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RESUMEN 
El presente trabajo se realizó con el objetivo de elaborar un plan estratégico para una empresa 

consultora de servicios forestales en el sector hidrocarburos para el periodo  2016 - 2018.  

Forestsoil es una empresa peruana dedicada a la consultoría ambiental fundada en el año 1996. 

La empresa brinda  servicios de consultoría ambiental para sectores como la construcción, 

minería, transportes y electricidad, empero, su expertis se encuentra en los servicios 

ambientales-forestales en la amazonia peruana para el sector hidrocarburo en trabajos de    

rehabilitación de ecosistemas de bosques tropicales, desarrollando actividades como la 

reforestación, monitoreos biológicos, inventarios de flora y fauna, gestión de permisos 

forestales, capacitaciones y supervisiones en revegetación. En el trabajo de investigación se 

revisaron conceptos relacionados al sector hidrocarburos en cuanto a su situación actual, 

modelo de negocio de la consultoría ambiental, los servicios demandados por las empresas del 

sector y los principales conceptos que involucren el proceso de planeamiento estratégico. La 

metodología, que se organizó en un total de 5 etapas, se realizó siguiendo un enfoque 

cualitativo - descriptivo basado en la recolección de información y revisando los procesos 

ejecutados en la empresa. Se utilizaron herramientas metodológicas como el análisis interno,  el 

análisis externo, el análisis de  Porter, la matriz de perfil competitivo (MPC), la matriz FODA y 

la matriz cuantitativa de la  planificación estratégica (MCPE) para generar las estrategias. 

Luego de reformular los objetivos estratégicos se definieron los lineamientos estratégicos 

empresariales para elaborar el  plan operativo en donde se definieron  las estrategias y tácticas 

para lograr dichos objetivos, asignándose también responsables, recursos, tiempo e indicadores 

de verificación. Finalmente en los capítulos V y VI se desarrollaron las conclusiones y las 

recomendaciones del presente trabajo, apuntando las mismas a que se pueda lograr los 

objetivos estratégicos. 

 

Palabras claves: servicios, forestación, ambiente, mercadeo, estrategia, plan, análisis, 

hidrocarburos, empresa. 
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ABSTRACT 
The present work was conducted to develop a strategic plan for an environmental consulting 

firm in the hydrocarbon sector for the period 2016-2018. 

Forestsoil is a Peruvian environmental consulting company founded in 1996. The company 

provides environmental consulting services to companies in sectors such as construction, 

mining, transport and electricity. However, its core of expertise is in forest environmental 

services for the hydrocarbon sector in the Peruvian Amazon, which involves rehabilitation 

works of tropical forest ecosystems and developing activities such as reforestation, biological 

monitoring, inventories of flora and fauna, forest management permits, training and supervision 

in revegetation. 

This work also reviews concepts related to the current situation of the hydrocarbon sector, also 

concepts on the business model of environmental consulting services required by companies in 

the sector and the main concepts involving the strategic planning process. The methodology, 

organized in five stages, follows a qualitative-descriptive approach based on information 

gathering and reviewing of the processes running in the company. Methodological tools such as 

internal analysis, external analysis, Porter analysis, the competitive profile matrix (CPM), the 

SWOT matrix and quantitative strategic planning matrix (QSPM) were used to generate 

strategies. 

After formulating the strategic objectives, strategic business guidelines were defined in order to 

develop the operational plan where strategies and tactics were constructed to achieve these 

objectives. In addition, key people, resources, time and verification indicators were assigned to 

those objectives. 

Finally, conclusions and recommendations in the present work are treated in chapters V and VI, 

aiming at the company’s accomplishment of the strategic objectives. 

 

Key words: services, forestation, environment, marketing, strategy, plan, analysis, 

hydrocarbons, company. 
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I. INTRODUCCIÓN 

En la actualidad las empresas de bienes y servicios se enfrentan a un mercado cada vez más 

competitivo, en donde es imprescindible contar con un plan estratégico para alcanzar el 

éxito. Asimismo, el mercado es dinámico por lo cual se requiere que los planes estratégicos 

sean flexibles y adaptables para ser competitivos.  

Es imperativo que toda organización desarrolle su plan estratégico, teniendo en cuenta que 

el mismo no es un lujo sino una cuestión de supervivencia empresarial. La compañía que 

desarrolle y ejecute su plan estratégico teniendo en cuenta sus ventajas competitivas tendrá 

el liderazgo de su sector.  

Forestsoil consultoría ambiental, fundada en 1996, es una empresa especializada en 

servicios de consultoría ambiental para diversos sectores como minería, energía, 

construcción, empero, su expertis se encuentra en los servicios forestales en selva para el 

sector hidrocarburo en trabajos que implican la rehabilitación de ecosistemas de bosques 

tropicales y desarrollando actividades como la reforestación, monitoreos biológicos, 

inventarios de flora y fauna, gestión de permisos forestales, capacitaciones y supervisiones. 

Si bien es cierto que la empresa tiene cierto reconocimiento en este mercado, tiene que 

competir con algunas consultoras establecidas y otras nuevas que surgen y ofertan servicios 

similares, por ello la empresa requiere contar con un plan estratégico que le permita 

posicionarse como la consultora líder en la oferta  de servicios forestales. 

Los servicios forestales que brinda la empresa Forestsoil están enmarcados dentro de la 

industria del petróleo, por cual su análisis debe partir desde este campo. Al respecto, según 

Perúpetro (2015) el Perú tiene 71 contratos por hidrocarburos tipo Upstream vigentes de los 

cuales 24 son de explotación y 47 de exploración. El número de proyectos ejecutados desde 

el 2005 tiene un incremento cerca del 100 por ciento.  

Asimismo, la Sociedad Peruana de Hidrocarburos (2013) hace referencia el enorme 

potencial que existe en el sector hidrocarburos, el cual no se corresponde con el desarrollo 

de la industria en el país. Se ha explorado adecuadamente solo la tercera parte de las cuencas 
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sedimentarias existentes debido a factores como la demora en la permisologia asociada a la 

actividad y los conflictos sociales.  

Por lo expuesto, el desarrollo de un plan estratégico para los servicios forestales, se sustenta 

en el interesante potencial que existe en el sector hidrocarburos tanto en exploración y 

explotación de sus recursos y que son la base de la demanda de los servicios forestales y 

ambientales, ya que actualmente la producción de barriles/ día de petróleo en el Perú bordea 

los 70 000, pero se podría aspirar a equiparar la producción de países como Venezuela o 

México que están en el rango de producción de 2.5 y  3 millones barriles/día , 

respectivamente. Los estudios geológicos sostienen que el Perú posee 18 cuencas 

sedimentarias que tienen potencial para hallar hidrocarburos y la mayoría de ellas se 

encuentran ubicadas en selva.  

La presente propuesta de plan estratégico tiene como objetivo dar un alcance a nivel de 

formulación de las estrategias y brinda unas directrices para su implementación. Se ha 

previsto su vigencia  por un periodo de 3 años y es susceptible de evaluación durante su   

implementación o al término de la vigencia de la misma.  

De acuerdo a lo mencionado anteriormente el presente trabajo tiene los siguientes objetivos:  

Objetivo principal:  

- Mejorar la competitividad de la empresa Forestsoil para la oferta de servicios forestales 

en el sector hidrocarburos. 

Objetivos específicos:  

- Diseñar un plan estratégico para la empresa Forestsoil en el sector hidrocarburos.  

- Brindar los lineamientos para la implementación del plan operativo. 
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II. REVISIÓN DE LITERATURA 

1. Marco legal de los servicios ambientales-forestales 

1.1. Reglamento para la protección ambiental en las actividades de 
hidrocarburos, decreto supremo NO 039-2014-EM.  

Figura 1: Esquema de normatividad ambiental del sector hidrocarburos 

FUENTE: Elaboración propia basados en el Diplomado “Estudio de evaluación de Impacto 
ambiental en el sector de electricidad e hidrocarburos UNMSM” 

 

1.1.1. Título I “Disposiciones generales” 

a. Artículo 40, definiciones:  
a.1. Actividades de hidrocarburos  
Es llevada a cabo por empresas debidamente autorizadas, que se dedican a la exploración, 

explotación, procesamiento, refinación, almacenamiento, transporte o distribución de 

hidrocarburos, así como las actividades de comercialización de hidrocarburos. 

a.2. Empresa consultora 
Es toda empresa inscrita en el Registro Único de Entidades Autorizadas para Evaluaciones 

Ambientales Estratégicas y Estudios Ambientales que cuentan con una inscripción vigente 

ante el Ministerio de Energía y Minas, de acuerdo a la resolución ministerial N 580-98-

EM/VMM sus modificatorias y complementarias. 

 

CONSTITUCION POLÍTICA 
DEL PERÚ

D. LEG. No 757 - LEY MARCO 
DE LA INVERSION PRIVADA

LEY GENERAL DEL AMBIENTE 
LEY No 28611

LEY No 26221, LEY 
ORGANICA DE 

HIDROCARBUROS

DS 039-2014-EM-
REGLAMENTO DE 

PROTECCION AMBIENTAL EN 
LAS ACTIVIDADES DE 

HIDROCARBUROS

DL 1013 - CREACION DEL 
MINAM
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2. Situación actual del sector hidrocarburo 

2.1. Producción de hidrocarburos en el Perú  
En 1980 se registró el máximo nivel de producción de hidrocarburos (195 mil barriles 

diarios). Sin embargo, esta cifra disminuyó drásticamente con el paso de los años hasta 

alcanzar en el 2015 un promedio de 64 mil barriles diarios.  

Según la Sociedad Peruana de Hidrocarburos, SPH, (2014?) el éxito exploratorio es de 

apenas el 18 por ciento, es decir, de cada 10 pozos exploratorios que se perforan, menos de 2 

darán petróleo. Así mismo la SPH menciona que se debería tener una política agresiva de 

exploración. Esto no ha sucedido en el Perú por lo cual nuestro país en la actualidad muestra 

una balanza comercial de hidrocarburos negativa puesto que se consumen diariamente 150 

mil barriles y solo ofertamos 64 mil barriles. La SPH menciona que para desarrollar la 

industria hidrocarburífera es necesario adoptar las siguientes medidas: 

- Una política del estado que promueva el sector, con un horizonte de varias décadas, 

podemos tomar como referencia los modelos desarrollados por Colombia y México.  

- Un marco regulatorio que incentive la inversión en el sector. La permisología del sector 

debe revisarse para facilitar las inversiones.  

- Promocionar y sensibilizar a la población respecto a las actividades de hidrocarburos, 

para que se reduzcan los conflictos sociales.   

Figura 2: Evolución de la producción de Petróleo Perú 
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FUENTE: Diario La República, el cual se basó en Petroperú - Dirección General de Hidrocarburos 

2.2. Inversiones y proyectos de hidrocarburos en el Perú.  
Las inversiones en el sector hidrocarburos se ha cuadruplicado en el periodo 2003 – 2013 

alcanzando la cifra más alta el 2012, con US$ 1842 millones. Sin embargo la inversión en 

exploración representa solo el 10% del total. 

Figura 3: Inversión ejecutada del sector hidrocarburos. 2003 -2013.  (MMUS$ 
Dólares)         

FUENTE: Impacto del sector hidrocarburos en la Economía del Perú-SPH, 2014?. 

 

3. Conceptos básicos asociados a proyectos ambientales – forestales en 
el sector hidrocarburos 

3.1. Reforestación 
Según FAO (2010) define como reforestación a la reposición del bosque en tierras que han 

estado temporalmente (menor a 10 años) con menos del 10% de la cubierta de copas debido 

a alteraciones provocadas por el hombre o fenómenos naturales. 

3.2. Restauración y rehabilitación de bosques  
Según FAO (s.f).  La restauración de bosques tiene como objetivo devolver un bosque 

degradado a su estado original, restableciendo su estructura, la productividad y la diversidad 

de especies del bosque que originariamente estaban allí. Por otro lado la rehabilitación de 

bosques tiene como objetivo reestablecer la capacidad de unas tierras forestales para 
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suministrar  bienes y servicios forestales. La rehabilitación forestal restablece la 

productividad del bosque y algunas  pero no necesariamente todas, de las especies y plantas, 

que se considera que en un principio se encontraban en el lugar.  

3.3. Revegetación asistida 
Un plan de revegetación  asistida se elabora con el objetivo de lograr la recuperación 

ambiental (funcional y paisajística) de un área disturbada por la construcción de una 

locación de un pozo y los trabajos realizados en el lugar. El ecosistema en referencia es 

degradado por acciones antrópicas, por diversos factores que van desde condiciones 

ecológicas preexistentes hasta el tipo de disturbio generado. El ecosistema en estas 

condiciones no tiene posibilidades de recuperarse en un periodo aceptable. Por tal razón, se 

realiza la intervención ordenada y profesional que aplicando la tecnología adecuada, haga 

posible la recuperación del área en términos ambientales, dando cumplimiento a las 

exigencias legales aplicables a la actividad. (Sorba 2013). 

4. Etapas que se desarrollan en el sector hidrocarburos 
Según la SPH (2013) para determinar el contexto de la oferta de los servicios forestales, se 

tiene que precisar las fases  que se dan en la industria de hidrocarburos las cuales son 03 y 

son las siguientes:  

- Upstream: esta fase es también conocida como la fase de exploración. Y los servicios 

forestales están orientados a la actividad sísmica y perforación de pozos. A nivel 

mundial solo el 16% de las exploraciones son exitosas por lo que deben realizarse en 

gran magnitud y de forma sostenida 

-  Midstream: En esta fase se desarrollan diferentes actividades como transporte, 

procesamiento y almacenamiento (reservas), siendo este último el fundamental. Los 

servicios se orientan al almacenamiento y transporte a través de  ductos. Los avances de 

la tecnología permiten minimizar en esta fase las contingencias que pudieran poner en 

riesgo la protección del ambiente. 

- Downstream: conocida como fase de refinación, esta es la última fase de la industria en 

la que se realizan proyectos de Refinación y Distribución (comercialización de los 

productos). Luego de ser extraídos, el hidrocarburo es sometido a procesos de refinación 
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para obtener productos derivados de uso comercial, entre ellos destacan: el  GLP, 

lubricantes, combustibles industriales, etc.   

5. Servicios forestales para el sector hidrocarburos 
En el sector hidrocarburos los servicios forestales están asociados a los Planes de Manejo 

Ambiental de los Estudios de Impacto Ambiental y representan los compromisos 

ambientales que asume el titular del proyecto antes, durante y después de la ejecución del 

mismo ante el Estado Peruano. Las entidades encargadas de fiscalizar que las empresas de 

hidrocarburos cumplan con sus obligaciones ambientales y de seguridad son OEFA y 

OSINERMING, respectivamente.  

Cabe mencionar que Forestsoil tiene participación en las fases Upstream y Midstream. Entre 

los servicios que se ofertan  están los siguientes: 

- Reforestación y Revegetación 

- Bioingeniería, control de erosión de suelos y estabilización de taludes. 

- Autorizaciones de desbosque.  

- Monitoreo en reforestación.  

- Adquisición de semillas forestales y de cobertura. 

- Biorremediación de suelos. 

- Monitoreos biológicos.  

- Capacitación, asesoramiento para la reforestación. 

- Instalación y manejo de viveros. 

- Estudios de línea base.  

- Monitoreos ambientales. 

- Talleres de capacitación a poblaciones locales.  
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6. Modelo de negocio de consultoría ambiental en el Perú en el sector 
hidrocarburos  

Equalcrea (2007?) menciona que las constantes crisis ambientales y socioeconómicas 

evidenciadas por casos de contaminación, el calentamiento global y el agotamiento de los 

recursos energéticos han logrado poner en un primer plano social, político y empresarial la 

preocupación en el cuidado del entorno. Desde los años 60 del siglo XX, las sociedades pos-

industriales vienen siendo testigos de un aumento creciente de la conciencia ambiental 

colectiva. Las proyecciones de crecimiento son bastante positivas a corto y mediano plazo, 

aunque también su desarrollo depende fuertemente del crecimiento económico global.  

