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El contenido del ejercicio de planeacion estratégica del periodo 2023 - 2027 se presenta en 4 secciones, cada una desarrollada en documentos
por separado para facilitar su lectura.

El presente documento describe los puntos de la seccién 2 identificada en color azul de los siguientes elementos:

Seccion 1 Seccion 2 Seccion 3 Seccion 4

Resumen Ejecutivo - Metodologia utilizada Modelo de Madurez Analisis de Entrevistas y
Modelo de Ejes para el desarrollo del plan CAPA Encuestas
Estratégicos
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La Vision del Proyecto

El Vision Board es una herramienta que permite
analizar la finalidad del proyecto y lo que se quiere
lograr con el cumplimiento del mismo. También se
analizan los obstéaculos y los facilitadores con los
que Se cuenta. Y por qué este es el momento
adecuado.

Este ejercicio se realiz6 con los integrantes del
Comité de Planeacion Estratégica y Riesgos.

THE VISION BOARD =S

PROYECTO DE PLANEACION ESTRATEGICA IMCP

OBJETIVOS DEL PROYECTO

® Tener una metodologia que nos permita tener sequimiento, mejoramiento
y replanteamiento de la estrategia del IMCP

® |gualdad en estatutos, estructura orgdnica y seguimiento en la planeacidn entre IMCP y
federadas

e Contar un procedimiento que permita evaluar los objetivos planteados por los integrantes
del CEN.

e (Contar con un mecanismo que permita visualizar historias de éxito y fracaso de todas la
federadas.

OBSTACULOS ® |gualdad en estatutos, estructura organica y sequimiento en la planeacion entre IMCP y

federadas

® No vamos a topar con paradigmas existentes: .
, ® Incorporar elementos tecnoldgicos: celular KPIs, resultados
® E|Tiempo
® Encontrar trascendencia en los cambios de consejos.
® Mantener interés y compromiso en el proyecto de planeacion FACILITADORES
* Lafalta de seguimiento ® Tenemos areas de oportunidad que podemos atender rapido
® Implementacion, mientras que no se refuerce con una obligatoriedad de e Unainoperabilidad de la planeacion actual
estatutos puede quedarse guardado en un cajon o en un deseo e Ladisposicion que existe en los integrantes del CEN.
® Pensar que ya no se ocupa actualizar una vez concluida la plantacion
¢POR QUE AHORA?
® El momento de re descubrirnos y re direccionar es como un despertar, es como un grito de guerra
® Por que hemos reconocido que necesitamos actualizar nuestro plan, no hay tiempo que perder.
® Porlare ingenieria que muchas profesiones estan teniendo.
® Por la disposicion que existe en los integrantes del CEN.
e Tenemos la fortuna de contar con la experiencia de lo sucedido en los ltimos dos afios
® Se havuelto la necesidad de incorporar nuevas tecnologias
® Porque como profesion hemos visto un cierto futuro con Riesgo de continuidad, y tenemos mucho que

ofrecer al diferentes sectores de la sociedad

PLAN ESTRATEGICO IMCP / FRAME / VISION BOARD
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Matriz de Stakeholders

Los stakeholders son todos aquellos que influyen
en la operacidn de la empresa u organizacién. En
este caso los stakeholders del proyecto son todos
aquellos que se verian impactados por la

implementacion de la planeacidn estratégica. Estos

pueden ser internos o externos.

Los stakeholders se dividen en 4 grupos:
Administrar de cerca, Mantener satisfechos,

Mantener informados y monitorear con un minimo

esfuerzo.

STAKEHOLDERS MATRIX

ANALISIS
Director
— IMCP
Los 60
@ presidentes de
Elgrupodeex  [as Federadas
presidentes
Socios del
— IMCP
El poder
legislativo

@ Organismos aliados

Autoridades (IMSS, SAT, @ Empresarios, Emprendedores

— PRODECON ,Requlatorio y estatales)

@ Directivos de Empresas

@ Estudiantes de Contadurfa y Finanzas

e,
PR

IMCP

@ Presidente IMCP

Miembros del Comité
Ejecutivo nacional

Comisiones de
Planeacion de Federadas

@ Entidades educativas

PLAN ESTRATEGICO IMCP / FRAME / TEAM CANVAS
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COMPONENTE 1
El mapa de contexto es una herramienta que se utiliza para analizar los
COMPONENTE 8 COMPONENTE 2 componentes de algo, ya sea una organizacion, un producto, un servicio,
un publico, un mercado, etc.

