes 

Figura 15. Expectativas de crecimiento en 53 economías, organizadas por 
fases de desarrollo económico, 2009-2011. 

Fuente: The Global Entrepreneurship Monitor 2011. Global report; pág. 19. 

39 1bídem. 
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En cuanto a cifras se refiere; los datos del Tercer Censo 

Económico Nacional publicado por el Instituto Nacional de Estadísticas e 

Informática (INEI) en 1995, daban cuenta de la existencia de 389 675 

establecimientos; en el Cuarto Censo Económico Nacional de 2008, la 

cifra alcanzó los 940 336 establecimientos censados a nivel nacional; en 

este último censo referencial, las industrias manufactureras con un total 

de 78 611 empresas, representa el 8,3%40 . En el cuadro 5 (infra) se 

presenta el tipo de organización jurídica, categoría empresarial o 

denominación adoptada por las empresas al momento de constituirse, 

según el tercer y cuarto Censo Económico Nacional. 

Cuadro 5. Perú: Establecimientos censados, según organización jurídica, 1993 - 94 y 
2008. 

111 CENEC: 1993 ·1994 IV CENEC: 2008 variación lntercensal 
Organización jurídica 

Absoluto 1 % Absoluto T % Absoluto 1 

Total 389 675 100,0 940 336 100.0 550 661 

Persona Natural 341 579 87,6 824 697 87,7 483 118 

Sociedad Anónima 1/ 20 633 5,3 56 840 6,0 36 207 

Sociedad Civil 908 0,2 751 0,1 -157 

Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada 13176 3,4 21462 2,3 8 286 

Empresa Individual de Responsabilidad Limitada 7 452 1,9 28 734 3,1 21 282 

Cooperativa 660 0,2 356 0,0 -304 

Otros 2/ 5 267 1.4 7 496 O,B 2229 

1/lncluye Sociedad anónima. Sociedad anónima abierta y Sociedad anónima cerrada. 

2llncluye, Sociedad en comandila simple, Sociedad en comandile por acciones, Sociedad colectiva, Asociación y Cooperativas. 

Fuente: Ficha Técnica: IV Censo Nacional Económico 2008; pág. 10, 

3.2.1. Micro y pequeña empresa (MYPE). 

Con respecto a la caracterización de la micro y pequeña empresa 

no existen requisitos determinísticos para tal cometido; es decir, para 

determinar las características, y las atribuciones que esta conlleva, de la 

microempresa; es importante tener en cuenta el· concepto de 

microempresa aplicado de acuerdo a las condiciones prevalecientes en 

cada país; en efecto, en el Perú la sigla MYPE, hace referencia a las 

40 INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICAS E INFORMÁTICA. Ficha Técnica: IV Censo Nacional Económico 

2008; pág. 9. 
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Micro y Pequeñas Empresas, las cuales no obstante tener tamaños y 

características propias, tienen igual tratamiento legal, con excepción al 

régimen laboral que es de aplicación para las Microempresas. 

"La Micro y Pequeña Empresa es /a unidad económica 
constituida por una persona natural o jurídica, bajo 
cualquier forma de organización o gestión empresarial 
contemplada en la legislación vigente, que tiéne como 
objeto desarrollar actividades de extracción, 
transformación, producción, comercialización de bienes o 
prestación de servicios (. . .). Las MYPE deben reunir las 
siguientes características concurrentes: 

A) El número total de trabajadores: 

- La microempresa abarca de uno (1) hasta 1 O 
trabajadores inclusive. 

- La pequeña empresa abarca de uno (1) 
hasta 50 trabajadores inclusive. 

8) Niveles de ventas anuales: 

- La microempresa hasta el monto máximo de 
150 Unidades Impositivas Tributarias- U/T. 

- La pequeña empresa a partir del monto 
máximo señalado para /as microempresas y 
hasta 850 Unidades Impositivas Tributarias -
U/T. "41_ 

Con respecto al crecimiento y formalización de las MYPE en el 

Perú, se tiene que la MYPE representa el 99.3% del empresariado 

nacional formal; en las 7 regiones más dinámicas del país, se concentra 

el 23.8% de las MYPE, y, en las 7 regiones menos dinámicas se, 

concentra el 3.6% de las MYPE; Lima concentra el 48,7% de las MYPE; 

el 37% de las MYPE están en el sector servicio; y en el 80,9% de las 

MYPE, el que lo dirige es una sola persona42. Por otro lado, en cuanto a 

crédito para la MYPE se refiere; Superintendencia de Banca, Seguros y 

Administradoras Privadas de Fondos de Pensiones (Superintendencia 

de Banca, Seguros y AFP) establece criterios diferenciados para la 

pequeña empresa y la microempresa; es decir, la categorización PYME 

es disgregada con fines crediticios, luego, el tratamiento de los créditos 

41 LEY W 28015. Ley de Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña Empresa; artículos 2 y 3. 

42 MINISTERIO DE LA PRODUCCIÓN. Memoria Anual 2011; pág. 29. 

71 



otorgados, son diferenciados. Con relación los créditos otorgados a las 

pequeñas empresas; en la reglamentación de la Resolución S.B.S N° 

11356- 2008, se señala: 

"Son aquellos créditos destinados a financiar actividades de 
producción, comercialización o prestación de servicios, 
otorgados a personas naturales o jurídicas, cuyo 
endeudamiento total en el sistema financiero (sin· incluir los 
créditos hipotecarios para vivienda) es superior a SI 
20,000 pero no mayor a SI 300,000 en los últimos seis (6) 
meses. 

Si posteriormente, el endeudamiento total del deudor en el 
sistema financiero (sin incluir los créditos hipotecarios para 
vivienda) excediese los SI 300,000 por seis (6) meses 
consecutivos, los créditos deberán ser reclasificados como· 
créditos a medianas empresas. Asimismo, en caso el 
endeudamiento total del deudor en el sistema financiero 
(sin incluir los créditos hipotecarios para vivienda) 
disminuyese posteriormente a un nivel no mayor a SI 
20,000 por seis (6) meses consecutivos, los créditos 
deberán reclasificarse a créditos a microempresas. "43. 

Por otro lado, con respecto a los créditos otorgados a las 

microempresas, señala: 

"Son aquellos créditos destinados a financiar actividades de 
producción, comercialización o prestación de servicios, 
otorgados a personas naturales o jurídicas, cuyo 
endeudamiento total en el sistema financiero (sin incluir los 
créditos hipotecarios para vivienda) es no mayor a S/. 
20,000 en los últimos seis (6) meses. 

Si posteriormente, el endeudamiento total del deudor en el 
sistema financiero (sin incluir los créditos hipotecarios para 
vivienda) excediese los S/. 20,000 por seis (6) meses 
consecutivos, los créditos deberán ser reclasificados al tipo 
de crédito que corresponda, según el nivel de 
endeudamiento. "44. 

En síntesis, las MYPE en el Perú han experimentado un alto 

crecimiento a tal punto que a 2008, habían crecido en número alrededor 

de 2,5 veces con respecto a 1995; y, en la actualidad, se presume un 

43 SUPERINTENDENCIA DE BANCA, SEGUROS Y AFP. Reglamento para la Evaluación y Clasificación del 
Deudor y la Exigencia de Provisiones; pág. 12. 

44 1bídem. 
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crecimiento más rápido, debido a las altas cifras de emprendimiento; en 

concordancia con lo acabado de señalar, se tiene que el crecimiento 

porcentual de las MYPE, y, su distribución por departamentos se 

presenta como sigue: 

7 REGIONES MÁS 
OINAMICAS SE 
CONCENTRA EL 
28.8°/o DE LAS MYPE 

EN 7 REGIONES MENOS 
DlNAMICAS SE 
CONCENTRA EL 3.6% DE 
LASMYPE 

Lima concentra el 48, 7°/o 
de las MYPE 

Figura 16. Crecimiento de las MYPE por departamentos.· 

Fuente: Memoria Anual 2011 del Ministerio de la Producción; pág. 29. 

3.2.2. Pequeña y mediana empresa (PYMES). 

En el Perú, no existen suficientes pequeñas empresas y medianas 

(PYME); y es que "la estructura del sector privado en el Perú, y en la 

mayoría de países de la región, es de naturaleza deformada y 

desarticulada"45. En efecto, como parte de la estructura empresarial 

peruana es común tener un extremo, en el cual ubicamos a las grandes 

45 VILLARÁN, Fernando. Las PYMEs en la estructura empresarial peruana; pág. 3. 
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empresas (privadas y estatales) formales que han nacido en respuesta a 

la sustitución de importaciones o las transnacionales que llegaron con la 

apertura de la economía; y en el otro extremo se ubican un gran número 

de micro empresas; luego, a diferencia de la estructura empresarial de 

los países desarrollados, existen muy pocas medianas empresas. 

Cuadro 6. Perú: Establecimientos según estrato empresarial. 

Estrato empresarial No. de Establecimientos Empleo Producto ( est.) 
Microempresa 95.7% 45.3% 20% 
Pequeña y Mediana (PYME) 4.0% 27.0% 20% 
Gran empresa 0.3% 27.7% 60% 
TOTAL 100.0% 100.0% 100.0% 

Fuente: Las PYMEs en la estructura empresarial peruana; pág. 11. 

El concepto de PYME, que fuera la concepción empresarial con la 

que se iniciara el crecimiento empresarial numérico en el Perú en la 

década de los noventa del siglo pasado; sirvió. de base para la 

constitución de las numerosas MYPE existentes en la actualidad; lo cual 

contribuyo a la configuración de la estructura empresarial peruana. 

"(. . .) el Perú tiene una estructura empresarial que muestra 
un estrato micro como mayoritario en número de 
establecimientos y empleo, y en el otro extremo, la gran 
empresa que explica el grueso del producto y contribuye 
significativamente con el empleo. Al medio, vemos un 
sector PYME con pocos establecimientos (en términos 
relativos), genera poco empleo y producto (sic). "46. 

Dado que en el Perú la conceptualización de PYME está 

quedando en desuso, es necesario resaltar las características del 

elemento «Mediana Empresa», la cual en cuanto a número de 

trabajadores se refiere, alude a las empresas con un número de 

trabajadores entre 50 y 200; y, cuyo nivel de endeudamiento total en el 

sistema financiero es superior a S/. 300.000 en los últimos seis (6) 

meses, además, no cumplen con las características para ser clasificados 

como créditos corporativos o a grandes empresas; pero: 

46 1bíd.; pág. 11. 
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"Si posteriormente, las ventas anuales del deudor fuesen 
mayores a SI. 20 millones durante dos (2) años 
consecutivos o el deudor hubiese realizado alguna emisión 
en el mercado de capitales, los créditos del deudor deberán 
reclasificarse como créditos a grandes empresas o 
corporativos, según corresponda. Asimismo, si el 
endeudamiento total del deudor en el sistema financiero 
disminuyese posteriormente a un nivel no mayor a SI. 
300,000 por seis (6) meses consecutivos, los créditos 
deberán ser reclasificados como créditos a pequeñas 
empresas o a microempresas, dependiendo del nivel de 
endeudamiento. "47 . 

3.3. Demanda de Servicios en el Mercado Peruano. 

3.3.1. Consideraciones generales. 

Los servicios se conceptualizan como el sector económico que 

engloba a todas aqueilas actividades económicas que no producen 

bienes materiales de forma directa, sino prestaciones que se ofrecen 

para satisfacer las necesidades de la población. Dentro de la actividad 

económica que se compone de tres etapas -producción, distribución y 

consumo-, el papel principal de los servicios se encuentra en las dos 

últimas; luego: "El término servicios abarca un conjunto heterogéneo de 

productos y actividades intangibles que resulta difícil englobar en una 

definición simple[ ... ] y también son muchas veces difíciles de separar de 

los productos con los que pueden estar vinculados en diverso"48. 

Los servicios se diferencian de los bienes en múltiples sentidos, el 

más habitual de los cuales es el carácter inmediato de la relación 

formada entre el proveedor y el consumidor; otras de las características 

propias de un servicio son: La intangibilidad, es decir, un servicio no 

puede verse, probarse, sentirse, oírse ni olerse, además, los servicios no 

se pueden inventariar ni patentar, tampoco pueden ser explicados o 

representados fácilmente; la heterogeneidad, es decir, los servicios 

pueden ser similares pero no idénticos o iguales; la inseparabilidad, es 

47 SUPERINTENDENCIA DE BANCA, SEGUROS Y AFP. Óp. Cit.; pág. 12. 

48 NACIONES UNIDAS. Manual de Estadísticas del Comercio Internacional de Servicios; pág. 6. 
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decir, la producción y el consumo de un servicio son parcial o totalmente 

simultáneos; etc. La innovación como práctica regular en una 

organización, es el resultado, principalmente, del desarrollo de la 

ingeniería de servicios en la empresa; es decir, de tener en cuenta el 

hexágono del servicio, el cual muestra el vínculo entre el servicio y seis 

elementos importantes para la calidad del mismo. 

Figura 17. Hexágono del servicio. 

Fuente: Ingeniería de servicios; pág. 81. 

En síntesis, la ingeniería de servicios se convierte en un medio 

para diseñar e instrumentar acciones concretas, derivadas de los planes 

estratégicos; luego, esta tiene una importancia significativa en todas las 

acciones que directa o indirectamente tiene conexión con el cliente, tanto 

para crear valor en el producto al igual que para elevar la calidad del 

servicio. En este marco, la consultoría en sus diferentes tipos y grados, 

son servicios; pero, con fines de abordaje del problema objeto de estudio 

y de resaltar aspectos puntuales de la consultoría; debido a ello, en los 

apartados que prosiguen se describen los servicios de ingeniería y la 

consultoría en ingeniería, dejando <;le lado el carácter de subordinación y 

englobante que existe entre ambos conceptos. 
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3.3.2. Demanda de servicios de ingeniería eléctrica. 

La demanda de servicios en ingeniería eléctrica en el mercado 

peruano de servicios, principalmente está relacionado con el 

mantenimiento predictivo, preventivo y correctivo de las unidades de 

generación, transporte y consumo de energía eléctrica; pero también son 

requerimientos del mercado, la reducción de las pérdidas economicas en 

la empresa ya sea por corte de servicios, fugas eléctricas, accidentes de 

trabajo, la falta de optimización de la red. y ferretería eléctrica y la puesta 

en punto de funcionamiento tanto de los equipos eléctricos de 

protección como los de control. El mantenimiento eléctrico predictivo de 

líneas energizadas en media tensión permite a las empresas eléctricas e 

industriales la toma de medidas preventivas para reducir los factores de 

riesgo de accidentes, así como la corrección de fallas o desperfectos en 

sus instalaciones; las labores especificas a cubrirse mediante el 

mantenimiento predictivo, preventivo y correctivo en media tensión están . 

relacionados con la realización de actividades de mantenimiento de 

emergencia aplicable a los equipos eléctricos, mantenimiento «en 

caliente» de líneas y subastaciones eléctricas -sin tener que realizar 

corte de suministro-, la prueba de cables y la localización de fallas 

eléctricas. 

Otros tipos de demanda propios de la ingeniería eléctrica 

presentes en los diversos mercados de servicio, entre ellos el peruano, 

están relacionados con la elaboración de planos de distribución de la 

energía eléctrica y lectura de planos eléctricos, mediante este servicio se 

realiza los croquis, esquemas y planos para instalaciones eléctricas 

residenciales e industriales; y, otras prestaciones relacionadas con la 

mejora y optimización en sus diferentes vertientes, pero dentro del 

marco de acción de la ingeniería eléctrica. La prestación de los servicios 

antes mencionados, irá de la mano con la elaboración de proyectos 

eléctricos en baja, media y alta tensión. Finalmente, es necesario 

resaltar que los servicios de ingeniería prestados pueden ir desde la 

prestación doméstica, pasando por la micro, pequeña y mediana 

empresa; hasta llegar a la gran empresa y las corporaciones. 
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3.3.3. Demanda de consultoría en ingeniería eléctrica. 

