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RESUMEN

TITULO: CREACION DEL MARCO ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA MEGAMUSIC
ENTRETENIMIENTO"

AUTOR: JAVIER ENRIQUE DIAZ RODRIGUEZ™
PALABRAS CLAVE: Stakeholders, entretenimiento, informacion primaria, proyeccion.
DESCRIPCION

El trabajo de aplicacion toma gran relevancia ya que brinda la oportunidad de generar una
herramienta que dé como resultado la planeacién e la estrategia de la empresa MEGAMUSIC
ENTRETENIMIENTO, primero se realizara un diagndstico del sector, luego se va a realizar una
valoracion de la empresa mediante un andlisis DOFA que determine la situacion actual de la
empresa, se realizara el disefio de la estrategia de la organizacién en donde se realizara el
desarrollo de los objetivos estratégicos, su vision, mision, el MEGA y se utilizara la metodologia
del Balance Score Card como eje articulador de medicién, mediante la definicion de indicadores
que permitan el monitoreo y control de la organizaciéon y sus objetivos.

Mediante un ejercicio académico se realizard un analisis de informacion primaria del sector, se
describira el comportamiento de la industria del entretenimiento a nivel nacional y regional. Se
pretende que el lector de este documento identifique cuales son los stakeholders del sector, el
comportamiento de la industria la proyeccion de crecimiento, oportunidades y amenazas a futuro
de la industria.

Es importante estar recopilando y analizando la informacién de los indicadores para evaluar su
desempefio; asi los periodos sean trimestral, semestral o anual tener la informacion parcialmente
permite evidenciar el comportamiento de dicho indicador y permita facilitar la toma acciones que
aseguren el cumplimiento del plan estratégico de la empresa.

* Trabajo de Grado
* Facultad de Ingenierias Fisico-Mecanicas. Escuela De Estudios Industriales Y Empresariales.
Director. Xavier Jolonch
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ABSTRACT

TITLE: CREATING THE STRATEGIC FRAMEWORK FOR THE COMPANY MegaMusic
ENTRETENIMIENTO"

AUTHOR: JAVIER ENRIQUE DIAZ RODRIGUEZ™
KEYWORDS: Stakeholders, entertainment, primary information, projection.
DESCRIPTION

The job application takes great importance as it provides the opportunity to create a tool that
evaluates the planning and strategy of the company MegaMusic ENTERTAINMENT first diagnosis
of the sector took place, then you have to make an assessment of the company by a SWOT
analysis to determine the current situation of the company, will undertake the design of the strategy
of the organization where the development of the strategic objectives are realized, its vision,
mission, MEGA and methodology of the Balanced Scorecard is used as linchpin of measurement,
by defining indicators to monitor and control the organization and its goals.

Through an academic exercise primary analysis sector information will be made, the behavior of the
entertainment industry at national and regional level will be described. It is intended that the reader
of this document identifies which stakeholders in the sector, the behavior of the industry's projected
growth, opportunities and threats for the future of the industry.

It is important to collect and analyze information to evaluate its performance indicators; and periods
are quarterly, semiannual or yearly have the information partially allows to demonstrate the
behavior of this indicator and will facilitate the taking actions to ensure compliance with the strategic
plan of the company.

* Bachelor Thesis
* Facultad de Ingenierias Fisico-Mecanicas. Escuela De Estudios Industriales Y Empresariales.
Director. Xavier Jolonch
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INTRODUCCION

El proyecto Megamusic entretenimiento inicia en el afio de 2008, como la
oportunidad de su propietario de recibir ingresos para costearse sus estudios
universitarios, ofreciendo servicios de sonido e iluminacién para eventos sociales.
En el afio 2010 se inicia el proceso de formalizaciébn del proyecto mediante el
reconocimiento de su personeria juridica como empresa unipersonal, para
posteriormente en el afio 2012 adquirir el registro Unico de proponentes y el
certificado como operador profesional de congresos y convenciones del ministerio
de comercio, industria y turismo, lo cual le permite a la empresa ademas de
contratar con entidades estatales, aumentar el numero de clientes y los servicios

ofrecidos.