El Centro Municipal de Empresas, Ayuntamiento de Gijón (s.f.) menciona que las empresas 

dedicadas a la consultoría medioambiental ofrecen servicios diversos que van desde el 

asesoramiento, auditorias, implementación de sistema de gestión medioambiental, estudios 

de recuperación de hábitats, etc. Tienen como principal objetivo ayudar a otras empresas a 

comprender y aplicar la normativa vigente que afecta a la protección del medio ambiente. 

Así mismo, la institución Municipal de Empresas Ayuntamiento de Gijón, divide las 

empresas de este sector en dos categorías: 

1) Especializada: Aquella que se enfoca en proyectos muy técnicos, que demandan 

conocimientos específicos y complejos. Habitualmente están especializados en uno 

de ellos (agua, residuos, energía, agricultura ecológica, recuperación de áreas 

degradadas, etc.) 

2) General: Aquella que se orienta a los cumplimientos de la empresa, abarca las 

auditorias y gestión de certificaciones.  

Además la institución menciona que el perfil de las empresas está bien diferenciado, por un 

lado están las pequeñas consultoras que se encuentran especializadas en un servicio 

específico y las medianas a grandes consultoras que integran a sus servicios laboratorios de 

control físico – químico y biológico.  

Es un sector altamente cualificado en el que los profesionales tienen una titulación 

universitaria tanto en temas ambientales como en el ámbito jurídico-económico. 
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Las empresas adoptan políticas medioambientales principalmente por los siguientes 

aspectos: 

- Un incremento continuado de las exigencias legales medioambientales.  

- La toma de conciencia de las empresas de sectores tradicionales extractivos sobre la 

ventaja competitivas derivadas de una correcta gestión ambiental: Mejora de imagen, 

disminución de riesgos ambientales, disminución de multas y sanciones.  

- Aumentar la eficiencia y productividad. 

- El aumento de las exigencias ciudadanas en materia de información y participación 

ambiental. 

Para establecer las tarifas se puede hacer una distinción por el tipo de consultoría, mientras 

las especializadas elaboran presupuesto a medida, en función del proyecto, las consultoras 

generales, en ocasiones, establecen una tarifa estándar por hora de trabajo.  

  

7. Conceptos básicos sobre planeamiento estratégico: 

7.1. Conceptos de estrategia 
- Es el arte de dirigir operaciones militares. También se define como un proceso regulable, 

conjunto de reglas que asegura una decisión óptima en cada momento. RAE (2015). 

- Para Drucker, citado por Garcia-Blaquez et al. (2001) fue uno de los primeros en 

mencionar el término estrategia, él la define a través de la respuesta a dos interrogantes 

las cuales son: ¿Qué es nuestro negocio? Y ¿Qué debería ser? 

- Finalmente Porter, citado por Garcia-Blaquez et al. (2001), que menciona en su libro: 

“Estrategia competitiva” considera que la estrategia consiste en desarrollar una amplia 

fórmula de cómo la empresa va a competir, cuáles serán sus objetivos y qué políticas 

usará para lograr esos objetivos.     

7.2. Plan estratégico 
El plan estratégico, tiene como finalidad cumplir los objetivos de la organización, ejecutar la 

misión que constituye la razón esencial de existir. (Sinergias Perú. 2015) 
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Para Kotler (2001) el plan estratégico es contribuir a que una compañía seleccione y 

organice sus negocios de manera que se mantenga sana a pesar de posibles sucesos 

inesperados, en cualquiera de sus líneas de productos. Tres conceptos básicos definieron la 

planeación estratégica: 

1) Cartera de inversiones: determinar cuáles negocios deberían de ser estructurados, 

sostenidos, suprimidos en algunas fases o finiquitados. Cada negocio ofrece un 

potencial distinto en cuanto a la generación de utilidades. 

2) Potencial para generar utilidades a futuro de cada negocio: considerando la tasa de 

crecimiento del mercado, así como la posición de la compañía y su concordancia.  

3) Estrategia: para cada uno de sus negocios la empresa debe generar un “plan de 

juego” para lograr sus objetivos a largo plazo. Cada empresa debe determinar qué es 

lo más importante a la luz de su posición industrial y de sus objetivos, oportunidades 

y recursos 

Según Londoño (1995) El planeamiento estratégico se define como aquel esfuerzo gerencial 

destinado a comprometer el futuro de la empresa a través de cursos de acción de naturaleza 

estratégico 

Una propuesta de plan estratégico se muestra en el siguiente esquema: Londoño, 1995 

- Identificación de la misión estratégica actual 

- Identificación de los objetivos y estrategias organizacionales actuales 

- Realización de la auditoria interna 

- Realización de la auditoria externa 

- Realización del análisis competitivo 

- Identificación creativa de estrategias 

- Definición del espectro estratégico a partir del cual se van a tomar decisiones 

- Definición del compuesto estratégico de la compañía 
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7.3. Plan operativo 
Los planes operativos suministran a la organización detalles de cómo alcanzar los planes 

estratégicos. (Sinergias Perú. 2015) 

7.4. Visión  
Resume los valores y aspiraciones de la organización en términos muy genéricos. 

Para Senge, citado por Garcia-Blaquez et al. (2001), sostiene que la visión organizativa es 

respuesta a la pregunta ¿Qué es lo que queremos ser? Senge explica a continuación que las 

visiones se comparten en la organización, creando un sentimiento de comunidad que 

impregna a la organización en su conjunto y hacen que sus diversas actividades sean 

coherentes.    

7.5. Misión  
Según Albrecht, citado por Garcia-Blaquez et al. (2001), es el medio que nos lleva a 

concretar la visión. Es la finalidad que explica la existencia de una organización, dando 

respuesta a la pregunta ¿Cuál es nuestra razón de ser? La declaración de misión da 

información sobre qué tipo de producto/servicio produce la organización, quienes son por lo 

general sus clientes y cuáles son los valores esenciales. 

7.6. Valores 
Según Feuerman (2002), los valores  son ideas fundantes o principios generadores de 

acción. Justifican o impregnan de sentido y coherencia a nuestras acciones. Por lo tanto, son 

impulsores  u orientadores de nuestras acciones. 

7.7. Objetivos estratégicos 
Según Armijo (2011), los objetivos estratégicos constituye el siguiente paso a definir, una 

vez establecido la visión y misión. Los objetivos son los logros que la organización espera 

concretar en un plazo determinado (mayor a 1 año), para el cumplimiento de su misión en 

forma eficaz.  Las principales características que presentan son:  

- Se vinculan directamente con la misión 

- Están orientados a definir los resultados esperados para concretar la misión en un 

periodo determinado. 
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- Expresan variables relevantes o críticas de desempeño esperado y estas son la base para 

la definición de indicadores de resultados de impacto. 

-  Constituyen el instrumento principal para establecer los cursos de acción en un plazo 

determinado (en general en un mediano plazo).  

7.8. Formulación de estrategias  
Para una organización, formular una estrategia implica desarrollar un plan coherente para el 

logro de objetivos mediante el ajuste más apropiado de la organización con su ambiente. Las 

estrategias se desarrollan a partir del análisis conjunto de las fortalezas, debilidades, 

oportunidades y riesgos llamado análisis FODA. 

Es necesario establecer estrategias para los niveles corporativos, de negocios y funcional. 

Los gerentes necesitan desarrollar y evaluar varias alternativas de estrategias y seleccionar 

las que resulten compatibles en cada nivel y permitan a la organización capitalizar de modo 

óptimo sus fortalezas y oportunidades que le brinda el ambiente. Esto requiere una 

cuidadosa selección de estrategias en las fortalezas de la organización que corrijan sus 

debilidades con el fin de tomar ventaja de las oportunidades externas y contrarrestar las 

amenazas. (Hill y Jones, citado por Loayza et al. 2008)   

8. El proceso de administración estratégico  
El proceso de administración estratégica, según Hill y Jones, citado por Garcia-Blaquez et 

al. (2001), se puede dividir en algunas etapas. 
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Figura 4: Proceso del Plan Estratégico 

FUENTE: Elaboración propia basado en Hill y Jone, citado por Garcia-Blaquez et al. (2001). 

9. Análisis interno 
Los componentes del ambiente interno de una empresa comprenden todas las fuerzas que 

actúan dentro de la organización para el desempeño de esta.  

Con el análisis interno se busca identificar las debilidades que se tienen que mejorar y las 

fortalezas que ayudaran a la organización a conseguir una ventaja competitiva. Con este 

propósito la organización tiene que desarrollar habilidades distintivas las cuales surgen del 

tipo de recurso (financiero, humano, tecnológico, y organizacional) 

Una habilidad distintiva se refiere a la única fortaleza que le permite a una compañía lograr 

condiciones superiores en eficiencia, calidad, innovación o capacidad de satisfacción del 

cliente. (Hill y Jones, citado por Garcia-Blaquez et al 2001) 

10. Análisis externo  
Para Hill y Jones, citado por Loayza et al (2008) el análisis externo es un paso critico en el 

proceso de la estrategia porque el ambiente de una organización define las opciones 

disponibles para la estrategia. Una estrategia exitosa será la que se adapte bien al ambiente 
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externo. Es necesario saber que está haciendo la competencia, que legislación podría afectar 

la organización o cual es el estado de la oferta de mano de obra, entre otros. 

Después de haber analizado el ambiente externo, se deberá evaluar los resultados en 

términos de oportunidades que se deben aprovechar y amenazas que enfrentar.  

10.1. Macro entorno: Análisis PESTEL  
De acuerdo a Garcia-Blásquez et al (2001) este análisis nos ayuda a determinar que 

variables no controlables por la empresa inciden en ella. Cambios en el macro entorno 

pueden tener un impacto directo en las fuerzas de Porter. El macro entorno cubre factores de 

tipo política, económica, social, tecnológica, ecológica (medio ambientales) y legal que 

afectan a las organizaciones. De aquí se obtienen “datos generales” para identificar los 

principales motores del cambio de cada sector y país. 

10.1.1. Análisis político  
Los procesos políticos y la legislación influencian las regulaciones del entorno a la que los 

sectores deben someterse. Las legislaciones gubernamentales pueden beneficiar o perjudicar 

los intereses de una compañía.   

10.1.2. Análisis económico  
Existen una infinidad de factores macroeconómicos, influyentes en el entorno de una 

sociedad, pero no todos tienen un impacto relevante sobre la actividad del sector, ya que la 

relevancia de estos dependerá del sector en el que trabaje la sociedad. 

10.1.3. Análisis social 
Tiene a la demografía como raíz de muchos cambios como por ejemplo las distinciones 

sociales, religiones, culturas, clases, estereotipos del género, etc. Es el elemento sencillo de 

comprender y cuantificar. 

10.1.4. Análisis tecnológico 
Los factores tecnológicos generan nuevos productos y servicios, mejorando la forma en la 

que se producen y entregan al usuario final, generando innovación para diferentes sectores. 

10.1.5.  Análisis ecológico  
Guarda relación con el medio ambiente, como los efectos del cambio climático, regulación 

sobre el consumo de energía, reciclaje, leyes de protección medio ambiental, etc. 
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10.1.6. Análisis legal 
Se refiere a leyes sobre el empleo, derechos de la propiedad intelectual, leyes de salud, etc. 

10.2. Micro entorno: Análisis Porter 
Modelo de estrategia creado por Porter, citado por Camacho (2010) es una herramienta que 

permite identificar la competitividad de una industria a través de 5 fuerzas: rivalidad entre 

los competidores, entrada potencial de nuevos competidores, desarrollo potencial de 

productos sustitutos, poder de negociación de los proveedores, poder de negociación de los 

consumidores. 

Figura 5: Esquema de las 5 fuerzas de Porter 

FUENTE: Elaboración propia en base a Porter, citado por Camacho (2010) 

  

La esencia de la formulación de la estrategia es adecuarse o adaptarse a esta competencia, 

siendo el objetivo lograr un posicionamiento que le permita a la empresa defenderse mejor 

contra estas fuerzas o ejercer una influencia que le sea favorable.   

10.2.1. Amenaza de nuevos competidores 
Se usa en la industria para detectar empresas con las mismas características económicas o 

con productos similares en el mercado.   

 

RIVALIDAD 
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COMPETIDORAS 

DESARROLLO 
POTENCIAL DE 
PRODUCTOS 
SUSTITUTOS

PODER DE 
NEGOCIACION 

DE LOS 
CONSUMIDORES

ENTRADA 
POTENCIAL DE 

NUEVOS 
COMPETIDORES

PODER DE 
NEGOCIACION 

DE LOS 
PROVEEDORES
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10.2.2. Amenaza de sustitutos 
Las empresas compiten con los fabricantes de productos sustitutos, ya que realizan la misma 

función que el que fabrica la empresa en cuestión. 

10.2.3. Poder de negociación de proveedores  
Esta fuerza nos indica que tan organizados están los distintos proveedores, que tan fuertes 

sean sus recursos y que tanto puedan imponer sus condiciones de precio y hasta el tamaño 

de los pedidos. Esto ocurre cuando el mercado está dominado por pocas compañías, si su 

producto es único y diferenciado.  

10.2.4. Poder de negociación de clientes 
Si los clientes están muy concentrados, compran grandes volúmenes y están bien 

organizados pueden llegar a imponer los precios que estén dispuestos a pagar generando una 

amenaza para la empresa, esto ocurre cuando los productos compran son estándar o poco 

diferenciados.  

10.2.5. Rivalidad entre competidores actuales 
Más que una fuerza esta viene a ser el resultado de las 4 anteriores. La rivalidad existe cada 

vez que varias empresas tratan de conseguir el presupuesto limitado del consumidor. 

10.3. Matriz de perfil competitivo (MPC) 
Según David (2013) la matriz de perfil competitivo identifica los principales competidores 

de una empresa, así como sus fortalezas y debilidades particulares en relación con la 

posición estratégica de otras empresas. Al igual que la matriz EFE las calificaciones y las 

ponderaciones tienen el mismo significado. Sin embargo los factores críticos de éxito 

incluyen tanto cuestiones internas (evaluación de factores internos) como externas 

(evaluación de factores externos), en consecuencia, las calificaciones se refieren a fortalezas 

y debilidades, donde 4 = fortaleza principal, 3= fortaleza menor, 2 =debilidad menor y 1= 

debilidad principal. A diferencia de la matriz EFE o EFI, en la MPC los factores críticos de 

éxitos no están agrupados en oportunidades o debilidades. En la MPC las calificaciones y 

puntuaciones ponderadas totales de las empresas rivales pueden ser comparadas con la 

empresa de muestra. 

Es importante aclarar que los resultados obtenidos no  son concluyentes, es decir, que una 

compañía que obtenga una mayor puntuación no será necesariamente mejor que la otra. Las 

ponderaciones totales revelan fortalezas relativas. El objetivo no es llegar a la precisión 
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numérica, sino asimilar y evaluar la información de una manera significativa, que sea 

soporte en la toma de decisiones. Para su mejor comprensión se presenta la figura 6 donde 

se muestra un esquema de la  matriz de perfil competitivo. 

Figura 6: Matriz de Perfil Competitivo 

FUENTE: David (2013) 

11. Análisis FODA 
Según lo mencionado por Garcia-Blaquez et al (2001) el análisis FODA, busca identificar 

las oportunidades y amenazas del entorno (ambiente externo) que afecten a la empresa y 

analizar las capacidades internas de la organización a fin de identificar sus fortalezas y 

debilidades. La recopilación de los datos relativos al ambiente externo  e interno 

proporciona la materia prima para trazar un cuadro del ambiente de la organización. 

Las variables que se utilizan en el análisis FODA son las siguientes: 

11.1. Amenazas 
Son situaciones que podrían afectar negativamente la posibilidad de logro de los objetivos 

de la empresa. 

11.2. Oportunidades 
Son aquellas situaciones que se presentan en el entorno de la empresa y que podrían 

favorecer el logro de objetivos. 