Los servicios son el conjunto de cosas tangibles, acciones, 

interacciones personales y actitudes que se diseñan y entregan para 

satisfacer la necesidad de un cliente en un área de especialidad. La 

demanda de servicios a es una cuestión general en un determinado 

mercado; pero, si nos circunscribimos a las demandas relacionadas con 

el diseño e instrumentación de acciones concretas, derivadas de los 

planes estratégicos o de la formulación de estrategias competitivas; 

entonces, se encuentra un punto de convergencia entre la planeación 

estratégica y la ingeniería de servicios, el cliente; en ese contexto, la 

demanda de consultoría en ingeniería eléctrica se infiere de la demanda 

de servicios de ingeniería presente en el mercado; luego, la ingeniería 

de servicios se orienta a la prestación de servicios técnicos que buscan 

como resultado final, el logro de ventajas competitivas; mientras que la 

consultoría tiene que ver con la prestación de servicios de planificación, 

reingeniería, calidad del servicio y producto, mejora y optimización de 

procesos productivos, organizacionales y de gestión; desde una 

perspectiva que puede contemplar las siguientes relaciones de trabajo 

entre consultor y cliente: 

Un estudio o proyecto independiente, sin participación del 

personal del cliente. 

Un estudio o proyecto en la cual directores y empleados 

participan en la tarea, proporcionando la información 

requerida, preparando la documentación necesaria, 

elaborando propuestas, etc.; en forma conjunta con el 

consultor. 

Un estudio o proyecto en la cual todo es ejecutado por el 

personal del cliente y, el consultor actúa como catalizador 

y/o asesor. 

Tomando como premisa lo señalado en los párrafos precedentes, 

la demanda de consultoría y los clientes potenciales, se infiere de la 

aparición en el mercado de nuevas empresas de bienes y/o o servicios; 
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es decir, la demanda de consultoría está en proporción directa. de la 

aparición de nuevos emprendedores en el mercado peruano, y, del 

monto de ingreso que dicho emprendedores consigan en etapa 

temprana, este último debido a que influirá en la predisposición y 

capacidad de contratar servicios de consultoría. 

US$ 16000 a más 

US$ 8000-16000 

US$ 4000-8000 

US$ 2800-4000 

US$ 1400-2800 

Menos de US$ 1400 

0% 

29% 
--~·35% 

5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 

:;;; 2010 

11 2009 

Figura 18. Distribución por monto de ingreso de los nuevos emprendedores. 

Fuente: Global Entrepreneurship Monitor: Perú 2010; pág. 51. 

Para determinar la demanda de consultoría en una determinada 

zona, para nuestro caso, Lima Metropolitana, es necesario conocer la 

población objetivo (clientes potenciales) y la necesidad del servicio 

brindado que estos pudieran tener. En razón de ello, para el cálculo de la 

demanda se asumió las siguientes premisas: 

La demanda no solo es de las nuevas empresas, sino 

también de los emprendimientos ya establecidos y las 

empresas con tradición en nuestro país, pero, dado que 

inicialmente la empresa de consultoría tendrá como público 

objetivo a las MYPE de relativa reciente creación, se tiene 

que en el corto plazo, los emprendedores en etapa 

temprana serán los clientes potenciales; en el mediano 

plazo diversificar la consultoría hacia otras ramas afines; y 

en el largo plazo considerar a la mediana y gran empresa. 
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El crecimiento de las MYPE por departamentos, en el caso 

de Lima Metropolitana, las provincias de Lima y Callao. 

El ingreso mensual de los nuevos emprendedores debe 

superar un determinado valor referencial. 

Aunque la empresa pueda tener varias áreas y como parte 

de su actividad productiva realizar variados procesos; solo 

se consideró una necesidad de consultoría en ingeniería 

eléctrica por MYPE. 

Teniendo en cuenta las premisas establecidas, la demanda de 

consultoría en Lima Metropolitana se determinó considerando los 

siguientes datos: 

Numero de empresas (NE): 940 336 establecimientos 

censados a nivel nacional, según el Cuarto Censo 

Económico Nacional de 2008. 

Participación de mercado de 'las MYPE (PM): Las MYPE 

representan el 99.3% del empresariado nacional formal 

(Memoria Anual 2011 del Ministerio de la Producción). 

Crecimiento de las MYPE (CM): En Lima Metropolitana el 

crecimiel")to es del 52%; 48,7% en Lima, y, 3,3% en Callao 

(Ver figura 16). 

Participación de las industrias manufactureras (PI): Las 

industrias manufactureras con un total de 78 611 

empresas, representa el 8,3% del número total de 

empresas (Cuarto Censo Económico Nacional de 2008). 

La demanda aproximada de servicios de consultoría en ingeniería 

eléctrica por parte de las PYME de Lima Metropolitana es: 

Demanda Total= NExPMxCMxPI 

Luego: 

Demanda Total= 940336x0,993x0,52x0,083 = 40 300 MYPE 
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La demanda total calculada no considera como factor el monto de 

ingreso mensual de los nuevos emprendedores (MI); es decir, supone 

que toda MYPE puede contratar los servicios de consultoría, pero, lo 

más común es que a mayor ingreso, se opte por contratar servicios de 

mejora, optimización o innovación, ya que los recursos disponibles 

permiten tener en cuenta la opción hacia el establecimiento de una 

relación de trabajo con el consultor. 

Si aplicamos el Factor Monto de Ingreso (MI) a la d.emanda total 

calculada, lo que se está haciendo es orientar la demanda hacia 

sectores específicos de las PYME manufactureras; luego, la demanda 

dependerá de la orientación que se le dé, de acuerdo a los valores del 

factor MI (Promedio Acumulado). 

Cuadro 6. Factor monto de ingreso de los nuevos emprendedores (MI). 

Rango de Ingreso Emprendedores(o/o) Promedio Promedio 
Mensual 2009 2010 (%) Acumulado(%) 

US $ 16000 a más 3 3 3 3 

us $ 8000 -16000 6 10 8 11 

us $ 4000 - 8000 18 21 19.5 30.5 

us $ 2800 - 4000 26 25 25.5 56 

us $ 1400- 2800 35 29 32 88 

Menos de US $ 1400 10 11 10.5 98.5 

Fuente: Elaboración propia, con datos de Global Entrepreneurship Monitor: 
Perú 2010; pág. 51. 

Si consideramos el Factor Monto de Ingreso de los nuevos 

emprendedores (MI), en la demanda total se tiene que: 

Demanda = MlxDemanda Total 

Luego, si consideramos como población objetivo a aquellos 

emprendedores que obtienen un ingreso mensual superior a los US $ 

2800; la demanda será: 

Demanda = 0,56x40300 = 22568 MYPE 
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3.4. Empresas de Servicios en el Mercado Peruano. 

Las empresas de servicio del mercado peruano de servicios, se 

caracterizan por estar avocadas mayoritariamente a la prestación de 

servicios que demandan los procesos productivos desarrollados en los 

diversos sectores económicos; pero, aunque el carácter de prestación 

técnica es la constante en la mayoría de empresas de serviéios; en el 

mercado peruano se pueden distinguir los siguientes tipos de empresas 

de servicios: 

Empresas que anteponen a su nombre comercial la 

denominación «Empresa de Servicios Generales», 

resaltando con ello su carácter de prestación de servicios a 

todo nivel y no necesariamente de forma especializada. 

Empresas que anteponen a su nombre comercial la 

denominación «Empresa de Servicios Técnicos», 

resaltando con ello su carácter de prestación de servicios a 

las demandas producto de las fallas en las maquinarias y 

equipos. 

Empresas que anteponen a su nombre comercial la 

denominación «Empresa de Servicios Subsidiaria de», 

resaltando con ello su carácter de prestación de servicios 

de alto nivel y garantizado por una empresa de servicio de 

prestigio nacional o internacional. 

Empresas que anteponen a su nombre comercial la 

denominación «Empresa Prestadora de Servicios», 

resaltando con ello su carácter de prestación de servicios 

públicos o trabajar en coordinación con el estado. 

Empresas que anteponen a su nombre comercial la 

denominación «Contratistas y Servicios Generales», 

resaltando con ello su carácter de prestación de servicios 

bajo la modalidad de contrato, es decir en forma integral; 

por lo general estas empresas realizan as obras públicas o 

privadas consideradas de gran envergadura. 
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De los tipos de empresas de servicios acabados de presentar, en 

los tres últimos: «Empresa de Servicios Subsidiaria de», «Empresa 

Prestadora de Servicios» y «Contratistas Generales»; los ingenieros 

tienen mayor actuación y presencia; pero, por cuestiones de desempleo 

o de subempleo, muchas veces los ingenieros peruanos terminan 

laborando en «Empresas de Servicios Técnicos» o, hasta en «Empresas 

de Servicios Generales». 

3.4.1. Empresas de servicios en Lima Metropolitana. 

En Lima Metropolitana se encuentran todos los tipos de empresas 

de servicios expuesta anteriormente (supra). Algunas empresas de 

servicios que de manera directa están relacionadas con el área de 

ingeniería eléctrica, son: 

Tecsur S.A.: Tecsur es una empresa subsidiaria de 

SEMPRA, líder mundial en infraestructura eléctrica. Es una 

de las principales empresas qüe realiza servicios eléctricos 

de alta ingeniería, logística y servicios eléctricos 

relacionados a todos los sectores de la economía nacional; 

además, es considerado como el brazo logístico y operativo 

de las principales empresas de energía del país. 

CAMESA: Camesa Ingeniería e Infraestructura, realiza 

proyectos de transmisión y distribución eléctrica; y, en el 

mercado peruano, tiene un liderazgo en el diseño, 

suministro, construcción, montaje y puesta en servicio de 

proyectos electromecánicos; así como en los proyectos de 

remodelaciones de redes de distribución primaria, 

secundaria y conexiones domiciliarias. 

COBRA PERU S.A: El Grupo Cobra cuenta con muchos 

años de experiencia en la ejecución de trabajos de 

montajes, instalaciones y mantenimientos integrales. Es 

una empresa que cuenta con presencia a nivel nacional y 

mundial, brindando servicios en electromecánica, gas, 

electricidad, construcción y comunicaciones. 
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3.4.2. Empresas de consultoría en Lima Metropolitana. 

En Lima Metropolitana son pocas las empresas de consultoría 

específicamente para el área de ingeniería eléctrica, lo que existen son 

empresas consultoras en economía y finanzas; empresas consultoras en 

contabilidad; empresas consultoras en marketing y publicidad, empresas 

consultoras en proyectos de inversión, educativos y sociales; empresas 

consultoras en ramas distintas a la ingeniería eléctrica; etc. Algunas 

empresas consultoras en el área de ingeniería, establecidas en Lima 

Metropolita son: 

GEOPROJECT CONSULTORES E.I.R.L: La empresa 

tiene como misión: Brindar el mejor apoyo técnico a sus 

clientes, antes, durante e inclusive después de concluido el 

proyecto. Razón Social: Av. 13 de enero 1498, San Juan de 

Lurigancho- Lima: Presta sus servicios en: 

* 

* 

* 

* 

* 

Geotecnia y Geomecánica: estudios de 

mecánica de suelos, estudios de mecánica de 

rocas, servicio de control de calidad, 

supervisión de obras, ensayos de laboratorio 

de suelos, concreto y asfalto. 

Topografía: levantamientos topográficos en 

obras civiles y mineras y servicio de 

acompañamientos topográficos. 

Geodesia: Colocación de puntos 

georeferenciales GPS. 

Cartografía: Elaboración y Proteos de Planos 

Post Construcción. 

Asuntos ambientales mineros: elaboración de 

EIA, asesoría en planes de cierre de minas 

bienes activos y pasivos, diseño y estabilidad 

de taludes, diseño y supervisión en presas o 

diques de relaves, diseños y estabilidad de 
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botaderos y desmontaras y diseño de tapones 

de bocamina. 

LRP CONSULTORÍA: LRP es una organización dedicada a 

la consultoría, diseño, fabricación y supervisión de montaje 

de plantas de procesamiento y de refinación, sistemas de 

almacenaje de combustibles y servicios complementarios. 

Tiene como visión, "Ser la empresa líder en diseño de 

equipos para el Sector de hidrocarburos del país", como 

misión, "Satisfacer las necesidades de las empresas 

energéticas del país, con servicios de calidad, 

contribuyendo con el desarrollo nacional"; y, razón social: 

Calle Venus 922, Urbanización La Luz- Lima. 

HOB CONSULTORES S.A.: Es una empresa de 

consultoría de obras viales a nivel nacional. HOB 

Consultores S.A. tiene como objetivo prioritario, la 

prestación de servicios con el más alto nivel de calidad, que 

se traduce en los resultados obtenidos a satisfacción de 

sus clientes. Razón Social: Aguada Blanca 1 02 

Urbanización Tambo de Monterrico, Surco- Lima. 

CONSULTORÍA Y SUPERVISIÓN S.A.C: La empresa se 

dedica a la gestión predial en líneas de transmisión de 

energía y supervisión de proyectos de electrificación. 

Razón social: Pasaje Víctor Larco Herrera 4057, Los Olivos 

-Lima. 

ELECTRICIDAD DE POTENCIA S.A.C: Brinda los servicios 

de consultoría, ingeniería de detalle, mantenimiento de 

líneas de transmisión y subastaciones, pruebas de puesta 

en servicio, estudios de pre-operatividad y operatividad, 

fabricación y montaje de tableros de protección, control y 

automatización de subastaciones. Razón social: Av. 

Velasco Astete No 1814, Santiago de Surco- Lima. 

85 



La consultoría de empresas como herramienta coadyuvante de la 

mejora en la producción de bienes y/o la prestación de servicios, es un 

paradigma que está en proceso inicial de ser adoptado por las MYPE 

peruanas, por otro lado, en otros mercados, la consultoría como 

herramienta para optimizar el funcionamiento de la empresa, se viene 

utilizando de varias décadas atrás; en efecto: 

"Cada vez es mayor el número de pequeñas empresas de 
los países industrializados y en desarrollo que solicitan 
servicios de consultores, especialmente en asuntos 
relacionados con la política general de la empresa o con el 
fin de introducir determinadas técnicas de dirección. 
Algunos consultores se especializan en problemas de 
compañías pequeñas, y hay países (especialmente entre 
los que persiguen su desarrollo) en que las compañías 
pequeñas disponen de serv1c1os de consultoría 
subvencionados como parte de los planes de fomento de la 
pequeña empresa. ''49. 

En razón de lo señalado en el párrafo anterior, en el mercado 

peruano de servicios puede darse el caso de que al dueño o director de 

la microempresa y/o pequeña empresa, le resulte difícil tomar una 

decisión sobre el empleo de un consultor; y es que, el dueño o director 

puede considerar demasiado oneroso el servicio profesional, y a menudo 

pueden no ver como la consultoría podría contribuir en la mejora de su 

empresa; para salvar dicho obstáculo, es recomendable acompañar a ·la 

propuesta de servicio, un plan de recuperación de capital en el tiempo, y, 

destacar las ventajas directas e indirectas de contar con la consultoría. 

49 KUBR, Milan. La Consultoría de Empresas. Guía para la profesión; pág. 12. 
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Capítulo IV 

PLAN ESTRATÉGICO PARA CONSTITUIR Y ESTABLECER UNA EMPRESA 

DE CONSULTORÍA EN INGENIERÍA ELÉCTRICA 

4.1. Consideraciones Generales. 

4.1.1. Estructuración del modelo de planificación estratégica. 

El proceso de planificación comprende dos etapas generales, el 

análisis estratégico y la formulación estratégica. Mediante el análisis 

estratégico se incide en dos aspectos bien diferenciados y a la vez 

complementarios presentes en toda organización y/o empresa: La 

orientación básica de la empresa y el diagnóstico de la situación actual; 

pero, el abordaje de dichos aspectos se hará teniendo en cuenta si la 

empresa existe en la actualidad o si ésta aún no está constituida; luego, 

en el planea miento estratégico se analiza· ambos aspectos, pero dicho 

análisis no necesariamente se realizan en el mismo orden. Por ejemplo: 

el análisis interno y externo (Diagnóstico de la situación) es la segunda 

etapa del análisis estratégico para una empresa existente, mientras que 

es la primera etapa del análisis estratégico, cuando el planeamiento es 

para constituir una empresa. 