En este mismo afio se acondicionan las instalaciones en las cuales funcionaran la
oficina administrativa y la bodega de operaciones, ubicadas en la calle 16 n. 32-68
en el barrio San Alonso, para atender a sus clientes y organizar sus servicios,
ademas de invertir en la compra de la flota de transporte y la ampliacién de sus
activos fijos.

Megamusic Entretenimiento es actualmente una empresa que brinda servicios
especializados de caracter logistico de alto nivel de complejidad (ferias,
congresos, lanzamientos de productos, eventos culturales, organizacion de
congresos, ferias de empleo, flestas de final de afo, activaciones vy
posicionamiento de marca, alquiler de equipos para montar infraestructura
logistica, amplificaciébn profesional de sonido, suministro de alimentos, etc.)
actualmente esta generando 17 empleos directos y 11 empleos ocasionales o por
prestacion de servicios; que se dan dependiendo del desarrollo y las necesidades

de los eventos.
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La empresa ha identificado que su nicho de mercado son los eventos
corporativos, pasando de tener en el 2011 de tener 4 clientes corporativos, a tener
en 2015 28 clientes empresariales a las cuales se les factura cerca del 80 % de
las ventas ( El otro 20 % corresponde a eventos sociales), esto le ha permitido un
crecimiento a un ritmo acelerado en cuanto a sus ventas, compra de activos fijos
y vinculacion de personal, pero ademas ha incrementado la cartera de clientes, las
deudas adquiridas para cubrir la creciente demanda, las responsabilidades

tributarias y laborales, propias del crecimiento empresarial.

Por lo que se requiere disefiar la estrategia de la empresa, definir politicas y
objetivos claros que le permitan seguir creciendo y posicionarse en el mercado, se
tiene identificado que se requiere hacer importantes inversiones en la capacitacion
de su talento humano, en una estrategia agresiva de mercadeo, posicionamiento
de marca, fidelizacion de clientes, la compra de activos fijos, un manejo efectivo

de la logistica de montaje de los eventos, entre otras.

El trabajo de aplicacion toma gran relevancia ya que brinda la oportunidad de
generar una herramienta que dé como resultado la planeacion e la estrategia de la
empresa MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO, primero se realizara un diagnostico
del sector, luego se va a realizar una valoraciéon de la empresa mediante un
analisis DOFA que determine la situacién actual de la empresa, se realizara el
disefio de la estrategia de la organizacién en donde se realizara el desarrollo de
los objetivos estratégicos, su vision, mision, el MEGA y se utilizara la
metodologia del Balance Score Card como eje articulador de medicion, mediante
la definicién de indicadores que permitan el monitoreo y control de la organizacion

y sus objetivos.
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1. PLANTEAMIENTO Y JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

En Colombia se estima que las micro y pequefias empresas generan un 78%" de
los empleos en el pais, Megamusic Entretenimiento es una microempresa de
caracter juridico empresa unipersonal, actualmente esta generando 17 empleos
directos y 11 empleos ocasionales o por prestacion de servicios; es de vital
importancia generar la trasformacibn empresarial a MEGAMUSIC
ENTRETENIMIENTO que le permita establecer un caracter juridico estable, una
solidez econdmica, un su posicionamiento en el ambito comercial, de ahi la
importancia de establecer un plan estratégico que le permita seguir creciendo y
generando estos beneficios econdmicos y sociales a su propietario y equipo de

colaboradores.

Una de las vocaciones de desarrollo del departamento de Santander esta signada
dentro del sector servicios® y el turismo, el sector entretenimiento y cultura viene
creciendo en Colombia en su participacién dentro del PIB en los Ultimos diez afios
principalmente dentro de los subsectores de artes escénicas y artes visuales y la
cultura, hecho que constituye una oportunidad para esta empresa pues
Megamusic Entretenimiento, Sin embargo no ha definido una estrategia clara que
esté alineada con esta oportunidad y que propenda por el crecimiento de su
participacion dentro del mercado, crecimiento en infraestructura y viabilidad
financiera; lo que la expone a grandes riesgos de sostenibilidad y permanencia a
corto y mediano plazo.