En el centro se coloca el tema que se quiere analizar y en los circulos
subsecuentes los distintos componentes que hacen ese tema.

COMPONENTE 7 TEMA ESPECIFICO COMPONENTE 3

En el caso del IMCP, se realizaron 4 mapas de contexto:
1. IMCP
2. Cliente del IMCP - Los Colegios Federados
3. Operacién del IMCP
COMPONENTE 4 4. Competencia del IMCP

COMPONENTE 5
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El Mapa de Contexto del
IMCP

Se mencionaron los siguientes 8 sub dominios
clave del Instituto Mexicano de Contadores
Piblicos:

® Normatividad, legislacion propia
® Relacion con entidades externas
® (lientes

® [structura de gobierno
o

o

o

([

Infraestructura

Productos y servicios
Operacion

Valor que entrega el IMCP

THE CONTEXT MAP X

ANALISIS IMCP

® Compliance - Estatutos, Mision, Visién, Planeacion Estratégica, Modelos
de Negocio y Operacidn, Impacto Social ESMR

NORMATIVIDAD,
® Alos asociados - Pertenencia, Reconocerlos como LEGISLACION
contdadtl)res, ﬁgruparlllos como Icomunidad, PROPIA e
Ayudarlos a desarrollarse, evolucionar -
cgpacitarse ! ® Autoridades Regulatorias - Impacto Social ESMR

® Alas federadas - Representacion ante las VALOR QUE RELACION CON ° Colegioy.agrupaciones a.fines.- Ca’maras
autoridades, Reconocimiento formal, Contacto ENTIDADES empresariales, Empresarios, Directivos de
que permite bajara mi localidad lo que pasa en el ENTREGA EL IMCP EXTERNAS Empresas, Agrupaciones profesionales.

mundo e Universidades e Instituciones educativas

® Federadas

CLIENTES ® Asociados

® (Otros (entrenamiento,
publicaciones, articulos)

OPERACION

® Educacidn continua - Eventos técnicos/
profesionales

e Editorial (libros, revistas, articulos)

® \/entas de articulos promocionales

® Certificacion de los asociados

® Cuota mensual por el nimero de asociados

ESTRUCTURA DE ® E[ Comité Ejecutivo Nacional - comisiones,

comité, regiones, federadas, presidentes de
GOBIERNO federadas, asociados
® Presidente IMCP
® Asamblea
® QOperacién/administracion

INFRAESTRUCTURA

® [nstalaciones - edificio propio

PLAN ESTRATEGICO IMCP /| EXPLORE / CONTEXT MAP IMCP
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El Mapa de Contexto del
Cliente

Se mencionaron los siguientes 7 clientes del IMCP:
® federada

® Asociado que paga la certificacion

® Convencionista

® Estudiante de seminarios, cursos y capacitacion
[ J

o

o

Compradores de libros, revistas y articulos
Compradores de productos promocionales
Patrocinadores de eventos del IMCP

THE CONTEXT MAP X

ANALISIS IMCP

® Representatividad Nacional

® (Colegiado, union, solidez, fortaleza

® Pertenecer a organismos institucionales internacionales

® |3 certificacion de idoneidad - certificar y prestar servicios en USA

FEDERADA
® Acceso a asociados
del IMCP como -
publico : Estcaciﬂgclmwnto
PATROCINADORES ELAS&%Q%% QUE ® |3 celzrftificacién de idoneidad - certificar y prestar
DE EVENTOS DEL TR servicios en USA
IMCP

® No asociado (con potencial de
serlo) - acceso a un grupo,
convivencia, networking,
interaccién, conocimiento
actualizado y técnico