CALIFICACION PONDERACION CALIFICACON PONDERACION CALIFICACION PONDERACION

TOTALES 1 0 0 0

Nota: (1)  Los valores de calificación son los siguientes: 1 = debilidad importante, 2 = debilidad menor, 3 = fortaleza menor, 4 = fortaleza importante. (2) Para la 
eleccion de los factores criticos de éxito se evalua los factores de las matrices EFI y EFE. (3) El valor asignado a cada factor critico es la siguiente: Sin inportancia 
0.0 y muy importante 1.0

FACTORES CRITICOS DE ÉXITO VALOR
EMPRESA 1 EMPRESA 2 EMPRESA MUESTRA 
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11.3. Debilidades 
Son aquellas características propias de la empresa que representan obstáculos internos al 

logro de objetivos organizacionales. Es decir es todo aquello que le hace falta a la empresa o 

que está mal en comparación con otras empresas. 

11.4. Fortalezas 
Son aquellas características propias de la empresa, que le facilitan el logro de objetivos. Es 

decir son los puntos fuertes traducidos en habilidades y aptitudes que le proporcionan una 

capacidad competitiva en el mercado. 

La matriz FODA constituye una importante herramienta para la formulación de estrategias, 

que concluye con el desarrollo de 4 tipos de estrategias; estrategias FO, DO, FA y DA. Las 

estrategias FO se basan en la utilización de las fortalezas internas de una empresa para 

aprovechar las oportunidades externas. Las estrategias DO se orientan hacia el 

mejoramiento de las debilidades por medio del aprovechamiento de las oportunidades 

externas. La estrategia FA se basa en la utilización de las fortalezas de una empresa para 

evadir o reducir el impacto de las amenazas externas. La estrategia DA está orientada a 

superar las debilidades internas y a evadir las amenazas externas. (Garcia-Blaquez et al 

2001).  

Según Garcia-Blaquez et al 2001, los pasos que se deben seguir al construir una matriz 

FODA son: 

- Hacer una lista de las fortalezas internas claves de la empresa 

- Hacer una lista de las debilidades internas claves de la empresa 

- Hacer una lista de las oportunidades externas claves de la empresa 

- Hacer una lista de las amenazas externas claves de la empresa 

- Compara fortalezas con oportunidades y anotar las estrategias FO resultantes en el 

casillero correspondiente. 

- Compara debilidades con oportunidades y anotar las estrategias DO resultantes en el 

casillero correspondiente. 
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- Compara fortalezas con amenazas y anotar las estrategias FA resultantes en el casillero 

correspondiente. 

- Compara debilidades con amenazas y anotar las estrategias DA resultantes en el 

casillero correspondiente. 
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III. MATERIALES Y MÉTODOS 

La investigación se realizó tomando en cuenta la siguiente estructura: 

1. Diseño de investigación  
La investigación se realizó en base a la observación directa de Forestsoil a través de la 

revisión  de documentos relacionados a procesos,  normas, políticas empresariales. 

2. Tipo de investigación  
La metodología se realizó con un enfoque de tipo descriptivo – cualitativo; basado en la 

búsqueda y recolección de información, datos, propiedades y características del proceso. 

Para comprender y explicar estos procesos que se llevan a cabo en la empresa, todo esto  

mediante la observación.  

Para determinar la competitividad del sector y el estudio de mercado, se utilizó las 5 fuerzas 

de Porter. Además para conocer los factores externos que influyen se realizó el análisis 

PESTEL, luego se realizó un análisis FODA de la empresa, para finalmente obtener las 

estrategias primarias y secundarias, mediante la Matriz Cuantitativa de Planeamiento 

Estratégico. 
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Figura 7: Secuencia metodológica realizada para la ejecución del plan estratégico 
de la empresa Forestsoil. 

FUENTE: Elaboración propia basados en Camacho (2010) 
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3. Etapas de evaluación 
Luego de acotados los aspectos preliminares de la metodología se ejecutó la misma tomando 

como propuesta referencial lo sugerido por David (2013) en su obra Administración 

Estratégica,  que a continuación se detalla:  

Primera etapa: Análisis de la situación 

Visión, Misión,  Valores y objetivos. 

Análisis de la situación externa 

-Macro entorno: Análisis PESTEL 

 -Micro entorno: Análisis del sector (5 fuerzas de Porter) 

-Identificación de oportunidades y amenazas del entorno externo 

Análisis de la situación interna 

- Identificación de fortalezas y debilidades 

Segunda etapa: Diagnóstico de la situación  

Matriz MPC 

Matriz EFE 

Matriz EFI 

Análisis FODA 

 -Matriz FODA 

Tercera etapa: Desarrollo del Plan estratégico   

Valores corporativos  

Misión  

Visión 
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Objetivos estratégicos  

Cuarta etapa: Estrategias  

Estrategias primarias 

Estrategias secundarias  

Quinta etapa: Decisiones operativas  

Líneas Estratégicas  

Plan operativo  
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IV. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

1. Primera etapa. Análisis situacional  

1.1. Visión, misión, valores y objetivos de la empresa 
Se revisó las declaraciones hechas por la empresa Forestsoil en el plan estratégico del 

periodo 2010-2014 a continuación se detalla cada una de ellas:  

1.1.1. Visión  
Ser reconocidos como una consultora confiable y eficiente, referente socioambiental para los 

principales proyectos de inversión en el país y stakeholders más importantes en el Perú. 

1.1.2. Misión 
Brindar y asesorar soluciones integrales en medio ambiente y servicios  forestales que 

garanticen la estabilidad y sostenibilidad de los proyectos de nuestros clientes. 

1.1.3. Valores 
Nuestros valores se basan en la ética profesional, responsabilidad, proactividad, trabajo en 

equipo y calidad total. 

1.1.4. Objetivos 
Lograr la excelencia trabajando tenazmente en la identificación e implementación de las 

soluciones más eficientes, posicionándonos como especialistas en el rubro, buscando 

mantener posiciones de liderazgo en todas las actividades que desarrollamos para beneficio 

de nuestros clientes. 

Trabajamos por la conservación del medio ambiente, el asesoramiento para el cumplimiento 

de las regulaciones ambientales y sociales, el bienestar y desarrollo de las comunidades 

donde actuamos. 

1.2. Análisis de la situación externa  

1.2.1. Macro entorno (Análisis PESTEL) 
Del “Análisis PESTEL” se han obtenido las oportunidades y amenazas del entorno. 

Amenazas que se deben contrarrestar y oportunidades que se tienen que aprovechar. 
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a. Entorno político y legal 
La ley 29785, contempla el derecho a la consulta previa a los pueblos indígenas u 

originarios, estos deben ser consultados sobre medidas legislativas y administrativas que les 

afecten. Son obligaciones que se establecieron en el convenio 169 de la Organización 

Internacional del Trabajo (OIT) ratificado por el estado peruano. La finalidad de la consulta 

es alcanzar un acuerdo entre el estado y los pueblos indígenas, a través del diálogo 

intercultural que garantice su inclusión en el proceso de toma de decisiones.  Sin embargo en 

caso de que no se alcance un acuerdo, corresponde a las entidades estatales adoptar todas las 

medidas que sean necesarias para garantizar los derechos colectivos de los pueblos 

indígenas. 

Esta ley de alguna manera afecta la inversión privada, frenando los proyectos ante la 

posibilidad de rechazo por parte de los pueblos indígenas. (Gestión A-2014) 

Según Morón (2015). Las elecciones presidenciales se acercan y la economía se sumerge en 

un mar de incertidumbre y no hay forma de evitar este impacto que se asienta 

inexorablemente en el último año de cada gobierno. El perfil de un nuevo presidente a ser 

elegido, es quizás el factor político más importante pues de éste dependerán las políticas que 

emprenda en materia económica y la continuidad del sistema político actual. Si recordamos, 

durante la candidatura del actual presidente Ollanta Humala, se generó gran preocupación en 

los sectores privados por su acercamiento a líderes latinoamericanos que han emprendido 

medidas contra la inversión privada como la estatización de empresas y mayores 

regulaciones en sus países. Bajo estos supuestos las empresas extranjeras buscaban una 

rápida recuperación de sus inversiones para su posterior salida. Y se creía que existiría un 

efecto negativo para los sectores que dependan de las actividades de las empresas extranjeras 

en el país como: mineras, petroleras y eléctricas. 

En el 2014 se  realizaron diversos cambios al reglamento de hidrocarburos, el cual buscaba 

reactivar el sector y destrabar importantes proyectos de inversión, básicamente a través de la 

agilización de los procesos, reduciendo los plazos en la obtención de licencias para proyectos 

del sector de hidrocarburos. Así los cambios más significativos en términos legales son la 

aprobación del Reglamento para la Protección Ambiental en las actividades de 

Hidrocarburos D.S. N° 039 -2014- EM  y la aprobación de los criterios técnicos para la 

evaluación de las modificaciones, ampliaciones de componentes y de mejoras tecnológicas 

con impactos no significativos, respecto de las actividades de Hidrocarburos que  cuenten 
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con certificación ambiental mediante R.M N° 159-2015 –MEM/DM , ambas acciones 

legales permitirán facilitar mayores inversiones en el sector hidrocarburos, por ejemplo, los 

proyectos de exploración que se desarrollen en el mar hasta 5 km de profundidad, en 

regiones de costa , sierra o selva fuera de áreas naturales protegidas (ANPs) , requerirán  

solamente una Declaración de Impacto Ambiental (DIA) para realizar las actividades de 

exploración, asimismo se permite el uso de líneas de base generadas en áreas colindantes al 

proyecto, previamente aprobadas por la autoridad lo que favorecería los tiempos de 

aprobación de los estudios y evitaría la duplicidad de esfuerzos de las empresas petroleras. 

(El Comercio A-2014, Gestión  B-2014) 

La Ley N° 27446, Ley del Sistema Nacional de Evaluación de Impacto Ambiental (SINEIA) 

plantea entre sus normas el nuevo carácter dinámico de los planes de manejo, contingencia, 

participación y cierre teniendo que ser renovados cada 5 años, además se establece un 

registro único de entidades autorizadas para realizar estudios ambientales. Esto favorece a las 

empresas de consultoría pues existiría una demanda periódica de planes de manejo y cierre, 

además el registro único del MINAM reduce los procedimientos y costos de inscripción de 

estar habilitadas en varios registros sectoriales, MINAM (2013). 

Los directivos de la SPH y de la SNMPE exhortaron al Estado peruano, por la falta de 

atención que se da al sector hidrocarburos, llegando a pronunciar que si el gobierno no 

reacciona ahora, en 15 años el Perú dejará de producir petróleo. La presidenta de la SPH, 

reclamó que la burocracia en el estado no permite que se concrete los contratos y que las 

empresas no puedan comenzar sus operaciones. (García, 2015) 

b. Entorno ecológico 
Para no alterar el ambiente de los pueblos aledaños las petroleras han ordenado sus políticas 

con el fin de limitar el contacto con el entorno. Para esto los campamentos petroleros se han 

convertido en cuarteles donde no sale ni entra ningún trabajador sin autorización de la 

empresa, nadie puede entablar relaciones con los nativos de la zona.  

En la actualidad los trabajadores llegan a los campamentos por aire: comen, duermen, dentro 

de esta área. Y tienen diferentes normativas de convivencia dentro del campamento, aun en 

su tiempo de descanso.  
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Así mismo se han establecido cambios sobre las políticas de responsabilidad social, 

exigiendo respeto sobre la seguridad laboral y sobre el trato al personal, evitando los abusos 

que antes se cometían por parte de sus superiores. (El Comercio B-2014) 

El reglamento ambiental de hidrocarburos brinda especial protección a áreas protegidas y 

ecosistemas frágiles. Dicho documento desarrolla criterios para la clasificación EIA en 

función del tipo de proyecto, su entorno y la magnitud de los impactos que podría generar. 

Además precisa medidas de protección para prevenir impactos en ecosistemas y así 

conservar la biodiversidad. También considera la incorporación de lecciones aprendidas que 

permitan una mejor gestión de la conflictividad social. 

Asimismo se prevé que el OEFA adopte medidas correctivas y solicite la actualización de 

EIA si los impactos generados difieren significativamente de los declarados (Hidrocarburo 

en el Perú, 2014) 

c. Entorno económico 
El precio del petróleo se mantiene bajo, en la actualidad existe una tendencia súbita al 

declive del precio del petróleo. Así lo asegura Ramón Espinaza economista petrolero 

principal del BID (Banco Interamericano de Desarrollo) quien en el 2014 pronosticaba que 

esta situación se prolongaría por un periodo de 3 años y que el barril de petróleo oscilaría 

entre 70 y 80 dólares americanos. Sin embargo hoy en día podemos comprobar que sus 

predicciones eran optimistas ya que en la actualidad el precio del petróleo ha llegado a 

perforar el soporte de los 40 dólares americanos. Cabe indicar que el precio del petróleo 

West Texas Intermediate (WTI), es usado como referencia en el Perú. Como consecuencia 

de esta caída en los precios del petróleo se piensa que países como Perú se verían afectados 

con un descenso en la actividad exploratoria ya que muchas explotaciones podrían dejar de 

ser rentables, existirían menores regalías del canon y sobrecanon de petróleo, posibles 

revaluaciones de proyectos, entre otros. 

Sin embargo también tendríamos factores positivos en el país por la caída del crudo como un 

ahorro en las importaciones de petróleo, reducción de precios en los combustibles, menores 

costos de energía para las industrias. (Esto no se da en la actualidad porque los combustibles 

que se importan se tienen que procesar en refinerías y esto eleva el costo de los mismos, por 

ello aún se tienen combustibles de alto precio).  
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Esta dualidad de percepción de la baja del crudo se debe a que el Perú es un país que importa 

este recurso para cubrir sus necesidades de combustible pero aspira a ser también un país 

exportador neto.  (El Comercio C-2014, El Comercio A-2015,  El Financiero 2015, 

Anderson 2015) (Ver Anexo N° 1) 

Figura 8: Variación del precio del Crudo 

Fuente: Anderson 2015, basado en BBC Mundo. 

Estudios de la Sociedad Peruana de Hidrocarburos (SPH), demuestran que este sector es de 

suma importancia para el Estado Peruano y este, debe de tomar medidas a favor de esta 

industria. Los hidrocarburos aportan dinero a la economía peruana en forma de regalías, 

canon sobrecanon, impuestos, inversiones, entre otros.  

El mencionado estudio también destaca que el sector hidrocarburos es fundamental para el 

desarrollo del Perú, porque representa el 64% de todas las fuentes de energía que 

consumimos los peruanos. El año 2008 su aporte al PBI fue de S/. 7 mil 616 millones de 

soles, subiendo a S/. 12 mil 330 millones en el año 2013, lo que significó un incremento del 

62%, que cada vez es más importante en su aporte al PBI, ubicándose por encima del sector 

electrónico, pesca y saneamiento. Por otro lado las regalías de los hidrocarburos son 10 veces 

mayores que las regalías provenientes del sector minero. (SPH 2015, SPH s.f.) 
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El Perú es una de las economías de más rápido crecimiento en la región, entre el año 2002 y 

el año 2013 la tasa de crecimiento del PBI promedio fue de 6.1%. Políticas 

macroeconómicas prudentes y reformas estructurales en distintos ámbitos se juntaron para 

dar lugar a este escenario. Sin embargo la economía peruana desde el 2014 está 

desacelerándose, esto es provocado por algunos factores que inciden en su crecimiento. El 

entorno internacional que afecta al Perú, tiene como componentes al; endurecimiento de la 

política monetaria de EE.UU. esto provocaría un incremento en el costo de financiamiento 

de las empresas peruanas. El proceso de flexibilización monetaria en Europa encarecería las 

exportaciones peruanas hacia Europa. La desaceleración China y el descenso de los precios 

de los commodities, implicarían una lenta recuperación de las exportaciones y menor entrada 

de divisas al país. Por otro lado necesitamos realizar reformas especialmente en 

infraestructura y educación de acuerdo con las estimaciones de “The Economist”. (El 

Comercio D-2014, Banco Mundial 2015)  

d. Entorno social 
La corrupción es uno de los problemas principales que aqueja al Perú. Desde muchos años 

atrás el país sufre de este mal el cual está aumentando en los últimos años siendo a su vez un 

obstáculo para su desarrollo, según el Índice de Percepción de la Corrupción, dado a conocer 

por Transparencia Internacional para el 2014 nuestro país se encuentra en el medio de la lista 

mundial (Perú se encontraría en el puesto 85) la cual está formada por más de 170 países. En 

América Latina Venezuela es el país con mayor corrupción ocupando el puesto 160.  