Por otro lado, la segunda etapa general del planeamiento 

estratégico, la formulación estratégica, comprende las estrategias 

corporativas, alternativas y funcionales orientadas por los objetivos 

estratégicos, que en el caso de la planificación para una empresa 

existente, forma parte del análisis estratégico; pero, cuando se trata de 

planificar para constituir una empresa, los objetivos estratégicos se 

establecen como respuesta a las estrategias formuladas. En síntesis, 

tanto en la segunda etapa general (Formulación Estratégica), como en la 

primera (Análisis Estratégico); la planificación estratégica tiene un 

comportamiento dinámico y está supeditado a los propósitos de la 

planeación; consecuentemente, la secuencia y las etapas especificas a 

seguirse, responderán a los propósitos de planeación. 
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4.1.2. Modelo de planificación estratégica. 

El proceso de planeación aplicado a un caso particular, no 

necesariamente considera todas las etapas y secuencia presentada en 

el Capítulo 11 (Ver: «2.3.3. El proceso de la planificación»); sino que este 

se supedita al carácter del objeto de planeamiento; por ejemplo: las 

etapas y secuenciación de las etapas a seguirse en el planeamiento 

estratégico para una empresa constituida, no es igual al planeamiento 

estratégico para una empresa por constituirse. 

El plan estratégico como herramienta de diagnóstico, análisis, 

reflexión y toma de decisiones en el contexto del pres~nte trabajo de 

investigación debe ser entendido como un proceso anticipativo, que si 

bien es cierto no va a resolver todas las incertidumbres que conlleva el 

emprendimiento empresarial, pero si permitirá trazar una línea de 

propósitos para actuar frente a desafíos y oportunidades que se 

generaran tanto en las condiciones externas como en la realidad interna 

de la futura empresa. En el contexto acabado de citar, la elaboración del 

plan estratégico considero un procedimiento que involucra etapas y 

secuencia que se adoptaron como pertinentes para lograr el objetivo de: 

«Desarrollar un plan estratégico para constituir y establecer una 

empresa de consultoría en ingeniería eléctrica en Lima Metropolitana». 

En concordancia con lo citado en los párrafos precedentes, y, 

rescatando el carácter particular que adquiere la planificación estratégica 

cuando esta se circunscribe a la solución de un determinado problema 

presente en la realidad social o natural; se tiene que: las etapas y 

secuencia general de planificación son dinámicas; por ejemplo, el 

planeamiento estratégico de una empresa ya constituida y en 

' funcionamiento, considera a los objetivos estratégicos como parte de la 

orientación básica de la empresa; mientras que en el planeamiento 

estratégico para constituir una empresa, conforma la parte que se deriva 

de la formulación estratégica, y, la parte final del planeamiento. En razón 

de lo acabado de señalar, el «Proceso de Planificación Estratégica» 

adoptado como pertinente para la presente investigación considero las 

etapas secuenciales que se presenta en la figura que prosigue. 
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Figura 19. Modelo de planificación estratégica usado en la investigación. 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.2. Diagnóstico Situacional para la Empresa. 

Para el diagnóstico situacional para la empresa de consultoría a 

constituirse fue necesario realizar un análisis del contexto o escenario en 

el cual la empresa se encontraría luego de su constitución; en efecto, se 

realizó tanto el análisis interno como externo del escenario actual en 

función de las necesidades y deseos de los potenciales futuros· clientes y 

de las actividades de la competencia; luego, basado en los Factores 

Relevantes del Entorno (FRE), obtenido mediante el análisis externo, y, 

de los Factores Clave de Éxito (FCE), obtenido mediante el análisis 

interno; se realizó el análisis FODA. 

4.2.1. Análisis externo. 

Dado las características de constitución y establecimiento para la 

empresa de servicios de consultoría, el análisis externo se limitó al 

análisis del macro entorno o entorno general (Análisis PESTEL), dejando 

de lado el análisis del micro entorno, ya ·que las técnicas de análisis 

usuales en dicho análisis no son aplicables a empresas por constituirse; 

y es que: el análisis BCG no podría realizarse debido a que aún no 

existe una categorización de los negocios de la empresa; el análisis 

Porter es aplicable a un entorno específico que se determina mediante 

las 5 Fuerzas, la cual es aplicable cuando se desea desarrollar una 

ventaja competitiva respecto a los rivales, cuando se desea entender 

mejor la dinámica que influye en la industria y cuando se analiza la 

posición estratégica; y, en cuanto al ciclo de vida de la actividad, por 

estar en proceso de constitución, ésta aún no ha evolucionado. 

En razón de lo expuesto en el párrafo anterior, los factores del 

ámbito externo relacionados con la constitución y establecimiento de una 

empresa de servicios de consultoría en ingeniería eléctrica, son los que se 

presentan en los apartados que prosiguen; y, se sistematizan en el cuadro 

de amenazas y oportunidades (cuadro de resultados del análisis 

PESTEL), en el cual se presentan los principales factores relevantes del 

entorno (FRE). 
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4.2.1.1. Político. 

En la actualidad política del Perú, los factores relevantes del 

.entorno (FRE) se derivan de las condiciones actuales en dicho; en ese 

contexto, las condiciones favorables (oportunidades) para la constitución 

de la empresa de consultoría son: 

FRE1: Una legislación moderna y con tendencias a promover el 

emprendimiento empresarial. 

FRE2: Una legislación que considera a la micro y pequeña 

empresa como impulsoras del desarrollo. 

FRE3: Una política macroeconómicamente sostenible en el tiempo 

y con perspectivas de crecimiento. 

FRE4: Actual política gubernamental promotora de la exportación 

de productos no tradicionales y de servicios. 

FREs: Una política de estado abi.ertamente promotora de la 

inversión extranjera. 

FREs: Crecimiento continuo en los montos destinados a la 

inversión pública. 

Por otro lado, los factores relevantes del entorno (FRE), que 

desde la perspectiva política representan condiciones desfavorables 

(amenazas), para la constitución de la empresa de consultoría, están 

relacionadas con: 

FRE1: Poca transparencia en los procesos de contratación con el 

estado. 

FRE2: Escasa promoción de las actividades manufactureras, en 

comparación con otras actividades económicas tales como 

el turismo y la gastronomía. 

FRE3: Implementación de requerimientos regulatorios en el sector 

servicios que obstaculicen las actividades de consultoría. 

FRE4: Concepción sesgada de consultoría por parte de las 

entidades que regulan las actividades comerciales. 
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FREs: Surgimiento de grupos de presión que se oponen a la 

inversión extranjera en sectores considerados como 

estratégicos para el desarrollo nacional. 

4.2.1.2. Económico. 

El panorama económico actual se presenta como favorable para 

la creación de una empresa de consultoría, esto debido a las cifras 

oficiales que dan cuenta que el Perú atraviesa una época de crecimiento 

económico sostenido y con una disponibilidad financiera capaz de 

contravenir el impacto que pudieran tener la crisis de otros países sobre 

el nuestro. En el contexto económico acabado de describir, los factores 

relevantes del entorno (FRE) se derivan de las condiciones actuales del 

entorno económico; en ese aspecto, se detectaron las siguientes 

condiciones favorables (oportunidades) para la constitución de la 

empresa de consultoría: 

FRE1: Crecimiento económico y estabilidad de la economía 

nacional. 

FRE2: Tendencia creciente en la exportación de servicios y la 

inversión en el Perú. 

FRE3: Incremento en la oferta de servicios específicos prestados 

por la empresa. 

FRE4: Ampliación en los servicios ofertados y tendencia favorable 

em la demanda de prestación de servicios. 

FREs: Evolución en las prestaciones del servicio durante el tiempo 

que permanece en el mercado. 

FREs: Crecimiento de la demanda de servicios de ingeniería en el 

mercado peruano. 

FRE1: Cambio en la demanda de prestación de servicios en favor 

de los servicios ofertados por la empresa. 

FREs: Diversificación de los servicios prestados e incursión en 

nuevas áreas. 
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Por otro lado, los factores relevantes del entorno (FRE), que 

desde la perspectiva económica representan condiciones desfavorables 

(amenazas), para la constitución de la empresa de consultoría, están 

relacionadas con: 

FRE1: Creación de nuevos impuestos para las empresas, entre 

ellas para las MYPE. 

FRE2: Impuestos específicos a los servicios prestados y variación 

desfavorable en la actual política monetaria. 

FRE3: Variación desfavorable en el tipo de cambio; es decir, 

recuperación de la moneda extranjera frente a la nacional. 

FRE4: Posibilidades de absorción por parte de otras empresas 

competidoras del ámbito nacional. 

4.2.1.3. Social. 

Dado el actual "boom en la economía peruana", atribuida a las 

inversiones principalmente, la creación de una empresa de consultoría 

influirá significativamente en la percepción que se tiene en nuestra 

sociedad acerca de los mecanismos y formas de prestación de servicios, 

principalmente los considerados como no tradicionales. En ese aspecto, 

los factores relevantes del entorno social (FRE) se derivan de las 

condiciones actuales del contexto social peruano; luego, las condiciones 

favorables (oportunidades) para la constitución de la empresa de 

consultoría, detectadas en el entorno social, son: 

FRE1: Mayor credibilidad, valorización y aceptación de las 

empresas que de forma independiente brindan servicio de 

apoyo a otras empresas (PYME). 

FRE2: Aceptación y respaldo a los nuevos emprendimientos 

empresariales. 

FRE3: Existencia de observatorios socioeconómicos como 

instrumentos de producción, análisis y difusión de la 

situación socioeconómica de las empresas. 
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FRE4: Integrar el directorio de empresas exportadoras de 

servicios de ingeniería. 

FRE5: Mayor cooperación institucional entre empresas e 

instituciones sin fines de lucro. 

FREs: Presentación de los servicios de ingeniería como "producto 

de exportación no tradicional", en los eventos que buscan 

promocionar los bienes y servicios factibles de exportación. 

Por otro lado, los factores relevantes del entorno (FRE), que 

desde la perspectiva social representan condiciones desfavorables 

(amenazas), para la constitución de la empresa de consultoría, están 

relacionadas con: 

FRE1: La existencia de conflictos sociales y su efecto en la 

promoción del desarrollo. 

FRE2: Incursión de nuevas redes y proyectos internacionales en el 

mercado de servicios de ingeniería. 

FRE3: Cambio en la costumbre de recibir prestación de servicio 

local por parte de los clientes potenciales, a favor de 

nuevas empresas extranjeras de servicios de ingeniería 

que incursionarían en el mercado local. 

FRE4: Relativa adversidad al cambio en las habituales formas de 

recibir el cubrimiento de sus necesidades por parte de las 

MYPE. 

FREs: Cambios demográficos adversos de las empresas 

solicitantes del servicio. 

4.2.1.4. Tecnológicos. 

En los últimos años las empresas en general han adoptado como 

paradigma de desarrollo el estar a la vanguardia de la tecnología; es 

decir, han tomado conciencia de lo necesario y vital que resulta el uso de 

las diversas herramientas tecnológicas para la permanencia de las 

empresas en el mercado. En el contexto tecnológico acabado de 
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describir, los factores relevantes del entorno (FRE) se derivan de las 

condiciones actuales de dicho entorno; en ese aspecto, se detectaron 

las siguientes condiciones favorables (oportunidades) para la 

constitución de la empresa de consultoría: 

FRE1: Fomentar el modelo de prestación de servicio de la 

empresa a constituirse. 

FRE2: La consultoría resulta siendo eficaz en cualquier tipo de 

empresa, independientemente de su tamaño o situación 

geográfica. 

FRE3: Alcanzar una mayor madurez en cuanto al desarrollo de la 

consultoría se refiere. 

FRE4: Contribuir a través de nuestros servicios, a la mejora y 

optimización de los procesos productivos de las empresas 

manufactureras del país. 

FREs: Fomentar en el mercado local, el uso de nuevos 

mecanismos y tecnologías de consultoría. 

FREs: Desarrollar el potencial de innovación en las MYPE, el 

acceso· a la tecnología, el licenciamiento de patentes y 

asuntos relacionados con la propiedad intelectual. 

Los factores relevantes del entorno (FRE), que desde la 

perspectiva tecnológica representan condiciones desfavorables 

(amenazas), para la constitución de la empresa de consultoría, están 

relacionadas con: · 

FRE1: Incursión en la consultoría para propósitos específicos por 

otras empresas de servicios actualmente establecidas en el 

mercado peruano de servicios. 

FRE2: Aparición en el mercado peruano de servicios de 

subsidiarias de las grandes empresas consultoras que 

presten similar servicio al ofertado por nuestra empresa. 

FRE3: Aparición en el mercado de nuevos desarrollos 

tecnológicos competidores; por ejemplo: El Sistema de 
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Aplicaciones y Productos (SAP) para solucionar problemas 

en las empresas relacionadas con las necesidades de 

innovación tecnológica, procesos de calidad y mejora 

continua, a un nivel específico. 

FRE4: Existencia de tecnologías asociadas/dependientes; por 

ejemplo, lenguajes de programación, aplicativos,· sistemas 

de base de datos, etc. 

FREs: Aparición de tecnologías/soluciones, que pudieran ser 

consideradas como sustitutas; por ejemplo, el lenguaje de 

programación ABAP. 

4.2.1.5. Ético y Ecológico. 

Desde el punto de vista ético y ecológico la empresa a constituirse 

está comprometida a utilizar productos y utensilios que no dañen el 

medioambiente, así también nos sumaremos a la preocupación de la 

escasez del agua, calentamiento global y temas emergentes 

relacionados con la defensa y protección del medioambiente. En el 

contexto ético y ecológico acabado de reseñar, los factores relevantes 

del entorno (FRE) se derivan de las condiciones actuales del entorno 

cultural y medioambiental; en ese aspecto, se detectaron las siguientes 

condiciones favorables (oportunidades) para la constitución de la 

empresa de consultoría: 

FRE1: Contribuir a la difusión de programas orientados a cuidar y 

reciclar el agua. 

FRE2: Fomentar el reciclaje como política institucional y participar 

activamente en los programas de mejora del 

medioambiente. 

FRE3: Actuar con responsabilidad social, respetando las 

costumbres, creencias e ideología de las personas. 

FRE4: Fomentar el desarrollo ético de las empresas, teniendo 

como premisa el rescate de los valores humanos. 
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Por otro lado, los factores relevantes del entorno (FRE), que desde 

la perspectiva ética - ecológica representan condiciones desfavorables 

(amenazas), para la constitución de la empresa de consultoría, están 

relacionadas con: 

FRE1: Generalización de las regulaciones ambientales e inclusión 

de la empresa en dicho proceso. 

FRE2: Oposición de los sectores empresariales a implantar el 

desarrollo ético - ecológico, como paradigma de desarrollo 

de las empresas en el Perú. 

FRE3: Variación brusca en la estacionalidad y otros asuntos 

climáticos, que pudieran afectar la demanda de nuestros 

servicios. 

4.2.1.6. Legal. 

Desde el punto de vista legal nuestra empresa está comprometida 

a respetar las normas de prestación de servicios de aplicación en el 

ámbito nacional así como los cuerdos legales internacionales referidos al 

comercio de servicios, acuerdos laborales y de protección ambiental, de 

los cuales el país es firmante. En el contexto legal acabado de reseñar, 

los factores relevantes del entorno (FRE) se derivan de las condiciones 

actuales del entorno legal; en ese aspecto, se detectaron las siguientes 

condiciones favorables (oportunidades) para la constitución de la 

empresa de consultoría: 

FRE1: La vigencia de la Resolución S.B.S N° 11356- 2008; en la 

cual se establece las características de las MYPE y las 

opciones crediticias a la que están sujetas. 