! BARANDICA, Arley y COLLAZOS, Jaime Andrés. El Censo General de Mypimes [en lineal].
DANE, 2005, p. 70-72. |[Citado 8 ago 2014]. Disponible en Internet: <URL:
http://www.dane.gov.co/>

> CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA. Reporte empresarial [en linea]. Bucaramanga,
2011 |[Citado 8 ago 2014]. Disponible en Internet: <URL:http://www.compite360.com
/Indicadores/Publicaciones/Indicadores-economicos-de-Santander-Julio-2011.aspx>

® REVISTA DINERO. El gasto de cultura, cultura y entretenimiento [en linea]. 2008 [Citado 10 ago
2014]. Disponible en Internet: <URL:http://www.portafolio.co/portafolio-plus/industria-cultural-
aporta-321-al-pib-colombia>
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De manera adicional, en los ultimos afios, debido a la intensificacion de la
competencia, la globalizacion y la explosion de la tecnologia, la creacion de
conocimiento y la capacidad de innovacion se han convertido en los factores
dominantes de ventaja competitiva® Como consecuencia, las organizaciones se
ven obligadas a buscar méas alla de las medidas financieras tradicionales y un
mayor énfasis en indicadores de desempefio relacionados con temas mas suaves
incrustados en las personas y los procesos, cuyos puntos fuertes o debilidades no

aparecen en un balance general o un estado de resultados.®

Para consolidarse de manera definitiva en el mercado, la empresa requiere un
direccionamiento que la oriente dentro de las tendencias del sector y le permita
establecer acciones en el corto, medio y largo plazo. La formulaciéon e
implementacion de un plan estratégico le da la posibilidad de establecer estas
acciones y generar un mayor entendimiento de las necesidades de los clientes, las
amenazas externas y las estrategias de los competidores. De igual forma brinda la
posibilidad de incrementar la productividad, garantizar la calidad del servicio y
definir una oferta diferenciadora para el mercado a un precio competitivo. Esto

conlleva establecer una ventaja competitiva para la empresa.

Por eso se hace necesario realizar un analisis diagndéstico que permita determinar
la situacion actual de la empresa, para definir cuales son los lineamientos a seguir
que le posibilite en el corto plazo corregir los errores cometidos hasta el momento
en la operacion del negocio, a su vez a mediano y largo plazo marcar el derrotero
a seguir para garantizar el crecimiento y la estabilidad de la organizacion ( El
disefio de la estrategia de la organizacion se realizara mediante la metodologia del
BSC).

* CROSSAN, M.M. and BERDROV, |. Organizational learning and strategic renewal. In: Strategic
Management Journal 24(11), 2003.1087-1105
> BROMWICH, M. and BHIMANI, A. Pathways to Progress, CIMA, 1994.
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Figura 1. Imago tipo de Megamusic Entretenimiento
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2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

Disefar el plan estratégico de la empresa MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO,
con el fin de generar un crecimiento estructurado y competitivo en el mercado

cultural y del entretenimiento para los proximos dos afos.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Analizar el mercado cultural y de entretenimiento en Bucaramanga y su
area metropolitana y entregar un articulo que permita entender el
comportamiento del sector en la ciudad, el gusto y preferencias sus habitantes,

ademas de las tendencias del sector y el comportamiento del mercado.

o Formular las acciones operativas y tacticas que consoliden la estrategia
desarrollada para la empresa MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO para los

préximos 2 afios.

o Disefiar un sistema de indicadores como instrumento de apoyo a la toma

de decisiones para el crecimiento de la empresa en los préximos dos afos.
o Realizar una prueba piloto, donde durante un mes se realizaran mediciones

a la implementacion del sistema de indicadores y la operacionalizacién de la

estrategia y se hara un analisis de los resultados.

21



3. DESARROLLO METODOLOGICO DEL PROYECTO

El desarrollo de este proyecto esta orientado dentro de los objetivos planteados
para el mismo. Para cada uno de estos objetivos se implementan uno o mas
enfoques proporcionados por metodologias y herramientas validadas dentro del
area de administracion estratégica, Un resumen de la metodologia, métodos y

herramientas que se desarrollaran se describen en la tabla dos.