EL CONVENCIONISTA ® Asociado - convivencia, networking,

interaccion, conocimiento

CONVENCION ANUAL actualizado y técnico, convivencia

social entre familias

EL ESTUDIANTE DE . 5
® [Estatus LS COIAT TS SEM|NAR|OS, : \Cli)nncctjclﬁr;liizmto actualizado y técnico
o Identidad DE LIBRO,S, REVISTAS, CURSOS, y
® Amora lainstitucién ARTICULOS CAPACITACION

® Conocimiento actualizado y técnico

PLAN ESTRATEGICO IMCP / EXPLORE / CONTEXT MAP CLIENTE
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El Mapa de Contexto de la
Operacion del IMCP

Se identificaron los siguientes 8 subdominios de la
operacion del IMCP:

® Comité Ejecutivo Nacional y Direccidn Ejecutiva
® (erencia Editorial

® Gerencia de Certificacién

® Comunicacion Institucional

® Gerencia de Tecnologia

® (Coordinaciéon Comercial y Coordinacion
Relaciones Laborales
® Coordinacion Talento Humano

THE CONTEXT MAP

OPERACION DEL IMCP

* Nomina COORDINACION
TALENTO HUMANO

® \/enta editorial COORDINACION

e \lenta en linea COMERCIAL
COORDINACION

. Eatrioiinios RELACIONES

® Revistas

o Eventos LABORALES

® Enlaces
® ERP

® fFinanzas
® Nomina

COORDINACION
RELACION CON IFAC

OPERACION

DEL IMCP

COMUNICACION
INSTITUCIONAL-
HACIA AFUERA

COMITE EJECUTIVO
NACIONAL
DIRECCION
EJECUTIVA ® Vicepresidencia de apoyo a
federadas
GERENCIA
EDITORIAL
GERENCIADE
CERTIFICACION

PLAN ESTRATEGICO IMCP/ EXPLORE / CONTEXT MAP OPERACION
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El Mapa de Contexto de la
Competencia

Se mencionaron los siguientes 3 sub dominios
clave de la competencia del IMCP:

e ACP

® FCP

® (apacitadoras

e Apatia

o |MEF

T
A

(e
THE CONTEXT MAP "o
ANALISIS IMCP
® Agremia contadores
ACP
° i h
SR IMEF FCP e Agremia contadores
LA
COMPETENCIA
e |a apatia, desconocimiento o falta de interés APATIA CAPACITADORAS ° tgzcjmictgdoofrsjgrg?j:go colaboran

de no pertenecer

PLAN ESTRATEGICO IMCP /| EXPLORE / CONTEXT MAP COMPETENCIA
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CUSTOMER PROFILE =S
EXPLICACION DE HERRAMIENTA IMCP

GAINS

El Customer Profile, o perfil del cliente, es una herramienta
que se utiliza para analizar a un tipo de cliente especifico. En
ella se condensan los principales “trabajos” o “tareas” que el
Jops B= cliente tiene que realizar o quiere cumplir con un servicio o
producto en especifico, sus principales dolencias y sus
principales ganancias.
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El Perfil de la Federada

Se definié como cliente principal: los Colegios
Federados a los que el IMCP les brinda servicio.

Entre los principales jobs que se identificaron esta
el obtener representatividad por parte del IMCP, el
pertenecer a un grupo que tiene solidez.

Entre los principales pains que se identificaron
estd el pago que se tiene que hacer por cada
asociado, el costo de infraestructura y tecnologiay
|a falta de homologacidn en las distintas
administraciones.

Entre los principales gains que se identificaron
estd el ofrecimiento de los certificados para los
asociados de cada Colegio Federada, el acceso a
contenidos creados por el IMCP y la representacion
en caso de conflicto.

THE CUSTOMER PROFILE >

ANALISIS

Ofrecer las certificaciones para sus asociados

Validacién de certificacién en IFAC para trabajar en USAy Canada

Acceso a una red nacional de expertos por temas especializados

Apoyo en el manejo de conflicto. Representatividad por parte del IMCP. EI IMCP da la cara
por ellas (las federadas)

Acceso a contenidos generados por el IMCP. Los cuales pueden ser usados con sus
asociados. Investigacion, encuestas, etc.