FRE2: Vigencia de la Ley No 28015 «Ley de Promoción y 

Formalización de la Micro y Pequeña Empresa». 

FRE3: La vigencia del Decreto Supremo N° 162- 92- EF., o Ley 

Marco para el Crecimiento de la Inversión Privada en el 

Perú. 
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FRE4: La existencia de un marco general de principios y normas 

para la liberalización del comercio de servicios en la 

Comunidad Andina de Naciones, la cual permite a cualquier 

ciudadano andino prestar servicios en cualquiera de los 

países miembros de la Comunidad Andina. 

FREs: Los compromisos asumidos con la firma de los Tratados de 

Libre Comercio (TLC) entre el gobierno del Perú y los 

diversos países, en los cuales se establecen reglas claras y 

de beneficio mutuo que rigen el intercambio comercial de 

bienes y servicios. 

Por otro lado, los factores relevantes del entorno (FRE), que 

desde la perspectiva legal representan condiciones desfavorables 

(amenazas), para la constitución de la empresa de consultoría, están 

relacionadas con: 

FRE1: Dación de leyes que no protejan al empresariado nacional, 

sobre todo a los micro y pequeños empresarios, quienes 

son los más vulnerables. 

FRE2: Dación de Leyes que no propendan al fomento de la 

solicitación de productos y servicios nacionales. 

FRE3: Dación de leyes nacionales que interfieran con la libre 

competencia en igualdad de condiciones. 

FRE4: Dación de leyes que no pongan barreras arancelarias 

coherentes con la realidad nacional. 

4.2.2. Análisis interno. 

Dado las características de constitución y establecimiento 

empresarial que se desarrolló en el presente trabajo, el análisis interno 

se limitó al análisis de la cadena de valor y al análisis de recursos y 

capacidades, dejando de lado el análisis funcional que es una de las 

formas de aproximación al contenido de las ocupaciones desde la óptica 

de las competencias. El análisis interno (basado en Fortalezas y 

Debilidades) que corresponde a la empresa por crearse, resulta 
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importante ya que este contribuirá en el entendimiento de la posición 

competitiva en la que esta se encuentra dentro del entorno elegido. El 

análisis interno buscó dar respuesta a las preguntas: ¿Qué es lo que 

somos capaces de hacer?, y, ¿Cuáles son los recursos con las que 

contamos para tal fin? 

4.2.2.1. Análisis de la cadena de valor. 

El carácter constitutivo del presente trabajo sugiere que el análisis 

de la cadena de valor se limite solo a la propuesta de actividades 

generadoras de valor agregado que deberían constituir los eslabones de 

la estructura funcional de la empresa. En ese contexto, los factores clave 

de éxito (FCE) se derivan de la ventaja relativa que tendría la empresa 

frente a sus pares; luego, las actividades en las que la empresa tendría 

relativa ventaja (fortalezas), son: 

FCE1: Las actividades primarias relacionadas con: Organización 

de los servicios, gestión de la. calidad, costos por servicio a 

prestar, conocimiento de la competencia, sistemas para 

lograr la fidelidad de los clientes, servicio al cliente, política 

de servicios, y, política de precios. 

FCE2: Las actividades de apoyo relacionadas con: Valores 

compartidos, cultura de la empresa, estructura organizativa, 

estilo de dirección, comunicación interna, administración, 

tecnología, innovación en procesos específicos, recursos 

humanos, cuerpo directivo, personal, productividad, 

estructura y dirección, control de gestión y know-how. 

Por otro lado, los factores clave de éxito (FCE), que desde la 

perspectiva de desventaja comparativa representan condiciones 

adversas para la empresa (debilidades), están relacionadas con: 

FCE1: Las actividades primarias relacionadas con: Logística 

interna, producción, logística externa, marketing, sistemas 

de información de los mercados, estructura de la cartera de 

clientes, canales para prestar el servicio y publicidad. 
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FCE2: Las actividades de apoyo relacionadas con: Costos de 

materiales y equipos, aprovisionamientos, costos de 

materiales y equipos auxiliares, seguridad de 

aprovisionamientos clave, contabilidad, gestión de la 

tesorería, sistemas de toma de decisiones y control, 

sistemas de tratamiento de la información, · recursos 

financieros e infraestructuras, y, curva de experiencia. 

4.2.2.2. Análisis de recursos y capacidades. 

Los factores del ámbito interno relacionados con la constitución y 

establecimiento de una empresa de servicios de consultoría en 

ingeniería eléctrica requieren de determinado$ recursos y capacidades; 

luego, los factores clave de éxito (FCE) para constituir la empresa de 

consultoría se derivan de la disponibilidad de dichos recursos y 

capacidades (fortalezas), en ese contexto, los FCE son: 

FCE1: Nivel adecuado de recursos financieros para el 

emprendimiento. 

FCE2: Estrategias funcionales bien concebidas y planificadas con 

anticipación. 

FCEa: Adecuado nivel de comunicación externa e interna y 

capacidad de comercializar servicios no tradicionales. 

FCE4: Habilidades para la innovación en la prestación de 

servicios. 

FCEs: Capacidad de prestación de servicios tanto en el ámbito 

nacional como en el ámbito internacional. 

FCEs: Habilidades tecnológicas en constante perfeccionamiento. 

Por otro lado, las posibles debilidades internas que se presentan 

en la nueva empresa de servicios de consultoría debido a no contar con 

los recursos y capacidades necesarios (debilidades), y, que constituyen 

los factores clave de éxito (FCE), a pesar de representar condiciones 

adversas para la empresa, están relacionadas con: 
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FCE1: Rentabilidad menor al inicio de operaciones y en la 

incursión en nuevos mercados. 

FCE2: Oferta y variedad de servicios no tradicionales que 

inicialmente podrían ser considerados como insuficientes. 

FCEa: Débil red de distribución del servicio y débiles habilidades 

en marketing. 

FCE4: Capacidad financiera insuficiente para la prestación de 

servicios simultáneos. 

FCEs: Dirección y gestión no tan experimentada, y, las curvas de 

experiencia relativamente desfavorables. 

4.2.3. Análisis FODA. 

El método para realizar el FODA estratégico para la constitución 

de una empresa de servicios, se hizo en base a los análisis genéricos 

externo e interno del sector; lo cual por una parte nos permitió aislar los 

factores relevantes del entorno, en los cúales después buscamos las 

oportunidades y las amenazas específicas; y, por otra parte, permitió 

establecer los factores críticos de éxito -aquellos eslabones de la 

cadena de valor crítico para lograr el éxito en el sector- en los cuales 

pudimos buscar las fortalezas (ventajas competitivas) o las debilidades 

significativas. 

Para caracterizar genéricamente a la empresa de servicio del lado 

externo se utilizó el análisis PESTEL del macro entorno; y, por el lado 

interno se analizó los recursos y capacidades y la cadena de valor 

genérica. El análisis FODA como herramienta para generar ideas 

destinadas a la acción y propuestas de actuación estratégica; sirvieron 

de base para proponer estrategias ofensivas, reactivas, adaptativas y 

defensivas; pero, como instrumento sintetizador de los análisis externo e 

interno; se limita a estructurar lógica y coherentemente las amenazas, 

oportunidades, fortalezas y debilidades; las cuales también se pueden 

hacer en términos de desafíos, riesgos, limitaciones y potencialidades; 

es decir, presenta el diagnóstico de la realidad, sintetizándola en la 

matriz FODA. 

101 



Cuadro 8. Matriz FODA para la empresa. 

¡·----------------------····--·-·--·----·---·--·-----·--

Fortalezas 

í-=~=~~~~~~=~:e-::lor: -~ 
~

1 
detectaron 2 factores clave de éxito 
(FCE); que contienen 8 y 15 ventajas 

1 localizadas por cada tipo de actividad 

1

\ genérica respectivamente. 

- Análisis de recursos y capacidades: 
Se detectaron 5 factores clave de éxito 

1 (FCE). 

1 

1 

Debilidades 

Oportunidades 

¡----·-----------------·--------------·-

1' - Factores políticos: Se detectaron 6 
·j factores relevantes del entorno (FRE). 

j - Factores económicos: Se detectaron 

l
ll 8 factores relevantes del entorno 

(FRE). 

- Factores sociales: Se detectaron 6 
1

1 

factores relevantes del entorno (FRE). 

- Factores tecnológicos: Se detectaron 
1 6 factores relevantes del entorno 1

1 (FRE). 

ll, - Factores ecológicos: Se detectaron 4 
factores relevantes del entorno (FRE). 

1 

- Factores legales: Se detectaron 5 
l factores relevantes del entorno (FRE). 

,---------·-····----------·----·---------·--·-··---.... 

1 Amenazas 
1 

,-----·-----·--··--···-·-····---·· ~--------· 

1 1 

----------· 

1

1 

- Análisis de la cadena de valor: Se 1

1

1 

- Factores políticos: Se detectaron 5 

1 

detectaron 2 factores clave de éxito ,

1 

factores relevantes del entorno (FRE). 
(FCE); que contienen 7 Y 9 desventajas - Factores económicos: Se detectaron 

1

, localizadas por cada tipo de actividad 1

1

1 4 factores relevantes del entorno 

1 

genérica respectivamente. l. (FRE). 

- Análisis de recursos Y capacidades: - Factores sociales: Se detectaron 5 

1 

Se detectaron 5 factores clave de éxito ll 

(FCE). factores relevantes del entorno (FRE). 

1 

- Factores tecnológicos: Se detectaron 
5 factores relevantes del entorno 
(FRE). 

- Factores ecológicos: Se detectaron 3 
factores relevantes del entorno (FRE). 

- Factores legales: Se detectaron 4 
factores relevantes del entorno (FRE). 

1 

1 

1 

1 

1 
1 

1 

1 

¡ 

1 
1 

1 

1 

1 

1 

1 
1 

1 

1 
¡ 
¡ 
1 

-----··---··--··---------·--------·----·------·-------......... - ...... ·-----·-··-------------------------·--··-·--.. ····--·-------------·---------.. J 
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4.3. Orientación Básica de la Empresa. 

4.3.1. Valores de la organización. 

Dado la característica de la organización (empresa de servicios) y 

las características del servicio a prestarse (servicios de consultoría); los 

valores de la organización estará directamente relacionado con la 

imagen de cada uno de los miembros de la empresa y la calidad del 

servicio prestado; ambos elementos serán importantes en el 

fortalecimiento de la relación comercial entre la empresa y los clientes o 

usuarios del servicio. En ese aspecto, los valores de la organización 

cuya razón social adopta la denominación «A&S Consultores S.A.C.», se 

caracterizara por poseer los siguientes valores: 

Excelencia operacional: A los servicios que se prestaran se le 

exigirá una amplía y racional capacidad de respuesta por parte de la 

organización, de tal manera que se desarrollara toda una estrategia de 

servicio de calidad; de allí que se observara un personal pulcramente 

vestido o uniformado, amable, capaz de tomar decisiones en forma 

independiente y en conjunto, que maneja sistemas computarizados de 

consultoría y que esté consciente de su papel como imagen mediadora 

entre la· empresa y el cliente. 

Capacidad de aprendizaje: La capacidad de aprender, pasara a 

conformar una herramienta para la solución de problemas tanto en la 

·prestación de los servicios como en el aprendizaje organizacional; en 

efecto, toda la empresa y en especial la alta dirección, deben ser 

capaces de lograr cuestionarse y replantear sus supuestos, cuando 

estos sean necesarios y pertinentes. 

Recursos humanos: En la empresa se considerara a las 

personas como el activo más importante, por tal razón se buscara 

garantizar su desarrollo y bienestar. 

Compromiso con el cliente: La satisfacción del cliente será el 

logro más esperado de la empresa, en efecto, la empresa estará 

orientada a satisfacer las necesidades y requerimientos del cliente. 
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Ética: La empresa se caracterizara por ser una organización que 

opera éticamente; es decir, con transparencia, sinceridad, compromiso y 

con la palabra empeñada; para tal efecto estará por delante el . 

compromiso de cumplir con las leyes nacionales, el respeto hacia la 

competencia y el cumplimiento de las reglas de mercado. 

Calidad: La calidad en el servicio prestado, será la metá última de 

la empresa; para tal efecto, las metas de los servicios se avocaran a la 

maximización de utilidades y minimización de costos. 

Innovación: Es un valor que estamos dispuestos a experimentar, 

la innovación será el baluarte de la empresa; buscando siempre 

contribuir en el desarrollo tecnológico tanto de la empresa, la consultoría, 

el mercado de servicios y del país. 

Imagen: La empresa pretende ser identificada por sus rasgos 

distintivos de responsabilidad social, ambiental y de liderazgo; es por ello 

que una de las metas de la empresa es .cumplir con las exigencias y 

compromisos asumidos con la sociedad. 

4.3.2. Declaración de la visión. 

El punto de partida para definir la declaración de la visión es la 

evaluación de los valores estratégicos, para ello debemos comenzar por 

revisar las prioridades que establecimos para estos valores y determinar 

cuáles necesitan ser tratados en la visión; además, existen preguntas 

tales como: ¿Qué es lo que yo veo como clave para el futuro de nuestra 

empresa? ¿Qué contribución única debemos hacer en el futuro? ¿Qué 

me emocionaría acerca de ser parte de esta empresa en el futuro? ¿Qué 

valores necesitan ser acentuados? ¿Cuáles deberían ser nuestras 

posiciones en cuestiones como los clientes, los mercados, la 

productividad, el crecimiento, la tecnología, los empleados y demás? y, 

¿Cuál veo como la mayor oportunidad de crecimiento de nuestra 

empresa?; estas preguntas, están diseñadas de manera tal que buscan 

hacer que pensemos mejor acerca de cómo debería ser el futuro de la 

empresa. 
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Basado en las premisas presentadas en el párrafo precedente, la 

declaración de la visión de la empresa de servicios de ingeniería «A&S 

Consultores S.A.C.», se enuncia de la siguiente manera: 

"Ser una empresa de consultoría y asesoría en ingeniería, líder en 

el mercado peruano de seNicios, en continuo crecimiento, y, 

distinguido por: Prestar soluciones efectivas e innovadoras a sus 

clientes, proporcionar una rentabilidad sostenida a sus 

accionistas, ofrecer oportunidades de desarrollo profesional y 

personal a sus empleados y actuar en armonía con la sociedad y 

el medioambiente". 

4.3.3. Declaración de la misión. 

Teniendo en cuenta el contexto en el cual se desenvolverá la 

empresa de servicios de ingeniería, las necesidades que se propende a 

cubrir con los servicios a prestar, la forma jurídica de la empresa y la 

visión empresarial; la declaración de la misión de la empresa de 

servicios de ingeniería «A&S Consultores S.A.C.»; queda enunciada de 

la siguiente manera: 

"Prestar los seNicios de consultoría y asesoría en las diversas 

etapas de los procesos de producción a través de una amplía 

gama de seNicios de ingeniería; con tecnología actualizada, 

innovando continuamente, cumpliendo las normas legales, 

protegiendo el medio ambiente y considerando al trabajador como 

el elemento más importante de nuestra existencia empresarial". 

4.4. Estrategias para el Establecimiento de la Empresa. 

Las estrategias para el establecimiento de la empresa se derivan 

de los resultados del diagnóstico situacional para la empresa (Análisis 

externo, análisis interno y análisis FODA); y, de los resultados obtenidos 

para la orientación básica de la empresa (Valores de la organizaCión, 

declaración de la visión y declaración de la misión); en efecto, las 

estrategias adoptadas para el establecimiento de la empresa en el 

mercado peruano de servicios fueron las que prosiguen. 
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4.4.1; Estrategias genéricas. 