Tabla 1. Metodologias por objetivo del proyecto

OBJETIVOS DESCRIPCION ENTREGABLE ACTIVIDAD
Analizar el mercado | Recopilacion bibliografica | Un articulo del | Redactar
cultural y de sector de la | articulo con
entretenimiento en | Definir la literatura dtil para | industria del | normas
Bucaramanga y su area | el proyecto. entretenimiento internacionales

metropolitana y entregar un

articulo que permita | Documentar el sector del
entender el | entretenimiento en
comportamiento del sector | Bucaramanga

en la ciudad, el gusto y

Creacion del articulo con la

preferencias Sus | caracterizacion de la

habitantes, ademéas de las | industria del

tendencias del sector y el | entretenimiento en

comportamiento del | Bucaramanga.

mercado.

Analisis interno de la | Elaboracion de las

organizacion entrevistas y encuestas
Aplicacion de las

entrevistas y encuestas

Formular las acciones

operativas y tacticas que

Analisis organizacional.

Matriz DOFA

andlisis de datos

Matriz de

consoliden la estrategia capacidad Interna
desarrollada para la Andlisis de las 5
empresa MEGAMUSIC fuerzas de Portier
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OBJETIVOS

DESCRIPCION

ENTREGABLE

ACTIVIDAD

ENTRETENIMIENTO para

los proximos 2 afos.

generacion del
plan de mejora
Implementacion

del plan de mejora

Determinacion de
los factores
criticos e
Implementacion

de mejoras

Diseflar un sistema de

indicadores como
instrumento de apoyo a la
toma de decisiones para el
crecimiento de la empresa

en los préximos dos afos.

Establecimiento del comité

estratégico

Montar el comité
estratégico del
BSC

Disefio de la estrategia

Disefiar la
estrategia de la
empresa (Tomar

referencias.

Disefio del cuadro de | Hacer el cuadro
mando integral de BSC
Realizar una prueba piloto, | Implementacion de las | Aplicar prueba

donde durante un mes se
realizaran mediciones a la
implementacion del
sistema de indicadores y
parte operativa de Ia
estrategia y se hara un

andlisis de los resultados.

herramientas desarrolladas
durante el trabajo
aplicacion Y medicion de la
estrategia en la empresa
Megamusic entretenimiento
durante 30 dias de la

aplicacion

piloto durante 30
dias y
comparacion  del
comportamiento,

del BSC, de Ila
estrategia, de las
ventas, de las no
conformidades,

ventas.

Entrega final

Entrega de insumos finales
(Documentos, entregables,

fichas, tablas)

Sustentacion ante los

calificadores.
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4. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

4.1 DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA

Tabla 2. Generalidades de Megamusic entretenimiento

INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA:

Raz6n Social

MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO

Direccién de la empresa

Calle 16 N. 32-68

Teléfono / Fax

6900910

Ciudad

Bucaramanga

Pais

COLOMBIA

Representante legal

Javier Enrique Diaz Rodriguez

Correo electrénico

Megamusic.entretenimiento@hotmail.com

Pagina Web:

www.megam usiceventos.net

Informacién sobre la identificacidn tributaria (NIT) o equivalente

1.098.627.446-0

4.2 OBJETO SOCIAL DE LA EMPRESA

La empresa dedica a la organizacion integral de eventos sociales y empresariales,

produccién y suministro de alimentos, organizacion de ferias, congresos, ferias y

eventos masivos.

4.3 SECTOR ECONOMICO AL QUE PERTENECE

La empresa esta en el sector de los servicios, teniendo en cuenta el origen de
capital, tamafio, esta clasificada como mi pyme,
registrada en la cAmara de comercio es 8230 organizacion de eventos, congresos

y convenciones y 5230 Cathering para eventos y constitucion legal como persona

natural.
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4.4 ORIGEN DEL CAPITAL Y TAMANO

Los recursos son propios del propietario, sus activos en libros para el afio 2015 es
de $ 547.000.000 y su patrimonio es de $382.000.000, cuenta con 17 empleados
directos y once empleados indirectos.