Convenios institucionales para asociados de federadas - Universidades, Confederaciones,

, Obtener representatividad nacional
Gobierno

Pertenecer a un sistema colegiado: unién, solidez, fortaleza
Promover los intereses del gremio

Contribuir al bienestar de las empresas y el pafs

Satisfacer las necesidades y requerimientos de sus asociados:
Diferenciarse, influencia, reconocimiento, apoyo que abra las
puertas, crecimiento personal, fraternidad, crecimiento personal,
El pago de cuota de la federada al IMCP acceso a una red de informacidn, acceso a profesionales con el
La cobranza con los asociados para transmitirlo al IMCP mismo perfil, poder extender sus servicios

No tener clara la razén, cual es el valor que obtiene con lo que paga la cuota ® Pertenecer a organismos e instituciones internacionales

Falta de comunicacién e informacion sobre beneficios del IMCP

El costo administrativo se incrementa cuando crece el nimero de asociados

Las federadas cobran diferentes montos de cuota en diferentes ciudades, lo cual puede disminuir su margen

por cuota de asociado

Les cuesta mucho mantener una estructura por los costos fijos que implican - salarios, etc.

Hay federadas que cambian la operacion cada administracion y se pierde el know how

Costo de la infraestructura y tecnologia

Algunas no tienen edificio y rentan

No se usan los mismos sistemas para administrar la certificacién

No tener claridad de cdmo vender los cursos sin que se genere una competencia en la compensacién

En el mundo presencial es dificil dar cursos de cierta drea que son de poco interés y que estas obligado a hacer

aunque pierdas dinero en el proceso por falta de quorum

PLAN ESTRATEGICO IMCP / EXPLORE / CUSTOMER PROFILE
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BUSINESS MODEL CANVAS =

EXPLICACION DE HERRAMIENTA

Qgﬁd’oﬁ
¢

IMCP

El Business Model Canvas es una herramienta en la que se analizan los componentes de la organizacidn, se utilizd en el ejercicio de Planeacion Estratégica para

conocer los componentes del IMCP y analizar en que édreas se podia mejorar.

KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITION

Actividades nucleares de la
organizacion

o

Socios 0 agentes necesarios
para cumplir con el modelo de
negocio de la organizacién

Por qué medio se entrega la
KEY RESOURCES propuesta de valor
Recursos necesarios para

la operacion de la

organizacion R H

COST STRUCTURE

Costo de operacidn y servicio de la organizacién

CUSTOMER RELATIONSHIP CUSTOMER SEGMENT

Como es la relacion con los

clientes de la organizacién -
L Nicho del mercado, a quien

esta dirigida la propuesta de

CHANNELS .
valor de la organizacién

Por qué medio se entrega la
propuesta de valor

B ole
o ahan
REVENUE STREAMS

;COmo se ganard dinero?
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KEY PARTNERS

e CENEVAL

® [FAC

o SAT

® |MSS

o AIC

® Tribunal Fiscal

® |nfonavit

® Universidades

® CINIF

® Prodecon

® Gobiernos Estatales
e Auditoria Superior

® Personal

® Operacion de Oficinas
® |nfraestructura

® fFyentos

® Mercadotecnia

BUSINESS MODEL CANVAS

KEY ACTIVITIES

® Atencion a membresia y colegios

® Pagos cuota

e Certificacion

® Normas de control de calidad

® Trdmites por asistencia a eventos en colegios

® Cursos para federadas

® Proceso de dictaminadores validando con
federadas y SAT

® Apoyo en temas tecnoldgicos con alguna
plataforma

® Apoyo plataforma puntos DPC

o
®

KEY RESOURCES
e |nfraestructura tecnoldgica
L
® Personal - aproximadamente 64
e Edificio
&
Hﬁ
nﬂ'n'
COST STRUCTURE