Las estrategias genéricas destacan las opciones de actuación 

estratégica para todas y cada una de las unidades estratégicas de análisis 

de la empresa, dichas estrategias a su vez servirá como eje pivote para la 

formulación de los objetivos genéricos o principales. 

4.4.1.1. Orientadas a la penetración de mercado. 

La estrategia de penetración de mercado consistirá principalmente 

en ingresar al mercado peruano de servicios con precios relativamente 

bajos, lo cual nos permitirá obtener ventaja sobre los potenciales 

competidores, y mostrar las bondades de la consultoría; pero, una vez 

establecido en el mercado un tiempo prudencial, se aumentara el precio 

hasta llegar al precio que cubra la recuperación de la inversión, el 

mantenimiento y las utilidades respectivas. 

4.4.1.2. Orientadas al desarrollo. 

Las estrategias orientadas al desarrollo cubren una gama de 

aspectos que contribuyen al desarrollo empresarial, algunos aspectos 

que tendrán su estrategia específica son: 

Desarrollo de mercado: La estrategia para lograr mayores 

ingresos se centrara en la búsqueda de nuevos mercados y en la 

actuación progresiva en otras ramas afines a la ingeniería eléctrica. 

Desarrollo del servicio: Se ofertaran nuevos servicios o servicios 

complementarios al solicitado con propósitos específicos; para tal efecto, 

se estará inmerso en un continuo proceso de aprendizaje e 

implementación de nuevas técnicas de asesoría y consultoría. 

Desarrollo financiero: Se buscara fuentes de financiamiento que 

permitan aprovechar las oportunidades de incursionar en nuevos 

mercados o ampliar los servicios hacia otros segmentos. 

Desarrollo de capacidades: Con el fin de desarrollar las 

capacidades nos asociaremos o imitaremos a empresas de consultoría 

que tengan alto desarrollo tecnológico o mayor presencia en el mercado. 
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4.4.1.3. Orientadas al crecimiento. 

Las estrategias orientadas al crecimiento de la empresa 

consideraran dos aspectos estratégicos puntuales: 

Estrategia de innovación: La empresa procura anticiparse a sus 

competidores a través de desarrollos y lanzamientos frecuentes de 

nuevos servicios de consultoría y asesoría. 

Estrategia de expansión: La empresa extenderá sus actividades 

a diversas áreas afines a la ingeniería eléctrica y también a los 

mercados fuera de Lima metropolitana; para tal efecto se realizara viajes 

al interior del país, con fines de contactar empresas mineras que 

requieran de nuestros servicios; se colocara anuncios en revistas 

especializadas en ingeniería y se creara la página web. institucional: 

http://www.A&S.consultores.com.pe; además se creara una dirección 

electrónica para recibir solicitudes relacionadas con la prestación de 

nuestros servicios. 

4.4. 1.4. Orientadas al mantenimiento. 

Las estrategias orientadas al mantenimiento consideraran tres 

aspectos estratégicos puntuales: 

Estrategias de estabilidad: Para establecer la empresa en el 

mercado, se brindara un servicio de calidad a un costo relativamente 

bajo en comparación con los costos de otras empresas prestadoras de 

servicio del ámbito local; para tal efecto, haciendo uso de las bondades 

que nos ofrece las técnicas de optimización, se buscara maximizar las 

utilidades y disminuir los costos por la prestación de servicios. 

Estrategias de Nicho: La permanencia de la empresa en el 

mercado será a base de un mejoramiento empresarial continuo e 

innovación permanente; para tal efecto, la organización concentrara sus 

esfuerzos y recursos en preservar algunas ventajas competitivas en la 

prestación de servicios de consultoría y asesoría en ingeniería. 

Estrategias de especialización: Para conquistar y mantener el 

liderazgo en el mercado, la empresa concentrara todos sus esfuerzos y 
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recursos solamente en la prestación de servicios relacionados con la 

realización de asesoría y consultoría en procesos específicos de 

ingeniería. 

4.4.1.5. Orientadas a la sobrevivencia. 

Las estrategias orientadas a la sobrevivencia consideraran tres 

aspectos estratégicos puntuales: 

Reducción de costos: · Para la reducción de costos, se 

desarrollara técnicas organizativas y habilidades personales para ofrecer 

un modelo más eficiente en la prestación de servicios; además, se 

optimizara permanentemente los procesos seguidos en la prestación de 

servicios, en una búsqueda constante de minimizar costos y maximizar 

las utilidades. 

Desinversión: Cuando existiera conflicto entre los servicios 

prestados, cuando los servicios ofertados se encuentren en fases 

improductivas o cuando una determinada unidad afecte severa y 

repetidamente a la empresa; se optara por identificar las áreas 

improductivas y desactivar dicha área. 

Liquidación: La estrategia final implicara liquidar la organización, 

luego de haber cumplido su ciclo de vida. 

4.4.2. Estrategias alternativas. 

Las estrategias alternativas se formularon como resultado de 

combinar los factores relevantes del entorno (FRE) detectados mediante 

el análisis externo, y, los factores clave de éxito (FCE) detectados a 

través del análisis interno; luego, dichos factores que fueron sintetizados 

en la matriz FODA 0Jer: Cuadro 8) se entrelazan para dar origen a las 

estrategias alternativas. En efecto, las potencialidades (combinación de 

fortalezas y oportunidades), riesgos (combinación de fortalezas y 

amenazas), desafíos (combinación de debilidades y oportunidades) y 

advertencias (combinación de debilidades y amenazas); permitieron el 

establecimiento de las estrategias ofensivas, reactivas, adaptativas y 

defensivas respectivamente. 
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Para relacionar los factores relevantes del entorno y los factores 

clave de éxito, entre sí mismos y con los demás; se adoptó las 

siguientes abreviaturas: 

Factor relevante del entorno: FRE. 

Factor clave de éxito: FCE. 

Factor Político: P. 

Factor Económico: E. 

Factor Social: S. 

Factor Tecnológico: T. 

Factor Ético Ecológico: EE. 

Factor Legal. L. 

Ciclo de Vida: CV. 

Recursos y Capacidades: RC. 

Además, el subíndice indica la ubicación ordinal del factor dentro 

del grupo al que pertenece; por ejemplo: FRE1 - P, hace referencia al 

primer factor relevante del entorno económico; FCEs - CV, hace 

referencia al quinto factor clave de éxito del ciclo de vida, etc. 

4.4.2. 1. Estrategias ofensivas. 

Las Estrategias Ofensivas (EO) son aquellas que se establecieron 

teniendo en cuenta las fortalezas y oportunidades detectadas. Para cada 

fortaleza frente a cada una de las oportunidades se plantearon las 

siguientes preguntas: ¿Esta fortaleza permite aprovechar esta 

oportunidad? ¿Cómo?; luego, en un contexto «Maxi - Maxi», es decir, 

de maximización de fortalezas y maximización de oportunidades, las 

estrategias adoptadas para la empresa son: 

E01: Intensificar las actividades primarias relacionadas con la 

organización de los servicios, gestión de la calidad, costos 

por servicio a prestar, conocimiento de la competencia y 

política de precios; con el fin de aprovechar el crecimiento 

de la demanda de servicios de ingeniería en el mercado 

peruano (FCE1 - CV y FREs- E). 
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E02: Mejorar progresivamente las actividades de apoyo 

relacionadas con la innovación en procesos específicos y 

know-how; con la finalidad de ampliar la oferta de servicios 

específicos prestados inicialmente por la empresa (FCE2-

CV y FRE3- E) .. 

EOa: Promocionar las actividades primarias relacionadas con la 

organización de los servicios, gestión de la calidad, costos 

por servicio a prestar, servicio al cliente y política de 

serv1c1os; para presentar los servicios de consultoría en 

ingeniería como "producto de exportación no tradicional", 

en los eventos que buscan promocionar los bienes y 

servicios factibles de exportación. (FCE1- CVy FREs- S). 

E04: Poner énfasis en la mejora de las actividades primarias 

relacionadas con la organización de los servicios, gestión 

de la calidad, conocimiento de la competencia, servicio al 

cliente y política de servicios; de tal manera que se pueda 

alcanzar una mayor madurez en cuanto al desarrollo de la 

consultoría se refiere (FCE1 - CV y FRE3- T). 

EOs: Mejorar continuamente las actividades de apoyo 

relacionadas la tecnología, innovación en procesos 

específicos y know-how; a fin de contribuir a través de 

nuestros servicios, a la mejora y optimización de los 

procesos productivos de las empresas manufactureras del 

país (FCE2- CV y FRE4 - T). 

EO&: Fomentar las actividades primarias relacionadas con la 

gestión de la calidad, y política de servicios; para fomentar 

el reciclaje como política institucional y participar 

activamente en los programas de mejora del 

medioambiente. (FCE1- CVy FRE2- EE). 

E01: Impulsar las actividades de apoyo relacionadas con los 

valores compartidos, cultura de la empresa, y comunicación 

interna; a fin de actuar con responsabilidad social, 
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respetando las costumbres, creencias e ideología de las 

personas (FCEz- CV y FRE3- EE). 

EOs: Buscar la eficiencia en las actividades de apoyo 

relacionadas con la administración, recursos humanos y 

productividad; a fin de mejorar las opciones crediticias para 

la empresa (FCEz- CVy FRE1- L). 

EOs: Perfeccionar constantemente nuestra habilidades 

tecnológicas para ganar reconocimiento y prestigio, ya que 

se cuenta con una legislación que considera a la micro y 

pequeña empresa como impulsoras del desarrollo (FCEs -

RC y FREz - P). 

E01o: Utilizar las estrategias funcionales bien concebidas y 

planificadas con anticipación como instrumento que nos 

permita aprovechar el crecimiento económico y estabilidad 

de la economía nacional (FCEz '- RC y FRE1- E). 

E011: Orientar las habilidades tecnológicas en constante 

perfeccionamiento hacia la diversificación de los servicios 

prestados e incursión en nuevas áreas de la ingeniería 

(FCEs- RC y FREs- E). 

E012: Aprovechar el adecuado nivel de comunicación externa e 

interna y la capacidad de comercializar servicios no 

tradicionales, para obtener mayor credibilidad, valorización 

y aceptación de las PYME (FCE3- RC y FRE1- S). 

E013: Destacar las habilidades para la innovación en la 

prestación de servicios como argumento para presentar a 

la empresa como capaz de exportar servicios no 

tradicionales (FCE4- RC y FREs- S). 

E014: Destacar las habilidades. para la innovación en la 

prestación de servicios, para fomentar el modelo de 

prestación de servicio de la empresa de consultoría en 

ingeniería eléctrica (FCE4- RC y FRE1- T). 
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E01s: Destacar las habilidades tecnológicas en constante 

perfeccionamiento; para demostrar que la consultoría 

resulta siendo eficaz en cualquier tipo de empresa, 

independientemente de su tamaño o situación geográfica 

(FCEs- RC y FRE2- T). 

E01s: Aprovechar la capacidad de prestación de servícios tanto 

en el ámbito nacional como en el ámbito internacional para 

alcanzar una mayor madurez en el desarrollo de la 

consultoría (FCE5-RC y FRE3- T). 

E011: Utilizar las habilidades tecnológicas en constante 

perfeccionamiento para fomentar en el mercado local, el 

uso de nuevos mecanismos y tecnologías de consultoría 

(FCEs- RC y FRE5- T). 

E01s: Utilizar las habilidades tecnológicas en constante 

perfeccionamiento para desarrollar el potencial de 

innovación en las MYPE, el acceso a la tecnología, el 

licenciamiento de patentes y asuntos relacionados con la 

propiedad intelectual (FCEs- RC y FREs - T). 

E01s: Utilizar las habilidades para la innovación en la prestación 

de servicios para fomentar el reciclaje como política 

institucional y participar activamente en los programas de 

mejora del medioambiente (FCE4- RC y FRE2 - EE). 

E02o: Utilizar las estrategias funcionales bien planificadas y 

concebidas con anticipación, como instrumento para actuar 

con responsabilidad social, respetando las costumbres, 

creencias e ideología de la gente (FCE2- RC y FRE3 - EE). 

E021: Optimizar la capacidad de prestación de servicios tanto en 

el ámbito nacional como en el ámbito internacional para 

aprovechar el marco general de principios y normas para la 

liberalización del comercio de servicios en la Comunidad 

Andina de Naciones, y así poder prestar nuestros servicios· 

en otros países (FCE5- RC y FRE4 - L). 
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4.4.2.2. Estrategias reactivas. 

Las Estrategias reactivas (ER) son aquellas que se establecieron 

teniendo en cuenta las fortalezas y amenazas detectadas. Para cada 

fortaleza frente a cada una de las amenazas, planteamos las siguientes 

preguntas: ¿Esta fortaleza nos permite reaccionar ante esta amenaza? 

¿Cómo?; luego, en un contexto «Maxi- Mini», es decir de maximización 

de fortalezas y minimización de amenazas, las estrategias adoptadas 

para la empresa son: 

ER1: Promocionar las actividades de apoyo relacionadas con la 

tecnología, innovación en procesos específicos y know­

how; para contrarrestar la escasa promoción de las 

actividades manufactureras (FCEz -CV y FREz - P). 

ER2: Optimizar las actividades primarias relacionadas con los 

sistemas para lograr la fidelidad de los clientes, servicio al 

cliente, política de servicios. y política de precios; para 

disminuir el efecto de una posible creación de nuevos 

impuestos para las MYPE (FCE1 -CV y FRE1 -E). 

ER3: Fortalecer las actividades de apoyo relacionadas con la 

estructura organizativa, recursos humanos, cuerpo 

directivo, personal y productividad; a fin de evitar la 

absorción por parte de otras empresas competidoras del 

ámbito nacional (FCEz -CV y FRE4 - E). 

ER4: Aprovechar las ventajas en las actividades de apoyo 

relacionadas con la cultura de la empresa y comunicación 

interna; para persuadir hacia el cambio en la costumbre de 

recibir prestación de servicio local por parte de los clientes 

potenciales (FCEz -CV y FRE3 - S). 

ERs: Aprovechar el potencial de las actividades de apoyo 

relacionadas con la tecnología, innovación en procesos 

específicos y know-how; para disminuir los efectos de la 

incursión en la consultoría para propósitos específicos de 

otras empresas de servicios (FCEz -CV y FRE1 - T). 
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ERs: Mejorar las actividades primarias relacionadas con los 

costos por servicio a prestar, conocimiento de la 

competencia y los sistemas para lograr la fidelidad de los 

clientes; con la finalidad de disminuir el impacto de la 

aparición en el · mercado de subsidiarias de las grandes 

empresas consultoras que presten similar servicio al 

ofertado por nuestra empresa (FCE1 -CV y FRE2 - T). 

ER1: Mejorar constantemente las actividades de apoyo 

relacionadas con la tecnología, innovación en procesos 

específicos y know-how, para disminuir el impacto de la 

aparición en el mercado de nuevos desarrollos tecnológicos 

(FCE2 -CV y FRE3 - T). 

ERa: Evaluar constantemente las actividades de apoyo 

relacionadas con la tecnología e innovación en procesos 

específicos; para disminuir el impacto de la aparición de 

tecnologías/soluciones, que pudieran ser consideradas 

como sustitutas (FCE2 -CV y FRE5 - T). 

ERg: Promocionar las actividades de apoyo relacionadas con los 

valores compartidos, cultura de la empresa y comunicación 

intérna; a fin de resistir a la oposición de los sectores 

empresariales a implantar el desarrollo ético - ecológico, 

como paradigma de desarrollo (FCE2 -CV y FRE2 - EE). 

ER1o: Fortalecer las actividades primarias relacionadas con los 

costos por servicio a prestar, conocimiento de la 

competencia y los sistemas para lograr la fidelidad de los 

clientes; a fin de hacer frente a la dación de leyes que no 

propendan al fomento de la solicitación de productos y 

servicios nacionales (FCE1 -CV y FRE2- L). 

