
 

EL TRABAJO POR HACER  

SONITEL fue fundada en Panamá City, Panamá en 

el año 1957. En el año 2000, SONITEL se convirtió 

en GRUPO SONITEL y hoy en día emplea a más 

de 200 personas en tres países y cuatro empresas 

comerciales separadas. 

 

SONITEL provee tecnología de la información a 

trabajadores de información dentro de las corpora-

ciones ubicadas en Centroamérica. Se especializa 

redes, centro de datos, infoware, y acceso. El equi-

po de SONITEL S.A. cuenta con 50 profesionales 

cuya pasión es el proveer soluciones de IT comple-

jas que ofrezcan beneficios tangibles a sus clientes. 

SONITEL tiene más del 30% de las redes del mer-

cado, más del 20% de los centro de datos y más del 

60% del infoware. 

 

En el año 2001, SONITEL Panamá enfrentaba tres 

retos significativos: (1) el redefinir su estrategia 

corporativa debido a cambios drástico en el contex-

to de su empresa; (2) provocar un cambio dramático 

en la tendencia hacia la baja en sus resultados por 

una tendencia positiva; (3) realizar un cambio en los 

hábitos, la mentalidad y capacidad de los equipos  

 

 

dentro de la compañía. Debido a cambios enormes 

en la industria, tuvieron que cambiar su cultura de 

proveedor de hardware, lo cual habían hecho por 45 

años, a la de un proveedor de soluciones y servi-

cios. De no haber hecho este cambio, la compañía 

probablemente se hubiese ido a la quiebra en menos 

de dos años. 

 

LA SOLUCIÓN  

SONITEL Panamá ha puesto en marcha varias de 

las soluciones de FranklinCovey con fines de crear 

una nueva cultura organizacional, cambiar compor-

tamientos claves dentro de los departamentos, me-

jorar la productividad, mejorar la sinergia entre los 

departamentos y proveer un base para la implemen-

tación de su misión en todos los niveles de la orga-

nización. Con el fin de provocar un cambio rápido y 

significativo empezando por la parte más alta de la 

organización, se implementó el programa de Los 4 

Roles del Liderazgo con toda la plana mayor de la 

organización. Como complemento a esta interven-

ción, una gran parte de los empleados participó en 

los programas de los 7 Hábitos de las Personas Al-

tamente Efectivas y FOCO: Logrando las Priorida-

des Mas Cruciales. Estos grupos pudieron entonces 

influenciar a otros y crear una cultura organizacio 

 

 

 

 

 

 

SONITEL S.A. 
Los ingresos Recurrentes han Crecido de US$100.000 en 2001 a US$1.8 Millones en 2005 
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nal de mas unidad y cooperación pues ahora com-

partían un entendimiento de nuevos principios  y  

utilizaban un una terminología basada en valores 

comunes. Facilitadores dentro de la organización son 

quienes ahora entregan los resultados de las encues-

tas de ejecución xQ. La creación de un portal con 

datos de Colaboración Interna, lo cual fue hecho uti-

lizando herramientas de inteligencia de negocios, 

acompañado con una cierta constancia y disciplina 

en el llevar a cabo reuniones de equipos fueron esen-

ciales en la transformación de sus resultados. Mode-

los de habilidades son revisados continuamente para 

así poder alienar las capacidades del personal con las 

iniciativas estratégicas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Los ingresos Recurrentes han Crecido de 

US$100.000 en 2001 a US$1.8 Millones en 2005. 

 

 

 

 

 

 

 

 

RESULTADOS 

Existe ahora una conciencia e implementación de 

una filosofía de liderazgo basado en principios en 

todos los niveles de la organización. SONITEL Pa-

namá ha reducido su cartera de clientes de 2.500 que 

agregaban muy poco valor a la compañía a 80 clien-

tes recurrentes, quienes a su vez comparten las solu-

ciones que son claves para su estrategia, con otros 

clientes potenciales. SONITEL ofrece servicios a 

corporaciones  y se ha especializado en ofrecer solu-

ciones de información tecnológica y de comunica-

ción de primera clase, lo que ha llevado a una clara 

tendencia positiva en sus resultados. Sus ingresos 

recurrentes han crecido de US$100.000 en  el año 

2001 a US$1.8 millones en el a¶o 2005. La producti-

vidad creció de US$100.000 por miembro de equipo 

a US$350.000 por miembro.  

 

La satisfacción del cliente subió de un 4.0 a un 4.5. 

Los equipos se sienten motivados y con ganas de 

crecer profesionalmente como también a nivel perso-

nal. Los empleados ahora mantienen un mejor balan-

ce entre la vida profesional y la vida fuera del traba-

jo. Los gerentes y empleados tienen ahora un mejor 

entendimiento de la misión de la empresa; han empe-

zado a utilizar un auto liderazgo y a entender la di-

rección de la empresa y la importancia de que se im-

plemente la misión corporativa a través de toda la 

organización. 

 

El plan ahora es el hacer participar a toda la organi-

zación en el programa FOCO, no como un programa 

de entrenamiento sino como un proceso.  ñEstamos 

trabajando con nuestro equipo de ventas en un pro-

grama de ocho meses llamado óAyudando a Nuestro 

Cliente a Tener £xitoô y óVenta Centrada en el 

Cliente.ô Vamos tambi®n a usar la medici·n xQ cada 

seis meses. Vamos a utilizar las 4 Disciplinas de Eje-

cuci·n como un ejercicio anual.ò ƻ 
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