ANALISIS

VALUE PROPOSITION

® Representatividad Nacional

e Organismo colegiado: unién, fortaleza, solidez

e Pertenecer a organismos institucionales
internacionales

® Contenidos

® Convenios

® Networking

e (Certificacion de idoneidad

e Capacitacion especifica

® Informacion sobre la profesién contable

® Un canal para compartir inquietudes sobre su
negocio

CUSTOMER RELATIONSHIP

e Vicepresidencia de apoyo a Federadas en el comité
gjecutivo nacional

® Mailing en donde se tiene contacto directo con los
asociados

® |a gerencia de enlace institucional

® Video llamada desde el CEN a los presidentes VP
de federadas

e Solicitudes que llegan directo a Direccion Ejecutiva

® Se pueden tratar temas por el teléfono del
instituto

® Hay un directorio en la pagina para dirigirme al
area que atiende mi necesidad https://
imcp.org.mx/contacto/

® Se |evantan tickets por correo electrénico al correo
que seleccionas en la paginay sevanaen la
plataforma de servicio (ZENDESK) sobre temas
como certificacion, administrativos, etc. oo

e Visitando las instalaciones

CHANNELS

e Contrato de Afiliacién Presencial o Remoto

® Pago de cuota

® Por medio de la federada se juntan las
personas que quieren certificarse, puede ser
un grupo en el colegio o se busca sede
alterna pues hay numero minimo

® |05 cursos en linea (13) se adquieren porla
pdgina o a través de tu colegio

® Para la convencion se llena un formato
escrito por medio de la federada o en la

tienda en linea L)
-0—0-

REVENUE STREAMS

NS

PN
IMCP

CUSTOMER SEGMENT

® |3 federada

® |os asociados que se certifican

® | os estudiantes de sus cursos en linea

® | os compradores de materiales impresos
® |os asistentes a la convencién

® | 0s compradores de promocionales

® Empresarios

® Aportaciones

® \lenta de Libros
® Fventos

® Tienda enlinea
o Certificaciones

PLAN ESTRATEGICO IMCP / EXPLORE / BMC
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La herramienta de analisis PESTEL es una técnica de andlisis estratégico para

definir el contexto de una empresa a través del analisis de una serie de factores

externos.
LEGALES
La técnica PESTEL consiste en describir el entorno externo a través de factores
politicos, econdmicos, socio-culturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales.
Se realizé un andlisis PESTEL y se encontraron los siguientes factores: ]
ECOLOGICOS

POLITICOS

TECNOLOGICOS

ECONOMICOS

SOCIO -
CULTURALES
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MUY POSITIVO

PESTEL

POSITIVO

@ CElecciones Presidenciales

ANALISIS

NEGATIVO

IMCP

MUY NEGATIVO

@ Totalitarismo

O Posibles Crisis
@ Tasa de Desempleo

@ Bisqueda de Practicidad/Flexibilidad

@ Tasade Desempleo @ Riesgo COVID

@ ralta deinterés en la carrera CP
O Edad de socios de las Federadas

@ Uso de laTecnologia
@ Automatizacion de Actividades del Contador

El desgaste del medio ambiente y los
efectos en el mundo

@ Corto plazo
@ Mediano plazo PO

O largo plazo

@ Los efectos legales de las reformas fiscales recientes

itico Econdmico Socio-Cultural Tecnoldgico

Ecologico Legal

PLAN ESTRATEGICO IMCP/ EDGE / PESTEL
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La herramienta de analisis FODA es un diagrama de analisis estratégico para
definir los puntos fuertes, los puntos débiles, las oportunidades y amenazas a

las que se enfrenta una organizacion.

El anélisis FODA se utiliz6 para evaluar el desempefo del IMCP en el mercado y

se utilizé para desarrollar objetivos estratégicos.

AMENAZAS
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PLAN ESTRATEGICO IMCP/ EDGE / SWOT
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PLAN ESTRATEGICO IMCP/ EDGE / SWOT
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Se desarrollaron objetivos tomando en cuenta la informacién de cada herramienta de trabajo para que sustentaran el plan estratégico. Se
priorizaron por medio de una encuesta en la que se calificd el impacto y |a facilidad de implementacién de cada objetivo.

La mayoria de los objetivos fueron clasificados como de alto impacto y dificil de implementar, o bien, que actualmente no se cuenta con todos
los recursos para su implementacion.