ER11: Utilizar las estrategias funcionales bien concebidas y 

planificadas con anticipación para disminuir el efecto de la 

poca transparencia en los procesos de contratación con el 

estado (FCE2 - RC y FRE1 - P). 
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ER12: Utilizar el adecuado nivel de comunicación externa e 

interna, para contrarrestar la posible absorción por parte de 

otras empresas competidoras (FCE3 - RC y FRE4 - E). 

ER13: Mejorar las habilidades para la innovación en la prestación 

de servicios, para mitigar el impacto de la incursión de 

nuevas redes y proyectos internacionales en el mercado de 

servicios de ingeniería (FCE4 - RC y FRE2 - S). 

ER14: Mantener un adecuado nivel de comunicación externa e 

interna y mejorar la capacidad de comercializar servicios no 

tradicionales, para evitar el cambio en la costumbre de 

recibir prestación de servicio local por parte de los clientes 

potenciales (FCE3 - RC y FRE3 - S). 

ER1s: Mejora continua en las habilidades para la innovación en la 

prestación de servicios, con la finalidad de mitigar el 

impacto de la incursión de otras empresas en la consultoría 

para propósitos específicos (FCE4- RC y FRE1 - T). 

ER1s: Mantener las habilidades tecnológicas en constante 

perfeccionamiento para mitigar el impacto de la aparición 

en el mercado de nuevos desarrollos tecnológicos (FCEs -

RC y FRE3 - T). 

ER11: Promover estrategias funcionales bien concebidas y 

planificadas para disminuir el impacto de la aparición de 

tecnologías/soluciones que pudieran ser consideradas 

como sustitutas (FCE2 - RC y FREs - T). 

ER1s: Mejorara el nivel de comunicación externa e interna para 

mitigar la oposición de los sectores empresariales al 

desarrollo ético - ecológico (FCE3 - RC y FRE2 - EE). 

ER1s: Optimizar las habilidades para la innovación en la 

prestación de servicios a fin de mitigar el impacto de las 

leyes que no propendan al fomento de la solicitación de 

productos y servicios nacionales (FCE4 - RC y FRE2 - L). 
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4.4.2.3. Estrategias adaptativas. 

Las Estrategias Adaptativas (EA) son aquellas que se 

establecieron teniendo en cuenta las debilidades y oportunidades 

detectadas. Para cada debilidad frente a cada una de las oportunidades 

nos planteamos las preguntas: ¿Esta debilidad nos está impidiendo 

aprovechar esta oportunidad? ¿Cómo podemos evitarlo?; luego, en un 

contexto «Mini - Maxi», es decir de minimización de debilidades y 

maximización de oportunidades, las estrategias adoptadas para la 

empresa son: 

EA1: Dado que no tenemos fortalezas en las actividades 

primarias relacionadas con la· producción, los sistemas de 

información de los mercados y los canales para prestar el 

servicio; aprovechar las bondades de la legislación 

moderna y con tendencias a promover el emprendimiento 

empresarial en el Perú (FCE1- CVy FRE1 - P). 

EA2: Dado que no tenemos fortalezas en las actividades 

primarias relacionadas con la estructura de la cartera de 

clientes y los canales para prestar el servicio; se debe 

aprovechar el crecimiento de la demanda de servicios de 

ingeniería en el mercado peruano (FCE1- CV y FREs-E). 

EA3: Dado que no tenemos fortalezas en las actividades de 

apoyo relacionadas con sistemas de tratamiento de la 

información, recursos financieros e infraestructuras, y, 

curva de experiencia; aprovechar la aceptación y respaldo 

a los nuevos emprendimientos (FCE2 - CV y FRE2 - S). 

EA4: Dado que no tenemos fortalezas en las actividades 

primarias relacionadas con logística interna, logística 

externa, marketing, sistemas de información de Jos 

mercados, estructura de la cartera de clientes, canales para 

prestar el servicio y publicidad; se debe aprovechar la 

oportunidad de alcanzar una mayor madurez en el 

desarrollo de la consultoría (FCE1 - CV y FRE3 - T). 
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EAs: La empresa presenta debilidades en las actividades 

primarias relacionadas con el marketing y publicidad; luego 

se debe aprovechar la oportunidad de fomentar en el 

mercado local, el uso de nuevos mecanismos y tecnologías 

de consultoría (FCE1 - CV y FREs- T). 

EAs: Dado que no tenemos fortalezas en las actividades de 

apoyo relacionadas con los costos de materiales y equipos, 

costos de materiales y equipos auxiliares, recursos 

financieros e infraestructuras; se debe aprovechar las 

bondades de la «Ley de Promoción y Formalización de la 

Micro y Pequeña Empresa» (FCE2 - CV y FRE2 - L). 

EA1: Dado que tenemos una débil red de distribución del serVicio 

y débiles habilidades en marketing; aprovechar la actual 

coyuntura legislativa que considera a las MYPE como 

impulsoras del desarrollo (FCE3 - RC y FRE2 - P). 

EAs: Dado que tenemos rentabilidad menor al inicio de· 

operaciones; aprovechar la coyuntura de crecimiento 

económico (FCE1 - RC y FRE1 - E). 

EA9: Dado que la capacidad financiera es insuficiente para la 

prestación de servicios simultáneos; aprovechar el actual 

incremento en la oferta de servicios específicos prestados 

por la empresa (FCE4 - RC y FRE3 - E). 

EA1o: Dado que la dirección y gestión de la empresa no es tan 

experimentada, y, las curvas de experiencia son 

relativamente desfavorables; se debe aprovechar la 

oportunidad de integrar el directorio de empresas 

exportadoras de servicios (FCEs - RC y FRE4 - S). 

EA11: Dado que la oferta y variedad de servicios no tradicionales 

inicialmente podrían ser consideradas como insuficientes; 

se debe resaltar que la consultoría resulta siendo eficaz en 

cualquier tipo de empresa, independientemente de su 

tamaño o situación geográfica (FCE2 - RC y FRE2 - T). 
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EA12: Dado que la dirección y gestión no es tan experimentada, y, 

las curvas de experiencia son relativamente desfavorables; 

se debe aprovechar la oportunidad de alcanzar una mayor 

madurez en cuanto al desarrollo de la consultoría se refiere 

(FCEs - RC y FRE3 - T). 

EA13: Dado que la capacidad financiera es insuficiente para la 

prestación de servicios simultáneos; se debe aprovechar 

las opciones crediticias a la que están sujetas las PYME 

(FCE4 - RC y FRE1 - L). 

4.4.2.4. Estrategias defensivas. 

Las Estrategias defensivas (ED) son aquellas que se 

establecieron teniendo en cuenta las debilidades y amenazas 

detectadas. Para cada debilidad frente a cada una de las amenazas nos 

planteamos las preguntas: ¿Esta debilidad nos deja indefensos frente a 

esta amenaza? ¿Cómo podemos evitarlo?; ·luego, en un contexto «Mini­

Mini», es decir de minimización de debilidades y amenazas, las 

estrategias más exitosas para la empresa consistirían en: 

ED1: Debemos minimizar las debilidades en las actividades 

primarias relacionadas con la producción, los sistemas de 

información de los mercados y los canales para prestar el 

servicio; ya que esto nos pondrá vulnerable frente a la poca 

transparencia en los procesos de contratación con el 

estado (FCE1 - CV y FRE1 - P). 

ED2: Debemos minimizar las debilidades en las actividades de 

apoyo relacionadas con la gestión de la contabilidad, 

tesorería y los sistemas de control; ya que esto nos hace 

más vulnerable para no cumplir con los requisitos de una 

probable implementación de requerimientos regulatorios en 

el sector servicios (FCE2- CVy FRE3- P). 

ED3: Debemos disminuir la debilidad en las actividades primarias 

relacionadas con los sistemas de información de los 
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mercados, estructura de la cartera de clientes y los 

canales para prestar el servicio; ya que de no hacerlo 

estaremos más propensos a ser absorbidos por otras 

empresas competidoras (FCE1 - CV y FRE4- E). 

ED4: Disminuir las debilidades en las actividades primarias 

relacionadas con los sistemas de informaci6n de los 

mercados, la estructura de la cartera de clientes y los 

canales para prestar el servicio; a fin de disminuir el 

impacto de la incursión en la consultoría para propósitos 

específicos de otras empresas (FCE1 - CV y FRE1- T). 

EDs: Debemos minimizar las debilidades en las actividades de 

apoyo relacionadas con los costos de materiales y equipos, 

aprovisionamientos, y, los costos de materiales y equipos 

auxiliares; ya que esto disminuirá la dación de leyes que no 

pongan barreras arancelarias coherentes con la realidad 

nacional (FCE2 - CV y FRE3 - P). 

EDs: Debemos disminuir la debilidad en las actividades primarias 

relacionadas con los sistemas de información de los 

mercados, estructura de la cartera de clientes y los 

canales para prestar el servicio; ya que de no hacerlo 

estaremos más propensos a ser absorbidos por otras 

empresas competidoras (FCE1 - CV y FRE4 - E). 

ED1: Debemos minimizar las debilidades en las actividades 

primarias relacionadas con la producción, los sistemas de 

información de los mercados y los canales para prestar el 

servicio; ya que esto nos pondrá vulnerable frente a la poca 

transparencia en los procesos de contratación con el 

estado (FCE1 - CV y FRE4 - L). 

EDs: Debemos minimizar la oferta de servicios no tradicionales 

que inicialmente podrían ser considerados como 

insuficientes; a fin de evitar la concepción sesgada sobre 
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consultoría por parte de las entidades que regulan las 

actividades comerciales (FCE2 - RC y FRE4 - P). 

EDs: Debemos disminuir la capacidad financiera insuficiente 

para la prestación de servicios simultáneos; esto debido a 

que la empresa pueda ser absorbida por otras empresas 

competidoras (FCE4 - RC y FRE4 - E). 

ED1o: Debemos evitar la rentabilidad menor al inicio de 

· operaciones; a fin de mitigar los efectos de la incursión de 

nuevas redes y proyectos internacionales en el mercado de 

servicios de ingeniería (FCE1 - RC y FRE2- S). 

ED11: Debemos evitar tener una débil red de distribución del 

servicio y débiles habilidades en marketing; a fin de 

disminuir el impacto de la incursión en la consultoría para 

propósitos específicos de otras empresas de servicios de 

ingeniería (FCE3 - RC y FRE1 ~ T). 

ED12: Debemos evitar la dirección y gestión no tan 

experimentada, y, las curvas de experiencia relativamente 

desfavorables; a fin de minimizar los efectos de la aparición 

en el mercado de nuevos desarrollos tecnológicos 

competidores (FCEs - RC y FRE3 - T). · 

ED1a: Debemos evitar la capacidad financiera insuficiente para la 

prestación de servicios simultáneos; a fin de contrarrestar 

la aparición de tecnologías/soluciones, que pudieran ser 

consideradas como sustitutas (FCEs - RC y FREs - T). 

ED14: Debemos evitar la capacidad financiera insuficiente para la 

prestación de servicios simultáneos; a fin de contrarrestar 

la dación de leyes que no protejan al empresariado 

nacional, sobre todo a los micro y pequeños empresarios, 

quienes son los más vulnerables ante tal escenario (FCEs -

RC y FRE1 - L). 
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4.4.3. Estrategias funcionales. 

De las seis áreas principales de análisis funcional estratégico, 

área financiera, de recursos humanos, tecnológica, de adquisiciones, de 

fabricación y de marketing; en un contexto de prestación de servicios de 

consultoría y asesoría en ingeniería, las estrategias funcionales a 

tenerse en cuenta para la constitución y establecimiento de lá empresa 

de servicios de ingeniería, giran en torno a las estrategias financiera, 

tecnológica y de marketing. 

4.4.3.1. Estrategia financiera. 

La empresa de servicios de ingeniería «A&S Consultores S.A.C.», 

no cree que la «supervivencia a toda costa» sea una posición aceptable; 

más bien en contrapropuesta se cuenta con una estrategia financiera 

basada en los siguientes principios: 

No se aceptara consultas o solicitudes de asesoría que 

comprometa nuestra independencia, la calidad de nuestro 

servicio o nuestra integridad. 

Ser responsables ante el cuerpo directivo y personal de 

nuestra empresa por el uso responsable de todos los 

recursos puestos a disposición. 

Es necesario encargarse eficientemente del servicio 

solicitado y sustentar económicamente la prestación. 

Teniendo como base los principios señalados en el párrafo 

precedente y las opciones estratégicas de actuación generadas 

mediante las estrategias alternativas; la estrategia financiera comprende: 

Un presupuesto de cinco años que se presenta en tres 

versiones: 

* 

* 

Minimalista; es decir, el trabajo mínimo que se 

debe realizar para justificar la existencia. 

Probable; es decir, el trabajo que creemos 

que podemos realizar. 
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* Óptimo; es decir, todo lo que nos gustaría 

hacer en ese periodo. 

Una estrategia con tres flancos, que combine los ingresos 

generados por la prestación de los servicios, los intereses 

sobre un fondo de reserva de capital y los ingresos 

generados por actividades complementarias al servicio 

prestado. 

La plasmación de la estrategia financiera mediante un plan 

económico y financiero para la empresa de servicios de 

consultoría en ingeniería «A&S Consultores S.A.C.». 

4.4.3.2. Estrategia tecnológica. 

La política que la empresa seguirá para el desarrollo y el uso de la 

tecnología pertinente con la consultoría y asesoría en ingeniería, 

comprenderá no sólo la solución de problemas localizados en un 

determinado área; sino también, la investigación y desarrollo de nuevos 

productos y procesos de todas las áreas o subsistemas de la empresa; 

en ese aspecto, las estrategias tecnológicas implementadas para la 

empresa de servicios de ingeniería «A&S Consultores S.A. C.», son: 

Actualizar permanentemente al personal para que de esa 

manera estén preparados frente a una eventual aparición 

de nuevos servicios sustitutos o desarrollos tecnológicos 

para propósitos específicos que puedan ser considerados 

como servicios sustitutos. 

Innovar permanentemente teniendo como base la 

experiencia propia y los proyectos emprendedores de las 

MYPE, las universidades y centros tecnológicos. 

La consultoría y/o asesoría prestada se caracterizara por 

contemplar técnicas modernas de solución a problemas 

específicos; para tal efecto, la prestación de servicios se 

hará en términos de crear, mejorar o reproducir los 

procesos productivos y/o de servicios de manera óptima. 
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4.4.3.3. Estrategia de marketing. 

Las estrategias de marketing, también conocida como 

mercadotecnia, estrategias de mercadeo o estrategias comerciales; 

consistirán en acciones que se llevaran a cabo para lograr un 

determinado objetivo relacionado con los cuatro factores o elementos 

fundamentales del marketing conocidos como las 4P. La estrategia de 

marketing quedara plasmado mediante en el plan de marketing para la 

empresa de consultoría en ingeniería «A&S Consultores S.A. C.». 

Estrategias para el producto: El servicio como producto a 

prestarse considerara las siguientes estrategias: 

Incluir servicios complementarios al servicio solicitado; por 

ejemplo: la asesoría. 

Lanzar una nueva línea de servicios, es decir, incursionar 

en otras áreas de la ingeniería. 

Incluir nuevos servicios al cliente, que les brinden una 

mayor satisfacción con el servicio prestado. 

Incluir nuevas garantías, nuevas facilidades de pago y una 

mayor asesoría en la prestación del servicio. 

Estrategias para el precio: Algunas estrategias relacionadas con 

el precio del servicio prestado, son: 

Lanzar al mercado un nuevo servicio con un precio bajo, 

para que de ese modo, podamos lograr una rápida 

penetración, una rápida acogida o lograr un reconocimiento 

más rápido en el mercado. 

Lanzar al mercado un nuevo servicio con un precio alto, 

para que de ese modo se pueda crear una sensación de 

calidad. 