Por otro lado saber cuánto dinero cuesta la corrupción en el país es importante para tomar 

conciencia de sus consecuencias y poder frenar esta problemática. En primer lugar la 

corrupción debilita fuertemente el ambiente de los negocios y distorsiona los incentivos de 

una economía de mercado, generando menos inversión privada nacional y extranjera (ya que 

al saber que tienen que competir con empresas dispuestas a incurrir a sobornos, hará que 

muchas que no lo están, prefieran abstenerse de invertir) la libre competencia deja de operar. 

También cabe mencionar que la corrupción en el sector de servicios públicos afecta 

principalmente a los pobres reduciendo la tasa de crecimiento del ingreso de los pobres 

debido a la menor actividad económica general, bajo gasto en salud y educación, acceso 

inequitativo a los servicios públicos, disminución en los programas sociales. Según el Banco 

Mundial los países pierden en promedio 4% del PBI debido a este problema. Para el Perú la 

Contraloría General de la Republica, estima que el costo de la corrupción ascendería a 10 

millones de soles, 2% del PBI, para el 2013. (Silva 2014, El Comercio E-2014) 
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Los conflictos sociales en el país generan un ambiente de inestabilidad e inseguridad, para 

los inversionistas, esta es la imagen que el país refleja al exterior. Por lo que se convierte en 

una problemática para el país, si no está bien manejado. 

El Perú ha afrontado una serie de conflictos sociales en diferentes gobiernos lo cual ha 

retrasado varios proyectos importantes como: Tía María, Rio Blanco, Conga, Espinar entre 

otros. Esto no solo significa un costo económico para la nación sino también un costo social 

muy alto por la pérdida de vidas humanas. Sin embargo en la actualidad el número de 

conflictos sociales se ha reducido tanto en cantidad como en intensidad, datos de la 

Defensoría del Pueblo indican que el 2011 se cerró con 322 conflictos acumulados mientras 

que en el 2014 con 276, la razón tiene varias hipótesis. El primer motivo puede deberse a que 

en los últimos años las empresas principalmente del sector minero, se preocupan por 

fortalecer sus áreas de responsabilidad social y relaciones comunitarias con el fin de sostener 

mejores relaciones con las comunidades de influencia. Asimismo se destaca la labor de la 

Oficina de Dialogo y Sostenibilidad (ONDS) que hasta noviembre del año pasado han 

contribuido a resolver 112 casos de envergadura como: Majes Siguas II, Las Bambas, 

Toromocho y otros. (El Comercio B-2015)  

e. Entorno tecnológico 
Según Ríos (2016) al 2015 la matriz energética mundial fue de 30% carbón, 30% petróleo, 

25% gas natural  (fósiles), 15% otras energías (Hidro, nuclear, solar, eólico, biomasa). 

Reemplazar el 85% de combustibles fósiles, resulta imposible con infraestructura y 

tecnología actual y recursos energéticos alternativos que son intermitentes y aun costosos. 

De los 03 combustibles fósiles el gas es el que menos emisiones arroja para reducir el 

calentamiento global. Las emisiones son menores en 40% a 50% con respecto al carbón y de 

25% a 30% con respecto al petróleo y derivados. Existen cerca de 6550 trillones de pies 

cúbicos (TPC) de gas natural convencional que brindan 55 años de vida a consumo actual y 

si añadimos el descubrimiento del Shale Gas tenemos otros 61 años, es decir, se tienen 

reservas por 116 años. 

En el plano energético en el cual se enmarca la industria de petróleo y gas se buscan 

continuas mejora en la eficiencia de tecnologías que sean amigables con el ambiente. Es una 

tendencia a futuro que podría impactar sobre muchos sectores, principalmente en el de 

hidrocarburos por la producción de combustibles más limpios derivados de cultivos, el 

desarrollo de autos más eficientes en el uso de combustible y la generación de electricidad de 
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fuentes renovables. Aunque el escenario actual sugiera que el sistema energético del 

momento durará varias décadas más, las empresas que dependan del sector hidrocarburos 

deben de estar pendientes de las innovaciones que se produzcan en este campo. (La Prensa 

2014) 

Se continuara los trabajos de modernización de la refinería de Talara. Este proyecto viene 

realizándose desde el 2012 y se ha planificado que terminen los trabajos para el 2017. 

Gracias a su modernización se proveerá de combustible más limpio al país, así como 

mayores cantidades de combustible. Otro beneficio será el de refinar petróleo pesado (el cual 

es mucho más barato). Así podrá satisfacer mejor el mercado nacional e internacional. (El 

Comercio C-2015, PetroPerú sf.) 

1.2.2. Micro entorno (análisis del sector)  
En esta sección se analizaron los factores del mercado en el que Forestsoil desarrolla sus 

actividades para esto se empleó la herramienta de análisis de las 5 fuerzas de Porter.  

a. Amenaza de nuevos competidores 
Ante la amenaza de la entrada de nuevos competidores al sector, se tiene en cuenta que en la 

actualidad existen reglamentaciones cada vez más estrictas que constituyen un filtro para 

reducir el número de competidores. Las compañías del sector de hidrocarburos solicitan que 

las empresas consultoras tengan experiencia en desarrollo de trabajos para el sector, la cual 

es medida por los años de actividad en el mercado. Por otro lado el aspecto financiero 

también es tomado en cuenta durante el proceso de selección de las empresas consultoras ya 

que si se adjudica algún proyecto las empresas deben desembolsar un porcentaje del monto 

total licitado como garantía de trabajo, además de las penalidades y otros requerimientos 

complementarios  como visitas de campo, y muchas veces esta inversión no se recupera si no 

se logra adjudicar el proyecto. Otra barrera ante la amenaza a nuevos competidores es la red 

de contactos (Networking) que no tienen o que carecen mayormente las empresas que recién 

se inician en el rubro.  

Porter, identifico diferentes barreras de entrada que podían usarse para crearle a la empresa  

una ventaja competitiva, Forestsoil cuenta con una de estas barreras: 
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a.1. Diferenciación del servicio:  
La diferenciación de Forestsoil respecto a sus competidores, es ser una consultora peruana 

con 20 años de experiencia en el mercado en la rehabilitación de ecosistemas de bosques en 

la amazonia para proyectos de inversión en el sector hidrocarburos. Forestsoil tiene las 

metodologías y técnicas probadas para la realización de trabajos de recuperación de áreas, 

tiene además un equipo de profesionales de calidad que constantemente se están capacitando 

y una gran cartera de clientes satisfechos. Por lo que sus clientes la recuerdan, eligen y 

recomiendan. 

b. Poder de negociación de los proveedores  
La empresa cuenta con diversos proveedores tanto a nivel de servicios como de productos, 

personales y empresariales relacionados a la actividad de hidrocarburos; a nivel de servicios 

personales se requiere de profesionales y técnicos que actúan como consultores externos para 

el apoyo en asesoría de un proyecto o la ejecución de trabajos en campo, en determinadas 

ocasiones existe un gran poder de negociación de estos proveedores debido a la falta de 

perfiles profesionales que se ajusten a los requisitos del proyecto. 

Asimismo, se requiere de proveedores de insumos y semillas para las actividades de 

reforestación, a veces el proceso de aprovisionamiento de semillas resulta un problema 

crítico, debido a problemas de calidad, técnicas adecuadas de manejo de semillas forestales y 

falta de investigación.  

c. Poder de negociación de los clientes  
Los clientes en el sector hidrocarburos tienen un gran poder de negociación, puesto que son 

empresas complejas a nivel de económico y organizacional, muchas establecen requisitos 

para contratar con ellas, es decir, deben tener un perfil de elegibilidad. Por ejemplo, cuando 

se lanza una licitación como parte de los requisitos se solicitan certificaciones  en sistemas 

integrados de gestión sean de tipo ISO 9001, ISO 14001 o OSHAS 18001. Asimismo,  si se 

logra la adjudicación de algún proyecto se tiene que cumplir con términos  y condiciones de 

contrato, penalidades y garantías económicas.  

En tiempos de crisis en el sector, las empresas de hidrocarburos buscan el menor costo para 

cubrir sus obligaciones ambientales. Pudiendo en estos casos recortar presupuestos asignados 

para determinados proyectos, obviamente dentro de lo estipulado en los contratos. Otro 

poder de negociación se suscita en la transferencia de las concesiones petroleras o proyectos 
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asociados a esta lo que genera una nueva  administración que  puede representar un nuevo 

poder de negociación sobre los contratos establecidos.   

d. Amenaza de ingreso de servicios sustitutos 
Los sustitos más cercanos para los servicios que ofrece Forestsoil son de empresas que 

brindan servicios relacionados al sector hidrocarburos, pero que no son especializadas en el 

servicio de rehabilitación de ecosistemas de bosques. Asimismo, consultores de experiencia 

son sustitutos potenciales. 

e. Rivalidad entre competidores 
Los competidores de Forestsoil pueden ser diversos y para tener una mayor precisión en la 

identificación de los competidores se toma como referencia las empresas autorizadas para 

realizar estudios de impacto ambiental registradas en la dirección de asuntos ambientales 

energéticos del MINEM, como se dijo anteriormente la mayoría de las empresas  de 

hidrocarburos solicitan como requisito la inscripción en esta entidad. (Ver Anexo N° 2) 

El universo de competidores que enfrenta Forestsoil es alrededor de 50 empresas para el 

periodo 2016- 2018, teniendo en cuenta que para el periodo 2014-2015 eran alrededor de 

111, esto nos indica la crisis que ha enfrentado las consultoras en el sector  y que pocas se 

han logrado mantener en el mercado. (Ver Anexo N° 3) 

La mayoría de las empresas registradas en el sector hidrocarburos también lo están en los 

sectores de electricidad y minería. Esto nos indicaría que existen servicios adaptables y 

compartidos entre los sectores. También se podría deducir que no todas las empresas son 

especializadas y que ofertan los servicios similares a Forestsoil para ampliar su cartera de 

servicios y de adjudicarse algún proyecto tercerizan los servicios forestales.  

1.2.3. Identificación de oportunidades y amenazas 
Las oportunidades y amenazas de mayor relevancia identificadas en el análisis externo se 

muestran en la tabla 1 y tabla 2, respectivamente.  
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Tabla 1: Cuadro de oportunidades 

 
 

OPORTUNIDADES  

O1: Iniciativas de Gremios como la SPH y SNMPE para fortalecer el Sector Hidrocarburos mediante instrumentos 
legales que impulsen  las inversiones en el sector, entre ellas la creación de un viceministerio. 

O2: La modernización de la refinería de Talara permitirá un mayor procesamiento de crudos pesados de la selva Nor-
peruana, lo que inducirá a mayores inversiones en el mediano y largo plazo  en la exploración,  explotación de 
hidrocarburos. 

O3: La Normativa actual a través de leyes, reglamentaciones e instituciones  de supervisión y fiscalización ambiental en 
el sector Hidrocarburos como OEFA  y OSINERMING exige a las empresas asesoría especializada en asuntos 
Ambientales. 

O4: La tendencia mundial en las empresas que realizan  actividades extractivas en el sector hidrocarburos  asume  un 
marco de desarrollo sostenible, que los obliga a la certificación de sus procesos con Sistemas de Gestión 
Integrado  como la ISO 9000,  ISO 14 000 y OSHAS 18000.  

O5: El Perú posee 18 cuencas sedimentarias con potencial hidrocarburifero  y la gran mayoría ubicada en la Selva 
peruana.  

O6: El desarrollo de proyectos para la seguridad energética del país como el TGP, GSP y a futuro una red de ductos de 
gas en la zona norte Peruana y Oriente, demandara una gran cantidad de servicios ambientales- forestales. 

O7: El servicio especializado en el sector y la experiencia, constituyen una barrera de entrada a posibles competidores. 

O8: EL estado a través de diversos programas como el INNOVATE PERU, CONCYTEC financia diversos programas 
de investigación y desarrollo, en algunos casos con beneficios tributarios para la empresa. 
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Tabla 2: Cuadro de amenazas 

AMENAZAS  

A1: La ley 29785 de consulta previa, para el desarrollo de actividades de hidrocarburos, afecta la disponibilidad de áreas 
para la inversión ante la posibilidad de rechazo.  

A2: Proximidad de elecciones presidenciales genera cautela de inversiones en el sector  

A3: El carácter de  "montaña rusa"  del precio internacional  del petróleo, tiene un efecto directo   sobre las inversiones 
realizadas  y las proyectadas.  

A4: La corrupción y los conflictos sociales en el país generan un ambiente de  inseguridad para los inversionistas en el 
sector hidrocarburos.  

A5: Las fuentes de energías renovables y limpias, representan una amenaza para el sector. Sin embargo, su horizonte 
de aplicación hasta el día de hoy  es aún incierto, en términos de costos y masificación. 

 A6: En situaciones de crisis para el sector hidrocarburos los clientes tienen un fuerte poder de negociación, ya que 
requieren lo mínimo para que  sus obligaciones  ambientales sean cubiertas, recortando o suspendiendo 
temporalmente contratos. La decisión de compra está en función del precio. 

A7: La Falta  de  decisión política  del gobierno en dar la relevancia al sector hidrocarburos, genera una falta de revisión 
de los procedimientos legales para destrabar las inversiones.  

A8: La percepción negativa por parte de la población frente a las actividades extractivas de hidrocarburos, lo que impide 
a veces los procesos de ejecución de trabajos, este hecho se da básicamente por casos de malas prácticas de 
algunas empresas. 

A9: El Traspaso de lotes de explotación, genera una nueva administración que puede cambiar los términos de contrato. 
Este aspecto es dinámico en el sector al menos en la etapa de  exploración y explotación. 

 

 

1.3. Análisis de la situación interna 
Mediante el  análisis interno se determinó la situación actual de Forestsoil que permitió 

destacar sus fortalezas y superar posibles debilidades.  

A continuación se presentan las principales declaraciones descritas en el plan estratégico de 

Forestsoil en el periodo 2010- 2014.  

1.3.1. Perfil 
Forestsoil es una consultora peruana con 20 años de experiencia especializada en servicios 

ambientales y forestales. La empresa ha participado en más de 100 proyectos ambientales y 
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forestales para los sectores hidrocarburos, minería, electricidad, forestal, construcción, 

turismo e industria. 

1.3.2. Análisis del perfil de la empresa 
Forestsoil es de constitución empresarial con personería jurídica individual de 

responsabilidad limitada y no presenta accionistas. Forestsoil presenta un organigrama 

vertical simple con áreas funcionales definidas de acuerdo al Manual de Organización y 

funciones, como se puede observar en la figura 09.  

 

Figura 9: Organigrama Forestsoil EIRL 

FUENTE: Elaboración propia.  
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Por las características del organigrama se puede definir a Forestsoil como una pequeña 

empresa en proceso de consolidación a mediana, que actúa como única unidad de negocios, 

con puestos ocupados por terceros o personal no permanente. Sin embargo, existen áreas 

funcionales claves como el área técnica, de logística y administración que permiten la 

continuidad de la empresa aun en  periodos de baja demanda de servicios.  

A continuación se detallan algunos aspectos observados en la auditoria interna a las áreas 

funcionales, cabe mencionar que solo se evaluaron las áreas funcionales de mayor 

trascendencia para la empresa y siguiendo modelo propuesto por  David (2013). 

1.3.3. Gerencia general  
La Gerencia está dirigida por la ingeniera forestal Gladys López Rivadeneyra, profesional 

con amplia experiencia en estudios de revegetación, suelos y ciencias ambientales. 

La gerente por más de  20 años ha desarrollado  proyectos ambientales y forestales para el 

sector hidrocarburos en la rehabilitación de ecosistemas de bosques en la amazonia peruana, 

dentro de las actividades desarrolladas están la proyectos de reforestación,  inventarios 

biológicos de fauna y flora, gestión de permisos ambientales-forestales para el sector, 

estudios de suelos y bioingeniería, capacitación y asesoría. 

La empresa es una consultora de referencia en temas ambientales y forestales, como 

consecuencia de la trayectoria de su gerente y los trabajos realizados con reconocidas 

empresa del sector. 