4.5 ORGANIZACION

La empresa cuenta con personal calificado en el area de del entretenimiento,

sonido, produccion de eventos, alimentos y logistica.

4.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Figura 2. Organigrama de la empresa

Staff Manager Gerente Comercial
lavier Di=z Jhordan Navarro.

Staff Comercial Nuewvos proyectosy
Lindy Gonzales/ licitaciones
CarolinaToloza Alejandrochacon

Staff Alimentos
Carolinatoloza

5taff Contable
Mary Castellanos

Operariosde planta

i i Transporte:
Auxiliar Contable C:ﬁ:;:ﬁr Auxiliar alimentos o pu.t. / Edinson Salinas/
’ - varo quitian
MarielaEstever L= carboners Alejandra Gomez e Alvaro andres
Ansgulo
Auxiliares
Logisticos
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4.7 POLITICA DE CALIDAD

La politica de calidad esta fuertemente comprometida a brindar satisfaccion al
cliente mediante como columna vertebral de nuestra empresa el servicio al cliente,
la flexibilidad e innovacion en productos, servicio, teniendo como estandarte la
mejora continua de dichos procesos y del talento humano para cumplir con
seriedad, responsabilidad y efectividad los requerimientos de compromiso

adquiridos.

4.8 PROYECTO DE IMPLEMENTAR UN SISTEMA DE GESTION INTEGRAL

La empresa estd comprometida con la certificacion en la norma ISO 9001:2008,
mediante los cuales se busca brindar satisfaccion a los clientes, por eso esta
trabajando con dos asesores externos, brindando su apoyo de forma permanente
en dicho propdésito, la empresa esta brindando los recursos necesarios para la

implementacion, mantenimiento y mejora del sistema.

La direccibn mantiene este compromiso mediante en las siguientes actividades

permanentes:

o Establecer, implementar y mantener los procesos necesarios para obtener
el sistema de gestion de calidad ISO 9001:2008

o Promover la toma de conciencia de los requisitos del cliente en toda la

organizacion

o Informar a la sobre el desempefio del SGI y las necesidades de mejora.
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4.9 DESCRIPCION DE CLIENTES Y PROYECTOS REALIZADOS

Nombre del evento: Encuentro Nacional de Danzas y Mdusica 2013 (San Gil,

Barichara)

Asistentes: 630 funcionarios de todo el pais.

Entidad contratante: Servicio Nacional de Aprendizaje SENA.

Servicios ofrecidos: Coordinadores logisticos del evento, organizacion de
transporte, suministro de alimentacion ( desayuno, refrigerios, almuerzo, comida),
Suministro de decoracion de escenarios, suministro de sonido, tarimas, camerinos,
iluminacién de los diferentes escenarios, coctel de lanzamiento y fiesta de
clausura.

Teléfono jefes inmediatos y supervisores del evento:

Dr. DAVID HERNANDO SUAREZ Director Regional del SENA Santander
Teléfono: 321 3572211

Dra. Patricia Rodriguez Directora Relaciones Corporativas SENA Regional

Santander.

Teléfono: 315 6705499

Nombre del evento: Fiesta del dia del empleado Administrativo UIS 2012, 2013.
(Catay)

Asistentes: 1500 funcionarios y profesores.
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Entidad contratante: Universidad Industrial de Santander.

Servicios ofrecidos: Suministro de decoracion, suministro de sonido, recreacion

dirigida, coordinacién juegos de la amistad, suministro de grupos y orguestas,

entrega de premios.

Teléfono jefes inmediatos y supervisores del evento:

Ing. Juan David Pizano Jefe de recursos Humanos (2006-2013)

Teléfono: 6344000 Ext 2283

Psic6loga. Katherine Sepulveda. Jefe de Desarrollo Humano Organizacional

Teléfono: 315 2967768

Nombre del evento: Fiesta del fin de Afio funcionarios ICBF Bucaramanga 2012.