Cuando sea necesario, reducir el precio de un determinado 

servicio; esto con la finalidad de poder atraer una mayor 

clientela. 
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Reducir los precios por debajo de los de la competencia, 

para poder bloquear su accionar y ganar mayor presencia y 

posición de dominio en el mercado. 

Estrategias para la plaza o distribución: Algunas estrategias 

relacionadas con la plaza o distribución del servicio a prestarse, son: 

Ofertar los servicios vía Internet, llamadas telefónicas, 

envío de correos y visitas a las oficinas e instalaciones de 

los clientes potenCiales. 

En cuanto sea posible, hacer uso de intermediarios con la 

finalidad de lograr una mayor cobertura de los servicios 

prestados. 

Ofertar los servicios solamente en los puntos de 

solicitaciones que sean convenientes para el tipo de 

servicio que prestamos; es decir, aplicar una estrategia de 

distribución selectiva. 

Estrategias para la promoción o comunicación: Algunas 

estrategias relacionadas con la promoción de los servicios, son: 

Crear nuevas ofertas tales como el poder adquirir un 

servicio complementario por la solicitación de un servicio 

con propósito específico. 

Ofrecer descuentos a las empresas que soliciten de 

nuestro servicio para sus otras sucursales. 

Poner anuncios en diarios, revistas o Internet y crear 

boletines electrónicos para ser remitidos a las MYPE. 

Participar en ferias, actividades o eventos que tengan 

cobertura por parte de la prensa escrita, radial o televisiva. 

Auspiciar a estudiantes o alguna institución de servicio 

social. 

Crear afiches, carteles, volantes, paneles, folletos o 

calendarios publicitarios. 
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4.5. Objetivos Estratégicos. · 

Una vez definida la visión, misión y valores; además de las 

estrategias genéricas, alternativas y funcionales; y, en el marco de la 

constitución y establecimiento empresarial; podemos definir los objetivos 

en términos de su implementación temporal; es decir, si los objetivos son 

a corto plazo, mediano plazo y largo plazo. Para definir los objétivos, son 

recomendaciones básicas hacerlo en términos de: 

Metas financieras, es decir, los relacionados con la cuenta 

de resultados y con la estructura del balance. 

Metas económicas, es decir, los relacionados con la 

facturación a alcanzar, beneficios planeados, fondos 

propios, endeudamiento a largo y a corto plazo, etc. 

Metas de desarrollo empresarial, es decir, las respuestas 

que la empresa debe dar a los grupos de interés y a la 

comunidad en general. 

Por otro lado, a partir de los objetivos corporativos que por lo 

general son a largo plazo, se descenderá a concretar objetivos para 

cada unidad de negocio, que, lógicamente, deben guardar coherencia 

con los objetivos principales (corporativos); los objetivos específicos de 

cada unidad deben contemplar todas las áreas de negocio; por ejemplo, 

en facturación de servicios no sólo se verán los de facturación global; 

sino que habrá que definir cuáles van a ser las líneas de servicio, si 

habrá o no ampliaciones de nuevos servicios, etc.; es así que, para cada · 

línea de servicio se definirá el volumen de facturación, la cuota de 

mercado a la que se aspira, los márgenes y la rentabilidad; también se 

fijará la distribución numérica, los tipos de canal de distribución, los 

márgenes objetivo en cada canal; la cartera de clientes en términos de 

cuantos nuevos clientes se han de alcanzar, objetivos sobre la fidelidad 

de clientes, etc.; además, estos objetivos no serán sólo comerciales, 

sino también de producción, de personal, de innovación, etc. 

Dado que el plan estratégico se realizó para constituir y establecer 

la empresa de servicios de consultoría «A&S Consultores S.A.C.»; se 
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tiene que en el contexto del mercado peruano de servicios; los objetivos 

estratégicos en forma general estarán en función directa a la 

penetración, establecimiento, mantenimiento y permanencia de la 

empresa en el mercado, hasta cumplir su ciclo de vida; luego los 

objetivos estratégicos para la empresa son los que prosiguen. 

4.5.1. Objetivos a corto plazo. 

En el corto plazo (primer año), las metas financieras, económicas 

y de desarrollo empresarial; son: 

Introducirse en el mercado; y, comenzar a prestar el 

servicio de consultoría a las MYPE. 

Inicialmente incursionar en el mercado con los costos 

disminuidos con el objetivo de captar los primeros clientes y 

obtener ventaja sobre los competidores. 

En la prestación de servicios, desde un inicio no se faltara a 

ninguno de los valores organizacionales y compromisos 

asumidos. 

Prestar los servicios en el ámbito de Lima Metropolitana. 

Crear la página web: http://www.A&S.consultores.com.pe 

Crear una dirección electrónica para recibir solicitudes y 

pedidos. 

Colocar anuncios en revistas especializadas de ingeniería y 

participar de eventos relacionados con la prestación de 

servicios de ingeniería. 

Empezar el proceso de posicionamiento de la empresa en 

el mercado peruano de servicios, teniendo como eje el 

cumplimiento de los valores organizacionales y los precios 

de los servicios prestados que por un tiempo determinado, 

estarán a niveles iguales o por debajo de los considerados 

como normales o habituales en el mercado. 
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Con la experiencia recogida del mercado, empezar .la 

formulación de estrategias para liderar el comercio local de 

servicios de consultoría. 

Iniciar el proceso de innovación en el desarrollo o proceso 

de prestación de servicios con propósitos específicos para 

los diferentes campos de la industria. 

Adoptar o comenzar a desarrollar técnicas organizativas y 

habilidades personales para ofrecer un modelo más 

eficiente en la prestación de servicios. 

4.5.2. Objetivos a mediano plazo. 

En el mediano plazo (1 a 3 años), las metas financieras, 

económicas y de desarrollo empresarial estarán orientados a mejorar las 

acciones y estrategias específicas ya iniciadas; y, por otro lado, se 

tendrá como eje de referencia al crecimiento y la diversificación de la 

empresa; en ese contexto, los objetivos a mediano plazo, son: 

Terminar de posicionar la empresa en el mercado, teniendo 

como eje de estabilización el cumplimiento de los valores 

organizacionales y los precios de los servicios prestados 

que ahora estarán a niveles iguales a los considerados 

como normales o habituales en el mercado. 

Obtener ventajas competitivas sobre los competidores 

locales, basándose en la capacidad del cuerpo directivo y . 

las competencias del personal. 

Desarrollar técnicas organizativas y habilidades personales 

para ofrecer un modelo más eficiente en la prestación de 

servicios. 

Mantener la empresa en el mercado a base de un 

mejoramiento empresarial continuo; para tal efecto, se 

completara el proceso de innovación la prestación de 

servicios con propósitos específicos para los diferentes 

campos de la industria e innovación permanente. 
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Promocionar la empresa en concordancia con la política 

gubernamental promotora de la exportación de productos y 

servicios. 

Prestar los servicios en el ámbito de Lima Metropolitana y 

en el interior del país. 

Realizar viajes al interior del país, con fines de contactar 

empresas que requieran de nuestros servicios. 

Desarrollar procedimientos específicos para la prestación 

de servicios de consultoría con propósitos específicos para 

los diferentes campos de la industria manufacturera. 

4.5.3. Objetivos a largo plazo. (' 

En el largo plazo (3 a 5 años), las metas financieras, económicas 

y de desarrollo empresarial deben estar consolidadas o en vías de 

consolidación; en ese contexto, la empresa de servicios «A&S 

Consultores S.A. C.» tiene los siguientes objetivos principales: 

Establecerse de forma permanente en el mercado peruano 

de servicios, y, como consecuencia de los servicios 

prestados obtener los beneficios económicos necesarios 

que nos permitan incursionar en la prestación de servicios 

en el marco de la Comunidad Andina de Naciones. 

Maximizar las utilidades y disminuir los costos por la 

prestación de servicios; pero, sin faltar a ninguno de los· 

valores organizacionales y compromisos asumidos 

inicialmente o reformulados mediante planes estratégicos 

posteriores al desarrollado para la constitución empresarial. 

Liderar en la prestación de servicios de consultoría en el 

ámbito local, regional y nacional. 

Prestar nuestros servicios a las PYME y mediana empresa; 

e, incursionar en la prestación de servicios a la gran 

empresa y a las corporaciones. 
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4.6. Línea de Base para el Proyecto de Inversión. 

4.6.1. Presentación. 

La línea de base o estudio de base es la primera medición de 

todos los indicadores contemplados en el diseño de un proyecto de 

desarrollo social o empresarial. Las líneas de base permite conocer el 

valor de los indicadores al momento de iniciarse las acciones 

planificadas, es decir, establece el «punto de partida» del proyecto o 

intervención. La línea de base suele tener un carácter cuantitativo y 

puede recurrir tanto a fuentes primarias (producidas ad-hoc) como a 

secundarias (por ejemplo: censos, estudios previos), pero, se prefiere las 

fuentes primarias dado que muchas veces los proyectos de desarrollo 

conciernen a un escenario específico no contemplado por otros 

investigadores. Dentro del ciclo del proyecto, la línea de base debe 

realizarse cuando éste se inicia; de lo contrario, no se contará con datos 

que permitan establecer comparaciones posteriores e indagar por los 

cambios ocurridos conforme el proyecto se vaya implementando. El 

resultado de la línea base se expresa en un informe que describe la 

situación del problema identificado antes de la intervención del proyecto 

y la información elaborada se conoce como año base, punto de 

referencia o año cero. 

Una de las acepciones de la definición de plan de negocio (uso no 

corporativo) establece que este es un documento que identifica, describe 

y analiza una oportunidad de negocio; examinando su viabilidad técnica, 

económica y financiera, y, desarrollando además, todos los 

procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada 

oportunidad en un proyecto empresarial concreto. Basado en esta 

definición y teniendo en cuenta los factores directos e indirectos que 

explican la necesidad de constituir una empresa de servicios de 

consultoría en ingeniería; en lo que sigue del presente capitulo se detalla 

algunos aspectos generales del proyecto empresarial (plan inicial de 

negocio) que responde a la oportunidad de negocio que se presenta en 

el actual mercado peruano de servicios. 
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4.6.2. Perfil del proyecto. 

La etapa de generación de una idea de proyecto de inversión, 

surge como consecuencia de necesidades insatisfechas, de políticas 

generales, de un plan general de desarrollo, de la existencia de otros 

proyectos en estudio o en ejecución, que requieren complementación 

mediante acciones en campos distintos, de políticas de acción 

institucional, de inventario de recursos naturales, etc. En ese contexto, el 

perfil del proyecto de inversión surgió como consecuencia de querer 

complementar el "Pianeamiento Estratégico para la Constitución . y 

Establecimiento de una Empresa de Consultoría en Ingeniería Eléctrica", 

elaborado con la finalidad de optar el título de ingeniero electricista y ser 

presentado a la Escuela Profesional de Ingeniería Eléctrica de la 

Universidad Nacional del Callao. 

La disponibilidad de recursos humanos y materiales, así como, los 

servicios a prestarse a través de la empresa «A&S Consultores S.A.C.» 

son: 

Cuerpo directivo: El cuerpo directivo de la empresa de servicios 

de consultoría en ingeniería estará conformado por los socios 

fundadores, cuyas experiencias profesionales se pasa a detallar: 

lng. lván Saldaña. 

* 

* 

* 

Ingeniero electricista egresado de la 

Universidad Nacional del Centro, con 1 O años 

de experiencia en la evaluación de proyectos 

de media y baja tensión. 

Ha trabajado como asistente en la elaboración 

de protocolos de prueba para transformadores 

y motores eléctricos. 

Ha realizado trabajos de instalaciones 

eléctricas domiciliarias e industriales, así 

como instalaciones en el ámbito rural de la 

costa, sierra y selva peruana. 
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* Cuenta con un amplio conocimiento en la 

elaboración de presupuestos, evaluación 

económica y lectura de planos eléctricos. 

Bach. Carlos Astuvi/ca. 

* 

* 

* 

Egresado de la Universidad Nacional del 

Callao, con 8 años de experiencia en la 

elaboración y ejecución de proyectos de 

ingeniería y de investigación científica. 

Cuenta con capacitación en aspectos 

regulatorios y de tarifación eléctrica en el 

OSINERGMIN. 

Estudios de Ciencia Política, y, a nivel de 

posgrado estudios de Maestría en 

Investigación y Docencia Universitaria e 

Investigación de Operaciones. 

Descripción de los servicios a prestarse: Los servicios a 

ofertarse a través de la empresa de consultoría en Ingeniería Eléctrica 

«A&S Consultores S.A. C.»; están relacionados con: 

La revisión de los proyectos de ingeniería en los cuales se 

prestará los servicios de: 

* 

* 

* 

Verificación de las especificaciones técnicas y 

su cumplimiento con las solicitaciones 

impuestas por las normas técnicas y legales. 

Revisión de los planos y diseños eléctricos. 

Evaluación técnica del proyecto en función al 

código nacional de electricidad, normas 

medioambientales y otras normas vigentes de 

acuerdo a la ubicación del proyecto. 

La evaluación económica del proyecto, en la cual se 

prestara los servicios de: 
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* 

* 

* 

Metrados. 

Determinación de la viabilidad económica del 

proyecto. 

Costos y presupuestos. 

Optimización del proyecto de ingeniería, en la cual se 

prestara los servicios de: 

* 

* 

Elaboración de planes orientados a minimizar 

costos de puesta en funcionamiento y 

funcionamiento de las redes eléctricas. 

Elaboración de planes orientados a maximizar 

utilidades provenientes de acciones 

orientadas al buen manejo del recurso 

energético (planes de ahorro de energía). 

Elaboración y ejecución del proyecto, servicio a través del 

cual se prestara los servicios de: 

* 

* 

Elaboración de proyectos de ingeniería 

eléctrica en media y baja tensión. 

Ejecución del proyecto a través de la 

tercerización de funciones. 

Los costos actuales por la prestación de servicios de ingeniería en 

los rubros considerados como de inicio de actividades, son: 

Revisión de los proyectos de ingeniería, alrededor de S/. 

200 para proyectos domiciliarios y de baja tensión.; y, S/. 

500 para proyectos industriales y de media tensión. 

Evaluación económica del proyecto, alrededor de S/. 300 

para proyectos domiciliarios y de baja tensión.; y, S/. 400 

para proyectos industriales y de media tensión. 

Optimización del proyecto de ingeniería, en la actualidad no 

hemos detectado empresa alguna que presta dicho 

servicio. 
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Elaboración y ejecución del proyecto, alrededor de S/. 500 

para elaborar proyectos domiciliarios y de baja tensión.; y, 

SI. 800 para elaborar proyectos industriales y de media 

tensión (los costos para la ejecución dependerá del tamaño 

de la obra). 

Recursos humanos: Los capitales de energía física e inteligente 

de que son propietarias cada una de las personas y que formaran 

parte de la empresa de consultoría en Ingeniería Eléctrica «A&S 

Consultores S.A.C.», son los siguientes: 

Cuerpo directivo: Conformado por el directorio 

empresarial o fundadores de la empresa. 

Cuerpo aplicativo: Conformado por los trabajadores 

a contratarse o las empresas de servicios terciarios. 

Recursos materiales: En el área de atención al cliente, además 

de los ambientes propios para la reunión con los clientes y servicios 

conexos; se contara con: 

01 computadora de mesa. 

01 impresora láser. 

01 fotocopiadora. 

02 escritorios. 

02 sillas giratorias tipo gerencial. 

01 Estante para documentos. 

O 1 Teléfono/Fax. 

03 sillas para atender a los clientes. 