La gerencia  establece objetivos y metas  en el corto y mediano plazo para la unidad de 

negocio del sector hidrocarburos de acuerdo a coyuntura del sector. 

La gerencia motiva al staff de profesionales en la búsqueda de nuevas  ideas e  información 

mediante materiales de consulta como por ejemplo, diarios económicos, artículos y revistas 

relacionados al sector. Todo este esfuerzo con el fin de investigar sobre potenciales clientes.  

Asimismo, la gerencia es la encargada de brindar las directivas al área de comercial para 

contactar y agendar reuniones de negocio. También investigar negocios potenciales 

relacionados al sector, tal es el caso de Forestec, una empresa relacionada a Forestsoil para la 

provisión de semillas, insumos y equipos para las actividades de revegetación. 
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Se puede destacar que el intangible más valioso de la gerencia es la experiencia y 

reconocimiento en materia ambiental relacionada al sector de hidrocarburos, ya que los 

servicios en el sector son especializados y los clientes buscan experiencia comprobada.  

También es destacable que la gerencia mantiene relaciones profesionales con diversas 

instituciones como el Colegio de Ingenieros del Perú (CIP) en la cual preside Capitulo 

Forestal, gremios empresariales como la Cámara de Comercio de Lima (CCL), Ministerios y 

empresas relacionadas al rubro.  

Actualmente se ha identificado la necesidad de mejora de procesos y de la imagen 

corporativa ante los clientes por ello se está implementando los Sistemas de Gestión de 

Calidad ISO 9001 y de Salud y Seguridad Ocupacional OSHAS 18001 ambas  

certificaciones permitirán a la empresa ser más competitiva. 

1.3.4. Área comercial   
El área funcional de marketing en la empresa se encuentra en proceso de consolidación, y su 

dinámica está en función a la situación del sector, es decir, se recorta presupuestos en 

tiempos de crisis, esta práctica es de carácter reactivo, pues está demostrado 

empresarialmente que el mejor momento de inversión se encuentra en coyunturas  de crisis o 

recesión económica,  se entiende que  es necesario la captación y fidelización de clientes que 

resulta critico debido a la dinámica del sector. 

Las actividades operativas cotidianas  hacen que exista una disyuntiva entre el marketing y 

las ventas. Si bien las ventas es un proceso de corto plazo en el que existen resultados 

medibles mediante la venta de producto y/o servicios, un proyecto de marketing implica un 

proceso de largo plazo. Esto puede crear conflicto de intereses en la empresa y obstaculizar 

los objetivos de largo plazo, pues como pasa  en la mayoría de  empresas en consolidación 

siempre se exige resultados en el corto plazo. 

También se ha observado que el perfil profesional para el personal del área de marketing es 

incluir alguna formación en materia ambiental, para entender los procesos que conlleva la 

actividad en materia de consultoría ambiental, posiblemente a este factor se deba el alta 

rotación en el área. 

Algunos aspectos analizados en materia de marketing en  la empresa son los siguientes:  
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a. Análisis de clientes  
En la actualidad los clientes son los que se contactan con la empresa por diversos medios, sin 

embargo solo se tiene una actitud reactiva del proceso, por ello hace falta revisar  y hacer un 

seguimiento constante de los patrones de comportamiento de las empresas vinculadas al 

rubro de hidrocarburos, conocer su estructura empresarial, cómo funcionan y toman sus 

decisiones de requerimiento de los servicios ambientales forestales. 

Hace falta aplicar instrumentos de evaluación para conocer el grado de satisfacción de los 

clientes con los servicios brindados, dicha información se podría recopilar mediante 

encuestas para evaluar estrategias de posicionamiento. (Ver anexo N° 4).  

b. Venta de productos y servicios  
El sector de hidrocarburos se caracteriza por ser un mercado cerrado para las consultoras, 

debido al grado de especialización, las empresas del sector hidrocarburos  solo recurren a las 

de mayor experiencia en tal sentido esto representa una ventaja competitiva para Forestsoil, 

el contacto en primera instancia  se realiza por recomendaciones de empresas y  terceros. 

El servicio de consultoría para el rubro hidrocarburos al ser especializado requiere de una 

reunión previa para conocer a la empresa y explicar los servicios que se ofrece, se prepara 

una presentación de acuerdo a la orientación del servicio que solicita el cliente.  

Durante el periodo 2007 – 2016,  Forestsoil ha logrado participar satisfactoriamente de 

diferentes proyectos de consultoría en el sector hidrocarburos. Lo cual demuestra la gran 

experiencia de la empresa en el sector. (Ver Anexo N° 5)  

c. Planeación de producción    
La tendencia de bienes y servicios de la consultoría ambiental en el Perú va de la mano con 

las normas legales, puesto que las regulaciones de ley hacen que las empresas del sector se 

alineen con las instituciones reguladoras en materia ambiental, por ello es importante 

investigar a detalle  los requerimientos de las empresas en materia ambiental, se ha 

observado que la tendencia en el sector es contratar un servicio integral por ello Forestsoil  

evalúa ofrecer servicios logísticos, y de trabajo social con comunidades.  

En la empresa se ha identificado servicios potenciales que ha futuro se puedan desarrollar 

como la  biorremediacion por contaminación y la producción de  semillas invitro con 

especies forestales de la amazonia.   
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d. Fijación de precios  
En el proceso de fijación de precios tiene participación directa del área técnica y la gerencia 

de acuerdo al proyecto abordado, se plantea un margen sobre el total de acuerdo a la 

estructura de costos. Cuando la empresa participa en un proceso de licitación  se plantea una 

propuesta económica- técnica a solicitud del cliente, existen varios factores por los cuales se 

puede adjudicar un proyecto a favor de la empresa entre los factores más importantes están: 

Afinidad con una consultora,  menor precio y experiencia y/o calidad.   

1.3.5. Área administrativa y de contabilidad   
Forestsoil tiene  personal fijo del área contable y asesores  externos, de acuerdo a los estados 

financieros actualizados al 2015 la empresa tiene suficiente liquidez para afrontar deudas en 

corto y mediano plazo. Sin embargo,  hace falta mayor capital para proyectos de mayor 

complejidad. 

La empresa a menudo no incurre en endeudamiento externo. El capital de trabajo se obtiene 

a partir de fondos propios. Se recomienda trabajar con financiamiento externo ya que se tiene 

mayor rentabilidad en proyectos con dinero de préstamos y los intereses funcionan como 

escudo fiscal.   

1.3.6. Área técnica   
El área técnica está asociada a la  elaboración de propuestas técnicas – económicas para 

licitaciones, la planificación y ejecución de diversos proyectos de la empresa. Y está formada 

por un staff altamente calificado (Ver Anexo N° 6) 

Se pueden mencionar los siguientes procesos desarrollados por el área técnica:  

Elaboración de propuestas técnicas  

El proceso incluye comunicaciones y el uso de software  de ingeniería, paquete informático 

de oficina, internet y un soporte informático externo para resguardar información.  

El uso de comunicaciones es crítica pues las coordinaciones para la elaboración de las 

propuestas técnicas- económicas se realizan en su mayoría por teléfono, correos y  

plataformas virtuales de la propia empresa.  

El control del proceso de consultoría lo realiza en primera instancia el coordinador del 

proyecto y  luego la gerente general. 
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Figura 10: Flujo de elaboración de Propuestas técnico-económicas 

FUENTE: Elaboración propia.
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1.3.7. IDENTIFICACIÓN DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES 
Las fortalezas y debilidades de mayor relevancia identificadas en el análisis interno se 

muestran en la tabla 3 y  tabla 4, respectivamente.  

 

Tabla 3: Cuadro de Fortalezas 

FORTALEZAS  

F1: 20 años en el mercado en la  Consultoría Ambiental  para el sector Hidrocarburos en reforestación. 

F2: Buen posicionamiento en el sector hidrocarburos  

F3: Buen Know - How  en el soporte operativo  en proyectos en Selva. 

F4: Los servicios ambientales que brinda Forestsoil son de tipo especializado.  

F5: Buen  soporte de staff de profesionales multidisciplinarios.  

F6: Fuerte asociación de la marca  Forestsoil con la naturaleza. 

Tabla 4: Cuadro de Debilidades 

DEBILIDADES  

D1: Escasa implementación de un plan desarrollo y línea de carrera en la empresa. 

D2: Empresa segmentada al sector hidrocarburos. 

D3: Falta de socios estratégicos para intervenir en proyectos de gran envergadura. 

D4: Ausencia de un área especializada de Marketing. 

D5: Falta de soporte de un área de Investigación, Desarrollo e Innovación a nivel interno. 

D6: Ausencia de  Sistemas Integrados de Gestión. 

2. Segunda etapa. Diagnóstico de la situación 
En la segunda etapa se realizó el Análisis FODA para determinar las estrategias adecuadas 

utilizando como insumos la matriz EFE, la matriz EFI y la matriz MPC.  

2.1. Matriz EFI 
Mediante la matriz EFI se evaluaron los factores internos de Forestsoil los cuales podemos 

visualizar en las tablas 3 y 4. Luego se le asigna valores que varían de 0.0 (sin importancia) 

a 1.0 (muy importante) como se observa en la Tabla 5. Posteriormente se le asigna una 
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clasificación de uno a cuatro para indicar el grado de relevancia. Finalmente se multiplica el 

valor de cada factor por su clasificación y determinar un valor ponderado, concluyendo con 

la sumatoria de estos valores ponderados, para nuestro caso ponderación obtenida es 2.51. 

Sin importar cuantos factores estén incluidos en la matriz EFI el puntaje de valor total varia 

de 1 a 4. Siendo el promedio 2.5 los puntajes por encima de este promedio indican una 

posición interna relativamente sólida como el caso de Forestsoil con 2.51, este valor también 

nos está indicando que a pesar que la organización tiene debilidades internas por corregir, 

estas no son más grandes que sus fortalezas.  

Tabla 5: Matriz EFI 

FACTORES INTERNOS CLAVE  VALOR CLASIFICACION  PONDERACION  

FORTALEZAS        

F1: 20 años en el mercado en la  Consultoría Ambiental  para el sector 
Hidrocarburos en reforestación. 0.12 4 0.48 

F2: Buen posicionamiento en el sector hidrocarburos  0.05 3 0.15 

F3: Buen Know - How  en el soporte operativo  en proyectos en Selva. 0.1 4 0.4 

F4: Los servicios ambientales que brinda Forestsoil son de tipo especializado.  0.07 3 0.21 

F5: Buen  soporte de staff de profesionales multidisciplinarios.  0.1 4 0.4 

F6: Fuerte asociación de la marca  Forestsoil con la naturaleza. 0.05 3 0.15 

DEBILIDADES  
   

   D1: Escasa implementación de un plan desarrollo y línea de carrera en la 
empresa. 0.1 1 0.1 

D2: Empresa segmentada al sector hidrocarburos 0.05 2 0.1 

    D3: Falta de socios estratégicos para intervenir en proyectos de gran 
envergadura. 0.1 1 0.1 

D4: Ausencia de un área especializada de Marketing. 0.1 1 0.1 

D5: Falta de soporte de un área de Investigación, Desarrollo e Innovación a nivel 
interno. 0.08 2 0.16 

D6: Ausencia de  Sistemas Integrados de Gestión. 0.08 2 0.16 

  1 

PUNTUACION TOTAL  
  

2.51 

Nota: los valores de la clasificación son los siguientes: 1 = Debilidad mayor, 2 = Debilidad menor, 3 = Fortaleza menor, 4 = Fortaleza 
mayor 
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Los factores de éxito en el sector de hidrocarburos son la experiencia en el sector, el buen 

soporte logístico en selva, un buen equipo profesional consolidado en la empresa, socios 

estratégicos para el desarrollo de grandes proyectos y un buen soporte en mercadotecnia. 

Por otro lado, Forestsoil debe fortalecer el talento humano interno, encontrar socios 

estratégicos claves y mejorar el área de marketing porque son los factores de mayor 

relevancia para el éxito en el sector. 

2.2. Matriz EFE  
Se evaluó los factores externos claves según la tabla 1 y 2. Luego se le asigno valores que 

van 0.0 (sin importancia) a 1.0 (muy importante). Posteriormente se le asigna una 

clasificación de uno (deficiente) a cuatro (excelente) para indicar con cuanta eficacia 

responden a las estrategias actuales de la empresa como se observa en la Tabla 6. 

Finalmente se multiplica el valor de cada factor por su clasificación y se determinó un valor 

ponderado, concluyendo con la sumatoria de estos valores ponderados, para nuestro caso 

ponderación obtenida es de 2.41.  

Sin importar el número de oportunidades o amenazas de la matriz EFE, el puntaje de valor 

total varía de 1 a 4. Un valor ponderado de 4 indica que la empresa responde 

sorprendentemente a las oportunidades y amenazas de su sector, es decir aprovecha 

eficazmente las oportunidades y minimiza las amenazas del exterior; un puntaje de 1 

significa lo contrario. Forestsoil obtuvo un puntaje de 2.41 ubicándose ligeramente debajo 

del promedio 2.5.  
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Tabla 6: Matriz EFE 

FACTORES EXTERNOS CLAVE VALOR CLASIFICACION PONDERACION 

OPORTUNIDADES        

O1: Iniciativas de Gremios como la SPH y SPNMP para fortalecer 
el Sector Hidrocarburos mediante instrumentos legales que 
impulsen  las inversiones en el sector, entre ellas la creación de un 
viceministerio. 

0.05 2 0.1 

O2: La modernización de la refinería de Talara permitirá un mayor 
procesamiento de crudos pesados de la selva Nor-peruana, lo que 
inducirá a mayores inversiones en el mediano y largo plazo  en la 
exploración,  explotación de hidrocarburos. 

0.05 2 0.1 

O3: La Normativa actual a través de leyes, reglamentaciones e 
instituciones  de supervisión y fiscalización ambiental en el sector 
Hidrocarburos como OEFA  y OSINERGMIN exige a las empresas 
asesoría especializada en asuntos Ambientales. 

0.08 4 0.32 

O4: La tendencia mundial en las empresas que realizan  
actividades extractivas en el sector hidrocarburos de asumir un 
marco de desarrollo sostenible, los obliga a la certificación de sus 
procesos con Sistemas de Gestión Integrado  como la ISO 9000,  
ISO 14 000 y OSHAS 18000.  

0.06 4 0.24 

 O5: El Perú tiene hoy un déficit en la balanza comercial de 
hidrocarburos, sin embargo posee  18 cuencas sedimentarias con 
potencial hidrocarburifero  y la gran mayoría ubicada en la Selva 
peruana.  

0.05 2 0.1 

O6: El desarrollo de proyectos para la seguridad energética del 
país como el TGP, GSP y a futuro una red de ductos de gas en la 
zona norte Peruana y Oriente, demandara una gran cantidad de 
servicios ambientales- forestales. 

0.07 3 0.21 

O7: El servicio especializado en el sector y la experiencia, 
constituyen una barrera de entrada a posibles competidores. 

0.04 4 0.16 

O8: EL estado a través de diversos programas como el 
INNOVATE PERU, CONCYTEC financia diversos programas de 
investigación y desarrollo, en algunos casos con beneficios 
tributarios para la empresa. 

0.04 2 0.08 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



60 
 

Continuación  
 

 

Entre los factores claves externos de mayor relevancia que le permitirían a Forestsoil lograr 

el éxito en el sector son;  la exigencia en el cumplimiento de  las obligaciones ambientales 

de las empresas por parte de diferentes instituciones fiscalizadoras, también la tendencia de 

las empresas del sector hidrocarburos a certificar sus procesos a través de Sistemas 

Integrados de Gestión principalmente en Seguridad y Salud Ocupacional ( ISO 18000) y en 

medio ambiente ( ISO 14000), actualmente Forestsoil no tiene la certificación lo que 

significa una debilidad para la empresa y se podría implementar para convertirla en una 

oportunidad. Otra oportunidad significativa es el desarrollo de diversos proyectos 

energéticos como el GSP y TGP que significarían una oportunidad sobre todos en el sector 

de Gas, puesto que gran parte de las reservas de gas de los lotes 56 y 88  se están destinando 

al consumo interno por lo que es necesario es necesario generar una red de ductos en el país.  