En las siguientes matrices se presenta la clasificacion por cada eje estratégico:

® Posicionamiento del IMCP

® Servicio de Vanguardia

® (Operacion de Excelencia

® Transformacion Tecnoldgica

® Fvolucion de la Profesién Contable
® Sinergias que Crean Valor

® (obernanza

PLAN ESTRATEGICO IMCP/ EDGE / OBJETIVOS



tru PRIORIZACION DE OBJETIVOS

strategy EJE ESTRATEGICO: POSICIONAMIENTO DEL IMCP

IMPLEMENTACION

IMPACTO
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IMPLEMENTACION

IMPACTO
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IMPLEMENTACION

IMPACTO



tru PRIORIZACION DE OBJETIVOS

strategy EJE ESTRATEGICO: TRANSFORMACION TECNOLOGICA

—
=
=
[
-
Lid
=
Lid
el
Q.
=

IMPACTO
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IMPLEMENTACION

IMPACTO
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IMPLEMENTACION

IMPACTO
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Se realizé una entrevista al Staff operativo del IMCP para identificar dreas de oportunidad y problematicas existentes en la organizacién.
La entrevista fue conformada por los siguientes colaboradores con distintos roles en las dreas de |a organizacidn:

Angélica Gdmez Castillo - Directora Ejecutiva

Miguel Angel Garcia Téllez - Gerente de Tecnologias de la Informacion
Antonio Angulo Olascoaga - Gerente de Administracion y Finanzas
Dzoara Rodriguez Velazquez - Gerente de Relaciones y Difusidn

Efrain de Jests Gonzdlez Colina - Gerente Comercial

Arturo Morales Armenta - Gerente de Certificacién y Calidad Profesional
Aide Chdvez Martinez - Gerente de Enlace Institucional

Y se clasificaron los puntos en los siguientes temas relevantes:

® Comunicacion ® Membresia
® Servicios ® Tecnologia
® (Operacion ® Publicidad

® (olegios Federados ® \icepresidencias
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(] [N 4 [ Y 4
Comunicacion Operacion Federadas

"Cada colegio se va por sus caminos en términos "Dar servicios sincrénicos. Eventos en linea" "Medicion de Métricas. No se conoce el estado de los "Alineacion de nuestros objetivos con los de las
de comunicacién. Tener una comunidad mds objetivos" federadas"”

robusta en redes sociales” "El instituto tiene un sistema de educacion a ) ,

o - Dar el apoyo a los colegios federados con base en
o distancia para ofrecer a los colegios ] g | , las federadas”

"Fortalecer la comunicacion institucional.” los recursos €run solo equipo con las rederadas

\ 0 "Sistema de Internet para la Capacitacién Continua" "Plan de Accién y Responsable” "Los colegios dejaron de actualizar la

Fortalecer a los voceros del IMCP. Identificar e

. D . , . . atatorma"

quienes son y hacer un plan de comunicacién Tener mas reuniones con los colegios para P

1 i i il . . a0 2 n

institucional "El instituto no debe de ofrecer servicios de estar mas cerca e .

o . , Eficientizar las comunicaciones y acuerdos con
capacitacion. Es una competencia desleal segin lo las federadas”
"La comunicacion con los presiden v - ; : : iy .
A QUL €O 18 25T TG 56 12 que consideran los colegios" "Necesidad de mejorar la Atencion al cliente"

perdiendo por la alta rotacién"

"Los colegios se llevan un porcentaje de las

Actividades Sociales o de Responsabilidad Social ventas de los cursos del IMCP"

Membresia Tecnologia Publicidad Vicepresidencias
"Crecimiento de la membresia” "Nos ha faltado explotar las herramientas "Publicitarnos como un instituto que apoya la "Entendimiento de los puntos principales de los
tecnoldgicas" actualizacion de los contadores. Se tiene informes anuales. No se conoce qué debe
investigacion de primera mano" reportar. Vicepresidencias"

"Necesidad de modernizacion de tienda en
linea" "El rostro humano de la contaduria publica"

PLAN ESTRATEGICO IMCP / EXPLORE / ENTREVISTA OPERACION
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