En el área de desarrollo se contara con equipos de hardware y 

software específicos para la revisión, evaluación y/o elaboración de los 

proyectos; así también, se contara con empresas afiliadas que cuenten 

con equipos e instrumentos básicos para realizar el diagnostico 

situacional y la recogida de datos relevantes para la consultoría. 
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Capital Inicial: El capital que aportaran cada uno de los dos 

socios para que la empresa empiece a funcionar asciende a un 

monto inicial de USO 8,000.00 (50% cada socio); dicho monto 

será destinado exclusivamente para la implementación del área 

de desarrollo de los proyectos sujetos a consulta; además de ello, 

los socios cuentan con los siguientes muebles y equipos: Una 

computadora, una impresora láser, una fotocopiadora, 2 

escritorios, 2 sillas giratorias tipo gerencial, un estante para 

documentos, un teléfono/Fax y tres sillas para atender a los 

clientes; las contribuciones hecha por cada socio en cuanto a 

estos muebles y equipos se refiere, estará especificado en el acta 

de constitución empresarial. 
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CONCLUSIONES 

1. Con respecto al objetivo de conocer las condiciones coyunturales 

favorables para la constitución de una empresa de consultoría en 

ingeniería eléctrica; se llegó a la conclusión que existen condiciones 

favorables ya que: El fomento de la inversión pública o privada, trae 

consigo el requerimiento de la participación de empresas (entre ellas las 

micro, pequeña y medianas empresas) en un marco de prestación 

directa de servicios o de tercerización; además, la ejecución de obras 

demandara el consumo de energía eléctrica, y, la consultoría respectiva 

en abastecimiento, racionalización, optimización del uso de la energía 

eléctrica, etc. 

2. Con respecto al objetivo de conocer la demanda de servicios de 

consultoría en ingeniería eléctrica en el mercado peruano de servicios; 

se tiene que solo en Lima Metropolitana, la población objetivo asciende a 

22568 MYPE. 

3. En cuanto al objetivo de realizar el análisis externo, interno, de la cadena 

de valor, de recursos y capacidades, y, el análisis FODA para la 

constitución de una ·empresa de consultoría en ingeniería eléctrica; se 

detectó: 7 factores clave de éxito (FCE) como fortalezas, 35 factores 

relevantes del entorno (FRE) como oportunidades, 7 factores clave de 

éxito (FCE) como debilidades y 26 factores relevantes del entorno (FRE) 

como amenazas. 

4. En cuanto al objetivo de establecer la misión, visión, valores 

organizacionales y objetivos estratégicos para la constitución de una 

empresa de consultoría en ingeniería eléctrica; fueron presentados en el 

Capítulo IV (Ver: «4.3. Orientación Básica de la Empresa»). 

5. En cuanto al objetivo de establecer las estrategias genéricas, 

alternativas y funcionales a tenerse en cuenta como consecuencia 

inmediata de la constitución de la empresa que brindará servicios de 

consultoría en ingeniería eléctrica; fueron presentados en el Capítulo IV 

(Ver: «4.4. Estrategias para el Establecimiento de la Empresa»). 
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6. En cuanto al objetivo de establecer los objetivos a corto, mediano y largo 

plazo para la empresa de consultoría en ingeniería eléctrica; fueron 

presentados en el Capítulo IV (Ver: «4.5. Objetivos Estratégicos»). 

7. Otras conclusiones que se desprenden del planea miento estratégico 

desarrollado son: 

Las fortalezas están relacionadas con la capacidad de 

brindar los servicios en las diversas etapas de los procesos 

de producción a través de una amplia gama de servicios de 

consultoría y asesoría en ingeniería; además en la 

actualidad existe una mayor percepción del elevado 

prestigio técnico y social de la actividad de consultoría de 

ingeniería. 

Las oportunidades que tendría la empresa de consultoría al 

establecerse en el actual contexto de mercado de servicios, 

principalmente están relacionado con el cambio en la 

demanda de prestación de se.rvicios en favor de los 

servicios ofertados por la empresa y la diversificación de 

los servicios prestados. 

Las debilidades de la empresa al establecerse en el actual 

contexto de mercado de servicios, principalmente están 

relacionado con la baja rentabilidad al inicio de la incursión, 

la insuficiente oferta y variedad de servicios, las débiles 

habilidades en marketing y la capacidad financiera 

insuficiente para prestación de servicios simultáneos. 

Las amenazas que tendrá la empresa de consultoría en 

ingeniería al establecerse en el actual contexto de mercado 

de servicios, principalmente están relacionado con el 

ingreso potencial de competidores con estructura de costos 

menor, la presencia de servicios con mayor prestación o 

sustitutos y la implementación de requerimientos 

regulatorios en el sector servicios. 
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RECOMENDACIONES 

1. Dado que el fomento de la inversión pública y privada es un hecho 

presente en la realidad peruana, se recomienda mantener actualizada la 

base de datos de las PYME que tienen la capacidad de contratar con el 

estado o aquellas registradas como empresas proveedoras del ·estado. 

2. Dado que fue posible determinar la demanda de consultoría para Lima 

Metropolitana; se recomienda seguir la misma metodología para cada 

uno de los departamentos, para conocer el mercado potencial a nivel 

nacional. 

3. Teniendo como base el análisis de los aspectos Político - Legales, 

Económicos, Sociales, Tecnológicos y Ecológicos (Análisis PESTE); 

iniciar una investigación de mercado para la empresa de servicios de 

consultoría en ingeniería. 

4. Teniendo como base el análisis de las Fortalezas, Oportunidades, 

Debilidades y Amenazas (Análisis FODA); iniciar la elaboración del Plan 

de Marketing para la empresa de servicios de ingeniería. 

5. Como actividad inmediata a la creación de la empresa de servicios de 

ingeniería, se recomienda realizar el Plan Económico y Financiero de la 

empresa. 

6. Teniendo en cuenta la investigación de mercado, el plan de marketing y 

el plan económico y financiero de la empresa de servicios de ingeniería; 

se recomienda la elaboración del Plan de Exportación de Servicios. 

7. En las PYME, donde las decisiones suelen estar fuertemente 

concentradas en pocas personas, la elaboración de un plan de negocios 

tiene una ventaja adicional; dado que este permite establecer una 

distancia entre el humor cambiante (o los caprichos) de los empresarios 

y las decisiones de negocios tomadas sobre la base de información y 

análisis; en razón de ello, se sugiere utilizar el perfil del plan de negocios 

como una herramienta para abordaje y presentación hacia el cliente 

potencial. 
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ANEXOS 

A.1. Glosario de Términos Básicos. 

Asesoría: Servicio orientado a guiar a las personas en la realización de 

una actividad determinada; mediante la asesoría se brinda los métodos, 

técnicas y estrategias para que el asesorado de solución a un problema 

específico de la realidad. 

Consultoría: Servicio orientado a la realización de actividades que nos , 

permitan encontrar solución a un problema específico de la realidad; 

mediante la consultoría, se aplica métodos, técnicas y estrategias 

pertinentes con la realidad problemática. 

Ingeniero: Es el tecnólogo por excelencia quien con su práctica 

profesional, busca crear, mejorar o reproducir procesos productivos y/o 

de servicios, en una búsqueda constante de la eficiencia, rentabilidad y 

el bienestar material de la sociedad. 

Freelance: Es la denominación que reciben .los profesionales que sin 

pertenecer a la empresa, por un determinado tiempo asumen 

prerrogativas otorgadas por esta, con el fin de realizar de manera 

independiente una tarea encomendada; por ejemplo, los consultores. 

Plan: Conjunto de programas y proyectos relacionados entre sí y 

conducentes a un objetivo común. También conjunto armónico de 

actividades para lograr un resultado concreto. 

Plan de negocios: Es una guía para la construcción de una compañía 

que contiene la misión, las oportunidades identificadas, los objetivos, las 

estrategias, los planes de acción y las medidas de control y evaluación. 

Plan estratégico: Conjunto de acciones claves que debe realizar la 

organización para dar cumplimiento a los objetivos estratégicos 

planteados. 
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Planeación: Proceso de establecer objetivos y cursos de acción 

adecuados antes de iniciar la acción. 

Planeación estratégica: Proceso por el cual los administradores de la 

empresa de forma sistemática y coordinada piensan sobre el futuro de la 

organización, establecen objetivos, seleccionan alternativas y definen 

programas de actuación a largo plazo. 

Planificación: Proceso racional y sistémico de prever, organizar y 

utilizar los recursos escasos para lograr objetivos y metas en un tiempo y 

espacio predeterminados. 

Proceso de planeación: Proceso de establecer objetivos y cursos de 

acción adecuados antes de iniciar la acción. Es en esta etapa en la cual 

se debe determinar entre otros aspectos los objetivos, área, período, 

marco legal, recursos humanos, físicos, tecnológicos y financieros 

disponibles para la empresa. 

Servicios: Sector económico que engloba a todas aquellas actividades 

económicas que no producen bienes materiales de forma directa, sino 

prestaciones que se ofrecen para satisfacer las necesidades de la 

población. Como actividad económica, el servicio se define como el 

conjunto de actividades realizadas por una empresa para responder a 

las necesidades del cliente. 

Servicios de Ingeniería: Se caracteriza por tener un enfoque dirigido a 

mejorar e innovar los procesos productivos, así como para desarrollar 

una organización q1,.1e propicie la creación de valor para el cliente, y, 

como resultado de esto se logre ventajas competitivas sustanciales y 

sostenibles para la empresa. Los servicios de ingeniería abarca el área 

de ingeniería de procesos, reingeniería, adaptación de los sistemas de 

fabricación, control de gestión industrial, eficiencia, calidad, optimización, 

productividad, etc. 
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A.2. Declaración de Quito. 

Crece en el mundo la demanda de profesionales cualificados en 

las múltiples áreas de la Ingeniería, especialmente en la industria de la 

Consultoría, en las especialidades de elaboración de estudios y diseños 

para proyectos industriales y de todos los sectores de la infraestructura 

física de los países, destacadamente de aquellos en vías de desarrollo. 

El crecimiento de esa demanda de servicios de ingeniería es 

mundial, consecuente de la expansión global de las economías y las 

correspondientes inversiones públicas y privadas para proveer las 

necesidades de expansión de los sistemas de energía, logística, 

transportes, saneamiento básico, industrias de base y demás sectores 

productivos y servicios públicos, que están ahora en sus límites de oferta 

frente a las demandas actuales. 

Las empresas, ante la escasez de profesionales para atender a la 

demanda creciente de servicios, deben estructurarse para ofrecer a 

estudiantes universitarios condiciones atractivas de remuneración, plan 

de capacitación, desarrollo y crecimiento profesional permanente y 

sustentable, en esa etapa de su formación académica en la que se 

consolidan las opciones de especialización, con vistas a una mayor 

percepción del elevado prestigio técnico y social de la actividad de 

Consultoría de Ingeniería. Se trata de un sector estratégico de la nación, 

justo por su responsabilidad de elegir y desarrollar las soluciones 

conceptuales y prácticas de los problemas de los sectores productivos y 

la infraestructura de sus países. El reconocimiento de la importancia de 

las empresas de Consultoría de Ingeniería para proveer servicios 

profesionales especializados al nivel de la demanda creciente supone la 

práctica tradicional de la contratación basada en la calificación técnica 

con justa remuneración de la empresa, que considere la necesidad de 

mantenimiento oneroso de programas permanentes de capacitación y 

actualización tecnológica de sus recursos humanos y materiales. Sin 

tales inversiones sería imposible atender a la demanda actual y 

creciente de servicios con la calidad técnica requerida para la 

optimización de las inversiones públicas y privadas. 
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La justa y necesaria valorización de ese sector estratégico exige el 

fortalecimiento económico de las empresas de Consultoría de Ingeniería, 

seleccionadas por su calificación técnica específica para cada trabajo, 

jamás por el criterio del precio más bajo; modalidades de contratación que 

consideren las peculiaridades y naturaleza de los servicios técnicos 

profesionales especializados ofrecidos por las empresas consultoras; un 

flujo regular en la demanda de trabajo capaz de asegurar el 

mantenimiento de un cuerpo técnico estable en las empresas; para ese fin 

se recomienda un planeamiento de contrataciones públicas a mediano y 

largo plazo para constituir una cartera de estudios y diseños de proyectos 

de infraestructura elaborados en plazos adecuados para una necesaria 

calidad y madurez de tales servicios; la disponibilidad de tal cartera de 

trabajos permitirá la contratación ágil de la ejecución de obras cuando son 

incluidas en programas de inversiones públicas. 

Aseguradas esas premisas, considerando que las universidades y 

demás organizaciones de formación y capacitación de profesionales de 

Ingeniería, en muchos países en desarrollo, no tienen todavía sus 

programas académicos adaptados a las nuevas realidades del mercado 

de la profesión, las empresas de ingeniería son convO'cadas a establecer 

mecanismos de cooperación recíproca con esas organizaciones de 

formación de profesionales, sea mediante su presencia efectiva en la 

actividad académica, sea por el ofrecimiento de oportunidades de 

iniciación profesional de estudiantes en las empresas como actividad 

complementaria a la formación académica. 

Quito, octubre 2007. 
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A.3. Asociaciones de MYPE en Lima Metropolitana (Fuente: RENAMYPE- Ministerio de la Producción, 2012). 
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A.4. Pasos para Registrar una Empresa de Servicios. 

Los pasos a seguirse en la constitución legal de la empresa de 

servicios suelen seguir el mismo proceso que el seguido por cualquier 

empresa de bienes; dicho proceso puede realizarse en forma personal o 

a través de centros o instituciones que brindan el servicio de realizar 

todos los pasos para constituir nuestra empresa (infra); por ejemplo, el 

Centro Cofide, ofrece el servicio de búsqueda y reserva de nombre en 

los Registros Públicos, elaboración de la minuta y su legalización ante 

un notario público, obtención de RUC, etc. En síntesis, los pasos a 

seguirse para registrar la empresa ya constituida, son: 

1. · Búsqueda y reserva del nombre de la empresa en los 

registros públicos, esto por tratarse de una empresa con 

personería jurídica. Para tal efecto debemos acudir a la 

Oficina de Registros Públicos, y verificar que no exista en el 

mercado un nombre (razón social) igual o similar al 

asignado a la empresa (debe haber un mínimo de 3 letras 

diferentes); una vez realizada la búsqueda y confirmado de 

que no existen nombres iguales o similares al que vamos a 

usar, debemos reservar nuestra razón social para que otra 

. empresa no pueda inscribirse con ese nombre, siendo 

efectiva la reserva por un plazo de 30 días. 

2. Elaboración de la minuta o documento previo en el cual los 

miembros de la sociedad manifiestan su voluntad de 

constituir la empresa, y en donde se señalan todos los 

acuerdos respectivos. 

3. Elevar la minuta a escritura pública, para tal efecto se 

acudirá a una notaría, llevando la minuta para que el 

notario público la revise y la eleve a escritura pública. 

4. Elevar la escritura pública en los registros públicos; para tal 

efecto, una vez obtenida la escritura pública, se debe 

llevarla a los registros públicos, en donde se realizarán los 
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trámites necesarios para inscribir la empresa en los 

registros públicos. 

5. Obtención del número de RUC (Registro Único de 

Contribuyentes), el cual identificara a la empresa ante el 

Servicio Nacional de Administración Tributaria (SUNAT), 

para el pago de los impuestos. 

6. Elección del régimen tributario al que nos vamos a acoger 

para el pago de los impuestos, ya sea al Régimen Único 

Simplificado (RUS), al Régimen Especial de Impuesto a la 

Renta (RER), o al Régimen General. Una vez que 

contamos con nuestro número de RUC, y elegido el 

régimen tributario al cual acogernos, podemos imprimir los 

comprobantes de pago (boleta y/o factura) que vamos a 

utilizar. 

7. Comprar y legalizar libros . contables dependiendo del 

régimen tributario al cual nos hayamos acogido; y 

posteriormente, acudimos a una notaría para que sean 

legalizados los libros por un notario público. 

8. Legalizar el libro de planillas en el Ministerio de Trabajo. 

9. Inscribir a los trabajadores en alguna oficina prestadora de 

servicios de seguro de salud. 

10. Solicitar la licencia municipal en la municipalidad del distrito 

en donde va a estar ubicado el negocio, y tramitar la 

obtención de la licencia de funcionamiento. 
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