AMENAZAS  

  A1: La ley 29785 de consulta previa, para el desarrollo de actividades de 
hidrocarburos, afecta la disponibilidad de áreas para la inversión ante la 
posibilidad de rechazo.  

0.05 1 0.05 

A2: Proximidad de elecciones presidenciales genera cautela de inversiones 
en el sector  0.05 3 0.15 

  A3: El carácter de  "montaña rusa"  del precio internacional  del petróleo, 
tiene un efecto directo   sobre las inversiones realizadas  y las proyectadas.  0.07 4 0.28 

A4: La corrupción y los conflictos sociales en el país generan un ambiente de  
inseguridad para los inversionistas en el sector hidrocarburos.  0.03 2 0.06 

A5: Las fuentes de energías renovables y limpias, representan una amenaza 
para el sector. Sin embargo, su horizonte de aplicación hasta el día de hoy  
es aún incierto, en términos de costos y masificación. 

0.06 2 0.12 

 A6: En situaciones de crisis para el sector hidrocarburos los clientes tienen 
un fuerte poder de negociación, ya que requieren lo mínimo para que  sus 
obligaciones  ambientales sean cubiertas, recortando o suspendiendo 
temporalmente contratos. La decisión de compra está en función del precio. 

0.08 2 0.16 

A7: La Falta  de  decisión política  del gobierno en dar la relevancia al sector 
hidrocarburos, generaría una falta de revisión de los procedimientos legales 
para destrabar las inversiones.  

0.1 1 0.1 

A8: La percepción negativa por parte de la población frente a las actividades 
extractivas de hidrocarburos, lo que impide a veces los procesos de ejecución 
de trabajos, este hecho se da básicamente por casos de malas prácticas de 
algunas empresas. 

0.06 1 0.06 

A9: El Traspaso de lotes de explotación, genera una nueva administración 
que puede cambiar los términos de contrato. Este aspecto es dinámico en el 
sector al menos en la etapa de  exploración y explotación. 

0.06 2 0.12 

PUNTUACION TOTAL 1 2.41 

Nota: los valores de clasificación son los siguientes: 1 = Respuesta Mala, 2 = Respuesta Media, 3 = Respuesta Buena, 
4 = Respuesta Superior 
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Por otro lado entre los factores claves externos que podrían poner en riesgo a la empresa 

tenemos: la volatilidad de los precios del petróleo implica un gran riesgo para las empresas 

que tercerizan servicios y productos a este sector. También en situaciones de crisis, cuando 

las empresas lanzan una convocatoria para un servicio determinado el móvil de decisión de 

compra es el precio, o en un escenario de renegociación de un contrato (adendas) se recortan 

los presupuestos asignados. Otra amenaza relevante se encuentra a raíz de los últimos 

acontecimientos frente a las actividades del sector hidrocarburos como el caso del derrame 

de petróleo en el oleoducto del norte por una falta de mantenimiento preventivo lo que 

genera una mala percepción en la población.  Asimismo, el traspaso de las concesiones 

puede generar la modificación de contratos en proyectos forestales.  

 

 

2.3. Matriz de perfil competitivo (MPC) 
Para realizar la MPC se tomó como los principales competidores a las empresas, Servicios 

Geográficos y Medio Ambiente S.A.C. (GEMA) y Walsh Perú S.A. (WALSH) , debido a la 

permanencia en el mercado brindando servicios forestales - ambientales similares a la 

empresa Forestsoil para el sector hidrocarburos. 

Se definieron 07 factores críticos de éxito obtenidos de las matrices EFI y EFE. En ese 

sentido, las compañías en el sector de Gas y Petróleo valoran la experiencia de trabajo en el 

servicio solicitado, en este aspecto la empresa Forestsoil tiene un amplio historial en la 

ejecución de servicios forestales  y de una buena percepción de los clientes en el desarrollo 

de este servicio. 

Los socios estratégicos para una compañía son importantes porque permiten un mayor 

alcance en el mercado tales socios estratégicos pueden ser instituciones de investigación 

nacionales e internacionales, asociaciones privadas del sector gas y petróleo, laboratorios, 

socios financieros. En este sentido WALSH presenta socios a nivel nacional e internacional 

que aportan al desarrollo de su negocio.  

Los resultados la Matriz de Perfil Competitivo muestran que la empresa WALSH tiene una 

fuerza relativamente superior  a las demás con un puntaje de 3.29, basada en fortalezas 

como los socios estratégicos, su capacidad financiera, el marketing y relaciones públicas y al 

staff de profesionales. En tanto que Forestsoil presenta una fuerza relativa de 2.49, teniendo 
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como principales fortalezas la experiencia en el sector en el rubro de servicios forestales y la 

calidad de servicio. Cabe precisar que el análisis de la tabla 7 está a partir de los servicios 

que brindan Forestsoil. 

Tabla 7: Matriz de Perfil Competitivo  

 

Fuente: Elaboración propia. Basado en Perú: The top 10000 companies 2015, revisión de publicaciones en 

web, Consulta en línea RUC – SUNAT 2015.  

2.4. Análisis FODA 
Las ponderaciones obtenidas tanto de los factores internos como de los externos permiten 

calcular  la posición de la Matriz Interna y Externa para determinar los tipos de estrategias 

optimas a plantear en el análisis de la Matriz FODA. Los resultados indican que la posición 

se encuentra en la zona V, de la Matriz interna y externar (ver figura 11), en esta zona la 

estrategia a desarrollar debe enfatizar en el desarrollo de productos y mercado.   

La propuesta de desarrollo de servicio y/o producto se debe generar a partir de la  

innovación e investigación de la problemática del sector, en ese sentido se plantea 

estrategias para lograrlo (Ver tabla 9) como la creación de un laboratorio de semillas 

forestales y un área de investigación de especies forestales para la rehabilitación de áreas 

degradadas.  La propuesta de desarrollo de mercado se da como resultado de la expansión de 

los servicios en otras áreas geográficas, Forestsoil se encuentra en proceso de consolidación 

CALIFICACION PONDERACION CALIFICACON PONDERACION CALIFICACION PONDERACION

1.Experiencia  en el sector  Hidrocarburos en el 
rubro de  servicios  Forestales  

0.16 3 0.48 2 0.32 4 0.64

2. Socios estratégicos, red de contactos posicionad 0.16 3 0.48 4 0.64 2 0.32

3. Staff de profesionales de alto nivel 0.14 3 0.42 4 0.56 2 0.28

4.Marketing , RRPP y Publicidad 0.16 3 0.48 4 0.64 2 0.32

5. Capacidad financiera para ejecutar proyectos 
de gran envergadura 

0.13 3 0.39 4 0.52 2 0.26

6. Innovación y tecnología 0.11 2 0.22 3 0.33 1 0.11

7. Calidad de Servicio/Producto 0.14 3 0.42 2 0.28 4 0.56

1 2.89 3.29 2.49

Nota: (1)  Los valores de calificación son los siguientes: 1 = debilidad importante, 2 = debilidad menor, 3 = fortaleza menor, 4 = fortaleza importante. 

SERVICIOS GEOGRAFICOS Y 
MEDIO AMBIENTE S.A.C.- GEMA 

WALSH PERU S.A. -INGENIEROS Y 
CIENTIFICOS CONSULTORES 

FACTORES CRITICOS DE ÉXITO 

FORESTSOIL E.I.R.L.- 
CONSULTORIA AMBIENTAL  

VALOR
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en el Perú, por lo que el modelo de negocio se puede expandir a países con condiciones 

similares (Bolivia, Ecuador, Colombia, Brasil).  

PFI: 2.51 (Puntaje Factores internos) 

PFE: 2.41 (Puntaje Factores externos) 

 

 

 

 

 

Figura 11:  Matriz Interna – Externa  

FUENTE: David (2013) 

 

2.5. Matriz FODA  
En el análisis de la Matriz FODA se generan las estrategias a partir de los factores internos y 

externos. Las cuales podremos observar a continuación en la tabla 8. 
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Tabla 8: Matriz FODA  
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Continuación  

 

Fuente: elaboración propia. 
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El análisis FODA nos dio como resultado 11 estrategias, las cuales las podemos clasificar en 

4 tipos: Estrategias FO (fortalezas – oportunidades) se generaron 03 estrategias tipo FO, 

estrategias DO (debilidades- oportunidades) se generaron 05 estrategias tipo DO, estrategias 

FA (fortalezas- amenazas) no se generaron estrategias tipo FA, estrategias DA (debilidades-

amenazas) se generaron 03 estrategias tipo DA.  

Las estrategias tipo FO ( fortalezas-oportunidades) tiene como principal característica 

aprovechar las  oportunidades externas a partir de las fortalezas de la empresa Forestsoil, por 

ejemplo gracias a la experiencia de 20 años en el sector en proyectos ambientales para el 

sector se puede aplicar  la estrategia de desarrollar un plan de relaciones públicas - 

comerciales para fidelizar o contactar a nuevos clientes, puesto que el mercado del sector es 

cerrado y la experiencia es un activo intangible muy valorado. También a partir de los 

trabajos realizados, se pueden elaborar artículos de interés público o académicos y ponerlos 

al alcance de la población mediante estrategias digitales en redes sociales, pagina web, etc. 

También una forma de estrategia es generar talleres y cursos dirigidos a un público objetivo 

que puede ser el académico.  

Las estrategias tipo DO (debilidades-oportunidades) buscan superar las debilidades internas 

que les impiden  explotar las oportunidades externas,  en este caso Forestsoil, puede 

establecer alianzas estratégicas con socios financieros y contratistas para aprovechar las 

oportunidades de proyectos integrales, Asimismo, es de suma urgencia fortalecer el área de 

marketing  y crear un área de inteligencia comercial para aprovechar las oportunidades del 

sector. Gestionar una certificación de procesos mediante las ISOS 14000 y 18000 

principalmente afianzaría la imagen de la empresa comprometida con el medio ambiente y 

la salud ocupacional. Es necesario también implementar una línea de carrera en la empresa 

para capitalizar el conocimiento y evitar la rotación mediante un programa de incentivos. 

También sería interesante crear un laboratorio de semillas forestales para disminuir el poder 

de negociación de los proveedores de semillas. 
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Se puede observar que no se ha generado ninguna estrategia tipo FA (fortaleza -amenaza), 

Forestsoil no tiene fortalezas suficientes para hacer frente a las amenazas del sector, ya que 

por ser una empresa contratista depende de la situación de sus clientes y del sector. Por 

ejemplo, no podría hacer frente al precio del petróleo, a los procesos de consulta previa  para 

el desarrollo de proyectos de inversión.  Las estrategias tipo DA por el contrario tienen un 

carácter defensivo cuyo propósito es reducir las debilidades internas y evitar las amenazas 

externas. Por ejemplo, frente a los problemas con comunidades debido a la mala percepción 

de la actividad se podría ofertar el servicio de relaciones comunitarias  a partir de la 

experiencia de trabajos anteriores, también la estrategia de diversificación relacionada 

constituye un mecanismo de defensa puesto  que nos permite ofrecer servicios similares a 

otros sectores.    

3. Tercera etapa. Desarrollo del Plan estratégico 
Se realizó un trabajo conjunto con los miembros de la empresa Forestsoil incluidos la alta 

dirección y áreas funcionales para la Redefinición de los valores, la visión, misión y  

formular los objetivos estratégicos. En esta etapa se utilizó la herramienta de lluvia de Ideas 

y se obtuvo lo siguiente: 

3.1. Valores corporativos  
Nuestros valores se basan en la Innovación, ética profesional, sentido de la anticipación, 

respeto socioambiental y servicio al cliente. 

3.2. Visión  
Ser la consultora de referencia a nivel nacional que brinda  soluciones ambientales-forestales 

con un enfoque de desarrollo sostenible para los principales proyectos de inversión en el 

Perú. 

3.3. Misión  
Brindamos soluciones integrales de calidad  de servicios ambientales- forestales a nuestros 

clientes del sector hidrocarburos. 

3.4. Objetivos estratégicos  
- OE1: Lograr incrementar en un 15% anual  las ventas generadas en el sector 

hidrocarburos a partir del 2016. 
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- OE2: Incrementar anualmente en un 25% y 50% el número de propuestas técnicas- 

económicas elaboradas y adjudicadas, respectivamente, en el sector hidrocarburos hasta 

el 2018, teniendo como referencia las generadas en el 2015. 

- OE3: Diversificar las ventas logrando que el 40 % del total de ingresos provengan de 

servicios forestales ejecutados en sectores distintos a Hidrocarburos a partir del periodo 

2016. 

 

4. Cuarta etapa. Estrategias  

4.1. Estrategias principales y secundarias 
Las estrategias provienen de la matriz FODA, estas estrategias funcionales han sido 

clasificadas por su importancia en principales y secundarias, las cuales podemos observar en 

la tabla 9. El desarrollo de esta tabla se encuentra adjunta en los anexos. (Ver Anexo N° 7) 

Tabla 9: Estrategias principales y secundarias 

ESTRATEGIAS  PUNTAJE  

PRINCIPALES    

E1.FO: Diseñar un plan de  Relaciones Públicas- Comerciales liderado por la gerencia 
general, para la generación de nuevos clientes.   3.94 

E4.DO: Establecer alianzas estratégicas  con socios financieros y contratistas claves del 
negocio.  3.54 

E10.FA: Diversificar los servicios ambientales-forestales a otros sectores económicos 
similares, para superar la inestabilidad del sector.  3.43 

E8.DO: Fortalecer las capacidades de los colaboradores en  actividades de servicio para 
disminuir la dependencia de consultores externos.  3.14 

E5.DO: Fortalecer el área de Marketing e implementar un área de inteligencia comercial. 2.73 

E2.FO: Poner en valor los trabajos desarrollados por Forestsoil en el sector, con una 
adecuada estrategia de difusión digital.   2.65 
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Continuación  

SECUNDARIAS    

E3.FO: Posicionar la marca Forestsoil,  mediante estrategias publicitarias dirigidas a un 
público objetivo,  mediante talleres o cursos. 2.60 

E11.FA: Crear un área de Investigación, Desarrollo e Innovación con enfoque sostenible 
como valor agregado a nuestros servicios.  2.58 

E7.DO: La empresa debe gestionar la certificación ISO 9000, 14000 y OSHAS 18000 para 
proyectar una imagen de confiabilidad ante las empresas del sector y aprovechar las 
oportunidades venideras. Asimismo le permitiría ordenarse internamente.  

2.55 

E6.DO: Crear de un laboratorio piloto de semillas forestales  y establecer convenios con 
comunidades para la provisión de semillas de rodales semilleros.   2.33 

E9.FA: Incorporar  las relaciones comunitarias en los proyectos  para  generar buenas 
relaciones  e imagen con las comunidades  y los  clientes.     2.17 

 

 

5. Quinta etapa. Decisiones operativas 

5.1. Líneas de estrategias 
En base a los resultados de las estrategias obtenidas y relacionándolas con los objetivos  

estratégicos se obtienen las siguientes líneas estratégicas.  

5.1.1. OE1: Lograr incrementar en un 15% anual las ventas generadas en el sector 
hidrocarburos a partir del 2016. 

Estrategia a implementar:  

E4.DO: Establecer alianzas estratégicas  con socios financieros y 
contratistas claves del negocio.  
E1.FO: Diseñar y ejecutar un plan de  Relaciones Públicas-Comerciales 
liderado por la gerencia general, para la generación de nuevos clientes.   

Nota: Se ha proyectado incrementar las ventas provenientes del sector hidrocarburos en un 

15% a pesar de la situación del sector de hidrocarburos. Este incremento se dará como 

resultado de un esfuerzo de la gerencia y del área de marketing. También se propone  
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participar en  eventos de trascendencia del sector, mesas de negocios y adoptar una activa 

búsqueda de situaciones que generen oportunidades comerciales para la empresa. 

El incremento  en las ventas también se puede generar con socios financieros o contratistas 

claves estableciendo una alianza en la modalidad de Joint Venture para proyectos 

específicos o de gran envergadura en el sector hidrocarburos. Esta modalidad constituye 

solo una de las formas de alianzas estratégicas  se debe explorar para tener una mayor 

alcance comercial. 

5.1.2. OE2: Incrementar anualmente en un 25% y 50% el número de propuestas 
técnicas- económicas elaboradas y adjudicadas, respectivamente, en el sector 
hidrocarburos hasta el 2018, teniendo como referencia las generadas en el 
2015.   

Estrategias a implementar: 

E8.DO: Fortalecer las capacidades de los colaboradores en  actividades de 
servicio para disminuir la dependencia de consultores externos.  

E5.DO: Fortalecer el área de Marketing, e implementar un área de inteligencia 
comercial.  

E2.FO: Poner en valor los trabajos desarrollados por Forestsoil en el sector, 
con una adecuada estrategia de difusión digital.  

E3.FO: Posicionar la marca Forestsoil,  mediante estrategias publicitarias 
dirigidas a un público objetivo,  mediante talleres o cursos. 
E7.DO: La empresa debe gestionar la certificación ISO 9000, 14000 y OSHAS 
18000 para proyectar una imagen de confiabilidad ante las empresas del sector 
y aprovechar las oportunidades venideras. Asimismo le permitiría ordenarse 
internamente.  
E9.FA: Incorporar  las relaciones comunitarias en los proyectos  para  generar 
buenas relaciones  e imagen con las comunidades  y los  clientes.     

Nota: Se espera incrementar en un 25% el número de propuestas elaboradas y en un 50% el 

número de propuestas adjudicadas, esto teniendo en cuenta que existe una mayor cantidad 

de propuestas elaboradas y una menor cantidad de propuestas adjudicadas. Este incremento 

se dará  como resultado de la interacción de varias de las estrategias propuestas. 

En primer lugar al fortalecer el área de marketing y crear un área de inteligencia comercial 

se tendrá información actualizada del mercado, los competidores y  los proveedores. En 

segundo lugar, al fortalecer las capacidades de los colaboradores con capacitaciones y/o 

participación activa en los proyectos de la empresa reduciendo la participación de 
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consultores externos la empresa capitalizara conocimiento y experiencia para posteriores 

proyectos que generar una rentabilidad productiva. Las certificaciones generaran una buena 

imagen  para la empresa que se traduce en una mayor participación de licitaciones y con 

mayor probabilidad de ganarlas. En la misma línea actúan las estrategias de difusión de 

trabajos posicionamiento de la empresa.  

 

 

 

5.1.3. OE3: Diversificar las ventas logrando que el 40 % del total de ingresos 
provengan de sectores distintos a hidrocarburos a partir del periodo 2016. 

Estrategia a implementar:  

E10.FA: Diversificar los servicios ambientales-forestales a otros sectores 

económicos similares, para superar la inestabilidad del sector.  

E6.DO: Desarrollar un laboratorio piloto de semillas forestales  y establecer 

convenios con comunidades para la provisión de semillas de rodales semilleros.   

E11.FA: Desarrollar un área de investigación, desarrollo e innovación con enfoque 

sostenible como valor agregado a nuestros servicios.  

 

Nota: Las empresas cuyos ingresos dependen en su mayor parte de un sector, cuya dinámica 

económica es variable como el sector  hidrocarburos se encuentran en un posición de gran 

riesgo, por ello se propone que progresivamente los ingresos de Forestsoil  en el rubro 

servicios forestales-ambientales provengan en un 40% de sectores diferentes al 

hidrocarburo. En primera instancia  se propone implementar estrategias de tipo 

diversificación relacionada, es decir, los servicios forestales ofrecidos al sector 

hidrocarburos también pueden ser ofertados a otros sectores como minería, transporte, 

forestal (cultivos y/o plantaciones forestales), sector público (reforestación para mitigación 

de cambio climático), por citar solo algunos de las oportunidades de diversificación 
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relacionada. Sin embargo, para ingresar a otros sectores es necesario adaptar las capacidades 

técnicas de la empresa desarrolladas principalmente  en selva, por ejemplo, a manejo de 

especies nativas de sierra. Es ese sentido se pueden desarrollar un área de investigación 

orientada a manejo de estas especies para diversos proyectos. Asimismo, para ingresar al 

sector forestal de plantaciones es necesario empezar a implementar un laboratorio de 

semillas forestales (entiéndase como semillas forestales, no solo de selva). 

En un mediano plazo también se puede optar por la diversificación no relacionada, 

siguiendo las tendencias del mercado de la sostenibilidad. Asimismo, crear un área de 

investigación permitirá tener una mayor base científica en la elaboración de sus propuestas 

técnicas para sus clientes. 

 

5.2. Plan operativo 
A continuación se detallan las acciones para lograr los objetivos propuestos, a través de las 

estrategias, las  tácticas, el área responsable, los recursos requeridos, el tiempo y el indicador 

para el control o evaluación del plan. 

5.2.1. OE1: Lograr incrementar en un 15% anual las ventas generadas en el sector 
hidrocarburos a partir del 2016. Teniendo como referencia las generadas en 
el 2015. 

Tabla 10: Plan operativo del OE1 

 
 

 

N°  ESTRATEGIA  TACTICA  RESPONSABLE  RECURSOS  TIEMPO  INDICADOR  

1 

E1.FO: Diseñar un plan de  
Relaciones Públicas- 
Comerciales liderado por la 
gerencia general, para fidelizar y  
generar  nuevos clientes.   

-Implementar el plan de 
marketing.                           
- Implementar un plan de 
relaciones públicas 
- Tercerizar el servicio  

Área de 
Marketing- 
Gerencia general  

Efectivo 1 año  

Los planes de 
relaciones 
públicas y 
comerciales 
Número de 
clientes nuevos 
/Total de 
empresas en el 
mercado 

2 

E4.DO: Establecer alianzas 
estratégicas  con socios 
financieros y contratistas claves 
del negocio.  

Concertar presentaciones 
con consultoras.                 
Contratistas del sector.       
Socios financieros.             
Asociación de 
consultoras. 

Gerencia General, 
Área Marketing  Efectivo  2 años  

Número de 
socios 
estratégicos. 
Numero de 
presentaciones  
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5.2.2. OE2: Incrementar anualmente en un 25% y 50% el número de propuestas 
técnicas- económicas elaboradas y adjudicadas, en el sector hidrocarburos 
hasta el 2018, teniendo como referencia las generadas en el 2015.   

Tabla 11: Plan operativo del OE2 

 

 
 
 
 

N°  ESTRATEGIA  TACTICA  RESPONSABLE  RECURSOS  TIEMPO  INDICADOR  

1 

E5.DO: Fortalecer el área de 
Marketing, e implementar un 
área de inteligencia 
comercial.  

 Formar  o contratar a 
un especialista en 
marketing ambiental.     
Impulsar el área de 
inteligencia comercial.   
Desarrollar el área de 
publicidad digital y de 
relaciones públicas  

Gerencia 
General, Área 
Marketing  

Efectivo  2 años  

Funcionamiento del 
área de comercial y 
emisión de  
publicidad digital. 

2 

E2.FO: Poner en valor los 
trabajos desarrollados por 
Forestsoil en el sector, con 
una adecuada estrategia de 
difusión digital.  

Realizar memorias de 
los trabajos realizados.  
Publicaciones en 
revistas y/o través de 
página web.                    

Gerencia 
General, Área 
Marketing  

Efectivo, 
suministros 
de oficina  

2 años  

Número de 
publicaciones de 
autoría de 
Forestsoil.                  

3 

E3.FO: Posicionar la marca 
Forestsoil,  mediante 
estrategias publicitarias 
dirigidas a un público 
objetivo,  mediante talleres o 
cursos. 

 Realizar talleres y/o 
capacitaciones 
presenciales o 
virtuales.             
Presentaciones  en 
eventos relacionados 
del sector.    

Área de 
Marketing  Efectivo  1 año  

Número de 
instituciones de 
interés alcanzadas 
en eventos  por las 
publicaciones a 
través de página 
web, redes sociales.  

4 

E7.DO: La empresa debe 
gestionar la certificación ISO 
9000, 14000 y OSHAS 
18000 para proyectar una 
imagen de confiabilidad ante 
las empresas del sector y 
aprovechar las 
oportunidades venideras.  

Obtener las 
certificaciones 
correspondientes.  
Ordenamiento de 
procesos internos. 
Promocionar la 
certificación  

Área técnica , 
Gerencia General 

Efectivo, 
Humanos 1 año 

Obtención de la 
certificación, mejora 
de la productividad 
interna. Nivel de 
Satisfacción interna 

5 

E9.FA: Incorporar las 
relaciones comunitarias en 
los proyectos para generar 
buenas relaciones e imagen 
con las comunidades y los 
clientes.     

Promocionar el 
soporte social a 
nuestros clientes en 
sus áreas de 
operaciones. 

Gerencia general  Efectivo 3 años  Ordenes de servicio 
por esta partida   

6 

E8.DO: Fortalecer las 
capacidades de los 
colaboradores en  
actividades de servicio para 
disminuir la dependencia de 
consultores externos. 

Capacitaciones, 
participación activa en 
los proyectos de la 
empresa. 
Implementar un plan 
de incentivos 

Área técnica , 
Gerencia General 

Efectivo, 
humano 3 años 

Incremento de 
grado de 
satisfacción de 
colaboradores y 
bajo nivel de 
rotación.  
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5.2.3. OE3: Diversificar las ventas logrando que el 40 % del total de ingresos 
provengan de servicios forestales ejecutados en sectores distintos a 
hidrocarburos a partir del periodo 2016.  

 

Tabla 12: Plan operativo del OE3 

 

 

 

 

N°  ESTRATEGIA  TACTICA  RESPONSABLE  RECURSOS  TIEMPO  INDICADOR  

1 

E11.FA: Desarrollar un área 
de Investigación, Desarrollo e 
Innovación con enfoque 
sostenible como valor 
agregado a nuestros servicios.  

 Aprovechar 
oportunidades de 
financiamiento en 
investigación 
promovidas por el 
estado.                           
Identificar 
componentes de la 
actividad para realizar 
investigación (manejo 
de especies nativas). 

Área Técnica, 
Área de 
Marketing , 
Gerencia 
General  

Efectivo, 
suministros 
de la 

empresa 

3 años  

Operatividad 
del área de 
I+D+I.               
N° Proyectos 

de 
investigación 
en curso.  

2 

E6.DO: Desarrollar  de un 
laboratorio piloto de semillas 
forestales  y establecer 
convenios con comunidades 
para la provisión de semillas 
de rodales semilleros.   

Reducir el poder de 
negociación de 
proveedores en la 
provisión de insumos 
para los proyectos. 
Aprovechar los fondos 
destinados a 
investigación. 
Contratar a un 
profesional 
especializado con 
perfil de investigación.  

Área técnica, 
Gerencia 
General  

Efectivo, 
suministros 
de la 

empresa  

3 años  

Funcionamiento 
de laboratorio 
de semillas. N° 
de protocolos 
desarrollados 
para especies 
forestales.   

3 

E10.FA: Diversificar los 
servicios ambientales-
forestales a otros sectores 
económicos similares, para 
superar la inestabilidad del 
sector. 

Promocionar  los 
servicios forestales 
similares a otros 
sectores, teniendo 
como fortaleza la 
experiencia adquirida 
en el sector 
hidrocarburos. 
Contratar a personal 
experto de otros 
sectores para adecuar 
capacidades.  

Área técnica, 
Gerencia 
General  

Suministros 
de la 

empresa 
3 años 

N° de servicios 
ejecutados para 
otros sectores 
diferentes a 
Hidrocarburos. 
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V. CONCLUSIONES  

1) En  las condiciones actuales,  la empresa  puede mejorar su posición competitiva  en 

el mercado de servicios forestales-ambientales para el sector hidrocarburos, 

fortaleciendo la gestión del talento humano, potenciando el departamento de 

marketing, incorporando socios financieros a sus proyectos  y desarrollando 

investigación en el sector.  

2) Entre las amenazas más importantes del sector hidrocarburos se tiene: La 

inestabilidad   del precio internacional  del petróleo y la falta  de  decisión política  

del gobierno en dar la relevancia al sector.  

3) Las fortalezas más importantes de la empresa  son la experiencia de 20 años de 

Forestsoil, el buen soporte operativo en selva  y el apoyo de los colaboradores  

internos y  externos. 

4) Las debilidades más importantes son  la falta de socios estratégicos en el rubro, falta 

de especialización del área de marketing y la falta de implementación de un plan de 

desarrollo, línea de carrera y financiamiento externo. 

5) Existe una tendencia de la empresa a planificar más para el corto plazo, 

preocupándose básicamente en resolver las adversidades diarias. 

6) La estrategia más importante a implementarse es la diversificación de sectores 

económicos para superar la  dinámica económica del sector hidrocarburos. 

7) Por el tipo de organización  de la empresa, ésta  se encuentra en desventaja frente a 

sus competidores que en su mayoría son sociedades anónimas, lo cual está 

relacionado a la disponibilidad de capitales en la empresa.  

8) En la etapa de desarrollo del plan estratégico  la reformulación de visión y misión de 

la organización no tuvieron cambios relevantes. debido a que la organización no 

sufrió redefiniciones en los ámbitos de su competencia, como un cambio en la 

gerencia, además la misión representa lo que la empresa ofrece y no ha existido 

cambios en sus servicios.  

9) La caída del precio del petróleo influye negativamente en la participación de las 

empresas consultoras ambientales del sector hidrocarburos  
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VI. RECOMENDACIONES 

- La empresa debe considerar la participación de  socios  financieros  para cumplir sus 

objetivos de crecimiento y desarrollo, en tal sentido. debe considerar trabajar con  

empresas especializadas de leasing y de apalancamiento financiero, estas decisiones  le 

permitirán  tener mayor participación en proyectos de gran envergadura en el sector 

hidrocarburos y en otros sectores en donde se plantea  diversificar sus productos, pero  

que requiere de  equipos y materiales como activos de trabajo.  

- La empresa debe evaluar la  diversificación en actividades relacionadas en forma directa 

al giro de negocios de la empresa, adaptando y desarrollando capacidades, en tal sentido 

puede recurrir a solicitar los servicios de consultoría externa para evaluar tendencias del 

mercado en materia ambiental como las energías renovables y  proyectos sostenibles. 

- Se recomienda mantener el compromiso a los miembros de la organización con la 

visión, misión y estrategias establecidas para garantizar el cumplimiento de los objetivos 

estratégicos. 

- La empresa debe tomar la presente propuesta de planeamiento estratégico como una 

herramienta de gestión para el logro de sus objetivos empresariales.   
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VIII. ANEXOS 

ANEXO 1 
CAE EL PRECIO DEL PETROLEO: ¿RIESGO O BENICION PARA EL PERÚ? 

 

 
FUENTE: El Comercio, lunes 12 de enero del 2015. 
http://elcomercio.pe/visor/1784185/1039111-cae-precio-petroleo-riesgo-bendicion-peru-
noticia  
 
 



 

 
 

ANEXO 2 

LISTA DE EMPRESAS CONSULTORAS REGISTRADAS PARA REALIZAR 
ESTUDIOS DE IMPACTO AMBIENTAL EN EL SECTOR HIDROCARBUROS 

2015 



 

 
 
 



 

 
 

 

 



 

 
 

NEXO 3 
 

LISTA DE EMPRESAS CONSULTORAS REGISTRADAS PARA REALIZAR 
ESTUDIOS DE IMPACTO AMBIENTAL EN EL SECTOR HIDROCARBUROS 

2016 

 



 

 
 

 

 



 

 
 

ANEXO 4 

PROPUESTA DE ENCUESTA CON LA QUE SE EVALUARÁ 
CUALITATIVAMENTE ASPECTOS EXTERNOS  DE LA EMPRESA 

 
 

  

Procedimiento :  Satisfacción del Cliente  Fecha de Emisión:    

Código :   Fecha de 
Modificación:    

Unidad de Cargo 
: SIG  N° de Versión:    

 

 
ENCUESTAS DE MEDICIÓN DE SATISFACCIÓN DEL CLIENTE 

 
INFORMACIÓN DEL CLIENTE 
 
Empresa :  
Contacto :  
Cargo :  
 
Instrucciones:  

 Coloque un aspa en el recuadro de la opción que mejor describa su percepción sobre el servicio. 
 Complete la información solicitada (en las líneas o recuadros) donde corresponda. 

 
1. ¿Por qué medio se enteró de los servicios de  ForestSoil?   
 A.   Recomendación por terceros 
 B.   Anuncio de Páginas amarillas  
 C.   Página Web ForestSoil 
 D.   Otros (Indicar) 
  
 
2. ¿Cuáles de los siguientes aspectos le motivaron a contratar los servicios de ForestSoil? 
 A.   Experiencia en los servicios solicitados. 
 B.   Precio de Servicios. 
 C.   Ha trabajado antes con ForestSoil  

Recomendaciones de terceros 
Prestigio en el mercado 
Otros (Indicar) 

 D.   
 E.   
 F.   

 
 

3. En términos generales, ¿Cómo calificaría la calidad del servicio brindado por ForestSoil? 
  Excelente   Bueno   Regular   Malo 
                                                                             



 

 
 

 
 
 
 
4.     ¿El servicio fue ejecutado y entregado dentro de los plazos comprometidos? 

  SÍ     NO   
 

 
Si, su respuesta fue NO detalle por favor el motivo: ______________________________________________ 
 
 
5.     Con relación a nuestro trabajo en campo, ¿Cómo considera nuestro servicio? 

Excelente   Bueno   Regular   Malo 

A. Conocimiento 
técnico                                 

B. Desempeño en campo               

C. Trato del personal               
 
6.     En comparación con otras consultoras, cómo calificaría el desempeño de ForestSoil en los siguientes   aspectos: 
 

Inferior Similar Superior 

A. Valor servicio brindado en relación con precio.       

B. Informes Técnicos conforme a lo requerido       

C. Conocimiento Técnico del Personal de Campo.       

D. Presentación y trato del personal.       

E. Cumplimiento de plazos de entrega de resultados       
 
7. a) ¿Ha realizado algún reclamo  a ForestSoil en relación al servicio brindado?   

  SI  NO   
 Motivo:   
  

  

   
 b) ¿Cómo califica la atención brindada ante su reclamo?   
  Excelente   Bueno   Regular   Malo   
 
 
 
 
 
 

  

8. ¿Qué servicios adicionales desearía que le ofrezca  ForestSoil? Por favor, enumérelos:   
 a)    
 b)    



 

 
 

 c)    
 d)    
 e)    
 
 
 
 
 

  

9. Considera que la claridad y presentación de las comunicaciones recibidas es:   
Inferior Similar Superior 

A. Cotizaciones       

B. Comunicaciones vía correo electrónico       

C. Presentación de Informes Técnicos       
 

  

 
 
10. 

 
 
Con relación a la atención de Servicio al Cliente, como considera: 
 
 

  

    Excelente   Bueno   Regular   Malo 
  

  A. Tiempo de respuesta ante consultas 
        

  
B. Asistencia Técnica adicional al servicio 
solicitado         

  C. Rapidez en el servicio 
        

 
 
 
  

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 



 

 
 

ANEXO 5 

EXPERIENCIA DE FORESTSOIL EN SERVICIOS EN EL SECTOR ENERGÍA 

Descripción del Servicio 
Cliente Duración 

obra / 
servicio 

Año  
Nombre Sector 

Mantenimiento Correctivo y Monitoreo Post 
Abandono del Lote 101 – Ex Campamento Base 
Naranjal – Fase: Monitoreo de la Reforestación 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 12 meses  

Abril, 2015 
hasta 

actualidad 
Mantenimiento Correctivo y Monitoreo Post 
Abandono del Lote 101 – Ex Campamento Base 
Naranjal 
Fase: Mantenimiento, Instalación y Supervisión de 
Vivero, y actividades de Reforestación 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 6 meses 

Octubre 
2014- Marzo 

2015 

Delimitación y Diseño de Reforestación en 
Comunidades Huacjumbre del Lote 76. 

Hunt Oil Company 
del Perú Hidrocarburos 6 meses  

Mayo-
Noviembre, 

2014 

Mantenimiento y Reforestación del Ex campamento 
Base Naranjal Lote 101 

Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 6 meses Junio, 2013 

Informes de Actividades de Desbosque. Lote 88 Pluspetrol Perú 
Corporation S.A.C. Hidrocarburos 3 meses Mayo-Julio , 

2013 

Evaluación de la Reforestación del Ex Campamento 
Base Naranjal Lote 101 

Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 4 meses Mayo, Agosto 

2013 

Elaboración Informe de impacto para autorización de 
Desbosque. Lote 88 

Pluspetrol Perú 
Corporation S.A.C. Hidrocarburos 6 meses 

Marzo-
Setiembre   

2013 

Servicio de Revegetación en Situche SC3X y SN4x. Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 6 meses 2013 

Monitoreo Biológico en Locación Situche 4X. (servicio 
2) 

Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 3 meses Enero, 2013 

Supervisión y Monitoreo Post Abandono en 
Runtusapa 1X y Singasapa 3D y Servicio de 
Inspección de Revegetación. 

Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 4 meses 2013 

Monitoreo Ambiental Físico – Químico del Proyecto 
de Prospección Sísmica 2D del Lote 135. Loreto. 

Pacific Stratus 
Energy S.A. Sucursal 

Del Perú 
Hidrocarburos 8 meses 2013 

Mantenimiento de Reforestación en las Locaciones 
Situche SN1X y SC2X del proyecto Manejo de 
Tierras. Lote 64 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 10 meses 2013 

Elaboración de Informe de actividades de desbosque 
en las locaciones Mipaya y Pagoneri Oeste del Lote 
56. 

Pluspetrol Perú 
Corporation S.A.C. Hidrocarburos 4 meses 2013 

Monitoreo Ambiental de la Biodiversidad para el 
Proyecto Las Bambas 

Xstrata Las Bambas 
S.A. Minería 10 meses 

Febrero a 
Noviembre , 

2012 
Servicio de Mantenimiento en la Antigua Locación 
Runtusapa 1X (incluido fabricación de cajas para 
plantones). 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 3 meses 2012 

Servicio de Monitoreo Biológico en Situche 4X. 
(servicio 1) 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 2 meses 2012 



 

 
 

Descripción del Servicio 
Cliente Duración 

obra / 
servicio 

Año  
Nombre Sector 

Elaboración de Expedientes Técnicos para la 
Obtención de Autorización de Funcionamiento de los 
Helipuertos de Estación 5 y Estación 7 del Oleoducto 
NorPeruano que incluye el Desarrollo de Programas 
de Adecuación y Manejo Ambiental (PAMA). 

Petróleos del Perú - 
PETROPERÚ S.A. Hidrocarburos 2 años 2012–2013 

Elaboración del Expediente para la Autorización de 
Desbosque – Malvinas Lote 88 y 56 

Pluspetrol Perú 
Corporation S.A.C. Hidrocarburos 3 meses 2012 

Elaboración de Informe de Cumplimiento Ambiental 
Anual Lote 138. 

Pacific Stratus 
Energy S.A. Hidrocarburos 2 meses 2012 

Monitoreo Ambiental Integral – Fase construcción 
Sistema eléctrico rural en las provincias de Santiago 
de Chuco, Sánchez Carrión, Mariscal Luzuriaga, 
Pomabamba y Pallasca. Dpto. Ancash y la Libertad. 

HCB Contratistas 
Generales S.R.L. Electricidad 3 meses 2011 

Elaboración del Informe de Cumplimiento Ambiental 
Anual Lote 131. CEPSA PERÚ S.A. Hidrocarburos 2 meses 2011 

Capacitación en Actividades de Reforestación 
Comunidad Panintza – Proyecto Sísmica Lote 64. 

Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 2 meses 2011 

Elaboración del Programa de Manejo de Tierras en 
Locación Situche Norte 1X. 

Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 3 meses 2011 

Elaboración del Programa de Manejo de Tierras en 
Situche Norte 1X - Lote 64. 

Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 2 meses 2010 

Servicio de Elaboración de Informes de Desbosque. 
Expediente de Desbosque Malvinas y Monitoreo de 
la Revegetación. (Bloque 56) 

Pluspetrol Perú 
Corporation S.A.C. Hidrocarburos 6 meses 2010 

Interpretación de Análisis de Suelos y Propuesta para 
Revegetación - Locación Situche Central 3X (Servicio 
de interpretación de fertilidad suelos mezcla cortes 
SC3X). 

Talisman Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 3 meses 2010 

Identificación de Concesionarios Forestales y 
Desarrollo de Talleres Informativos para los Lotes 
134 y 158. 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 4 meses 2010 

Servicio de Análisis de Suelos e Interpretación de 
Resultados de muestras recogidas en la Locación de 
Perforación de Runtusapa 1X. 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 3 meses 2010 

Supervisión de las Actividades de Reforestación 
(Proyecto Sísmica) Lote 64 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 2 meses 2011 

Elaboración del Monitoreo Ambiental Físico - Químico 
del Proyecto de Adquisición Sísmica 2D en el Lote 
138. 

Pacific Stratus 
Energy S.A. Sucursal 

Del Perú 
Hidrocarburos 10 meses  2010–2011 

Servicio de Monitoreo de la Revegetación mediante 
sobrevuelo en las locaciones Singasapa y Runtusapa 
1x.  Lote 101 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 10 meses 2010 

Servicio de Elaboración de Guía de Viveros y 
Supervisión de la Reforestación en el Sector 
Singasapa Lote 101 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 10 meses 2010 



 

 
 

Descripción del Servicio 
Cliente Duración 

obra / 
servicio 

Año  
Nombre Sector 

Servicio de Elaboración y Aprobación de Informe de 
Impacto Ambiental para Solicitar Autorización de 
Desbosque en Locación Taini 3X. Lote 58 

PETROBRAS 
ENERGÍA PERÚ 

S.A. 
Hidrocarburos 5 meses 2010 

Servicio de Elaboración y Aprobación de Informe de 
Impacto Ambiental para Solicitar Autorización de 
Desbosque en Plataforma Picha 1X - Lote 58. 

PETROBRAS 
ENERGÍA PERÚ 

S.A. 
Hidrocarburos 6 meses 2009 

Estudios  en el Área de Influencia de Situche 64-08-
XX. 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 2 meses 2009 

Servicio de Inventario Forestal PPI1-PD3, 
Elaboración de Informe del Inventario Lote 67.  

Perenco Perú 
Limited, Sucursal del 

Perú 
Hidrocarburos 4 meses 2009 

Proyecto de Perforación del Pozo en Situche Norte 
2X, Estudios en el área de Influencia de Situche 68-
08-XX Sobre Aspectos Físicos como Flora, Fauna, 
Estudio Hidrológico y Calidad de Agua Impacto 
Ambiental. 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 6 meses 2009 

Elaboración del Expediente para la solicitud 
Autorización temporal de uso de agua superficial con 
fines domésticos Lote 127. 

South American 
Exploration Hidrocarburos 2 meses 2009 

Elaboración del Levantamiento Batimétrico como 
parte del expediente para la solicitud Autorización 
temporal de uso de áreas acuáticas Lote 127. 

South American 
Exploration Hidrocarburos 8 meses 2010 

Servicio de Monitoreo de Biodiversidad para el Lote 
CEPSA 114. 

South American 
Exploration. LLC Hidrocarburos 3meses 2009 

Servicio de Supervisión Ambiental para los trabajos 
de Sísmica 3D. 

Pluspetrol Perú 
Corporation S.A.C. Hidrocarburos 6 meses 2008 

Proyecto de Ampliación Base Ascenzo (Naranjal) 
Lote 101. 

Talismán Perú B.V. 
Sucursal del Perú Hidrocarburos 6 meses 2008 

Monitoreo Biológico del Proyecto de Sísmica 3D - 
Lote 64 

Occidental Petrolera 
del Perú, LLC, 

Sucursal del Perú 
(OXY) 

Hidrocarburos 4 meses Julio, 2007 

Capacitación y Seguimiento del Plan de 
Reforestación Proyecto de Exploración Sísmica 
Situche Central Lote 64. 

Occidental Petrolera 
del Perú, LLC, 

Sucursal del Perú 
(OXY) 

Hidrocarburos 2 mes Julio, 2007 

Diagnóstico del estado de la Recuperación de Áreas 
Intervenidas en el Proyecto Pihuicho - Lote 103 

Occidental Petrolera 
del Perú, LLC, 

Sucursal del Perú 
(OXY) 

Hidrocarburos 3 meses Junio, 2007 

Revisión y Elaboración del Plan de Reforestación y 
Revegetación durante las actividades del Plan de 
Abandono del Proyecto de Sísmica del Lote 64, 
charla de capacitación en Yurimaguas al personal de 
SAE. 

Occidental Petrolera 
del Perú, LLC, 

Sucursal del Perú 
(OXY) 

Hidrocarburos 2 meses Mayo, 2007 

Revegetación de las Locaciones de Perforación de S. 
Norte y S. Central - Lote 64. 

Occidental Petrolera 
del Perú, LLC, 

Sucursal del Perú 
(OXY) 

Hidrocarburos 4 meses Marzo, 2007 



 

 
 

Descripción del Servicio 
Cliente Duración 

obra / 
servicio 

Año  
Nombre Sector 

Monitoreo Biológico - Proyecto de Exploración 
Pihuicho Lote 103. 

Occidental Petrolera 
del Perú, LLC, 

Sucursal del Perú 
(OXY) 

Hidrocarburos 2 meses Agosto, 2006 

Estudio de Fertilidad de Suelos. Derecho de Vía de 
las Líneas de Conducción: Malvinas - San Martín1 - 
San Matín 3 Lote 88. (Bloque: Lote 88 - CAMISEA 
Malvinas). 

Pluspetrol Perú 
Corporation S.A.C. Hidrocarburos 2 meses Agosto, 2006 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

ANEXO 6 

STAFF DE PROFESIONALES AL SERVICIO DE FORESTSOIL 

 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
  
 



 

 
 

ANEXO 7 

MATRIZ CUANTITTIVA DEL PLAN ESTRATEGICO 
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E6.DO: Crear de un laboratorio piloto de semillas forestales  y establecer 
convenios con comunidades para la provisión de semillas de rodales semilleros.  
(D3, , O8).   

E1.FO:  Diseñar un plan de  Relaciones Publicas- Comerciales liderado por la 
gerencia general , para la generación de nuevos clientes. (F1, O1, O6).    

E2.FO: Poner en valor los trabajos desarrollados por Forestsoil en el sector, con 
una adecuada estrategia de difusión digital.  (F1,F2,F3, O1,O6,O7).                                    

E3.FO: Posicionar la marca Forestsoil,  mediante estrategias publicitarias dirigidas 
a un publico objetivo,  mediante talleres o cursos.(F1,F6, O1,O3,O6)

E4.DO: Establecer alianzas estratégicos  con socios financieros y contratistas claves 
del negocio. (D1,O1,O6).       

E5.DO: Fortalecer el área de Marketing, y implementar un área de inteligencia 
comercial . (D2, O1, O3, O6). 

E7.DO: La empresa debe gestionar la certificación ISO 9000, 14000 y OSHAS 18000 
para proyectar una imagen de confiabilidad ante las empresas del sector Y 
aprovechar las oportunidades venideras  . Asimismo le permitiría ordenarse 
internamente. (D9, O4).   

E8.DO: Fortalecer las capacidades de los colaboradores en  actividades de servicio 
para disminuir la dependencia de consultores externos. (D6, O3,06)

E9.DA: Incorporar  las relaciones comunitarias en los proyectos  para  generar 
buenas relaciones  e imagen con las comunidades  y los  clientes.  (D1, A1, A6).     

E10.DA:  Diversificar los servicios ambientales-forestales a otros sectores 
económicos similares, para superar la inestabilidad del sector. (D5, A2,A3,A4, A5).   

E11.DA:Crear un área de Investigación, Desarrollo e Innovación con enfoque 
sostenible como valor agregado a nuestros servicios. (D3, A3,A4).
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E11.DA:Crear un área de Investigación, Desarrollo e Innovación con enfoque 
sostenible como valor agregado a nuestros servicios. (D3, A3,A4).
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Fuente: elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

 