(Catay, Piedecuesta)

Asistentes: 500 funcionarios.

Entidad contratante: ICBF Regional Santander.

Servicios ofrecidos: Suministro de decoracién, suministro de sonido, recreacion
dirigida, suministro de grupos y orquestas, entrega de premios, suministro de
almuerzos (plato tipico), suministro de bebidas (Gaseosa y cerveza)

Teléfono jefes inmediatos y supervisores del evento:

Dr. Carlos Diaz Coordinador Fondo de Bienestar al empleado ICBF
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Teléfono: 3156423967

Sefiora Yolanda Arenas. Asistente administrativa Bienestar al empleado ICBF

Teléfono: 6400626

4.10 DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS DE LA EMPRESA

La empresa ofrece sus servicios de organizacion integral de eventos sociales y
empresariales, produccién y suministro de alimentos, organizacion de ferias,
congresos, ferias y eventos masivos, los medios de conseguir sus clientes es por
los canales tradicionales de publicidad en el directorio, internet, y el voz a vos que
generan los clientes, ademas de una fuerza de ventas conformada por tres
asesores comerciales, que a su vez brindan el servicio de acompafiamiento al

cliente en todos sus eventos.

4.11 CLIENTES

Empresas del sector privado que requieren servicios logisticos tales como
comercial Nutresa, Electrificadora de Santander, Hotel Ciudad Bonita, Hotel Punta
Diamante, Neomundo, Distrubuidora Nissan, Sanautos, plaza mayor, Empresas
del sector publico como la Universidad Industrial de Santander, Policia Nacional,
Defensa Civil colombiana, Gobernacion de Santander, Area Metropolitana de
Bucaramanga, clientes particulares que contratan los servicios para eventos

sociales como 15 afios, matrimonios, grados pifiatas, etc.®

® Informacién suministrada por el departamento comercial de la empresa.
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4.12 IMAGENES DE DESARROLLO DE EVENTOS

Figura 3. Eventos y servicios de la empresa

30



Figura 4. Portafolio de servicios actuales
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5. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO
Mediante las técnicas propuestas ante las directivas de la empresa se crea un
grupo estratégico cuyo objetivo es mantener un proceso de analisis de la empresa
de forma interna, externa y enmarcada en los principios de la organizacion.

5.1 CONFORMACION DEL GRUPO ESTRATEGICO DE LA ORGANIZACION

Con el personal administrativo se definieron las personas que tendran a cargo el

proceso de planeacion estratégica:

Tabla 3. Conformacién del grupo estratégico

N° | NOMBRES Y APELLIDOS CARGO

1 JAVIER DIAZ RODRIGUEZ Gerente

2 JHORDAN NAVARRO Subgerente

3 SILVIA DIAZ RODRIGUEZ Supervisora

4 DIEGO AGUIRRE Supervisor

5 ALEJANDRO CHACON Asesor comercial

El personal seleccionado para ser miembros del grupo estratégico reconoce en su
totalidad toda interrelacion de la empresa desde sus funcionamientos hasta las
debilidades y fortalezas.

5.2 ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA
Es un analisis externo de la empresa necesario para examinar el contexto que

rodea asi como analizar a los competidores. Dicha informacién es critica para

determinar las oportunidades y amenazas en el entorno.
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5.2.1 Factores econdmicos. Los factores econdémicos seleccionados por el grupo
estratégico con mayor inferencia en MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO son: La

inflacion, P.1.B. y los impuestos.
5.2.2 La inflacion. Es el incremento sostenido y generalizado del nivel de precios
de bienes y servicios en un periodo determinado,7 con inferencia directa en la

capacidad de adquisicion de las personas juridicas y naturales.

Tabla 4. Comportamiento inflacion DANE 2014

Al. IPC. Variacidn mensual, primer frimesftre y doce meses.
Total nacional
2004 - 2014 (Marzo)

Variacion % Variacion %

Anos Mensual F-‘rirner Doce Anos Mensual Erimer Doce

frimesire meses trimestre meses
2004 0,98 3,10 6,21 2010 0,25 1,78 1,84
2005 o077 2,64 5,03 2011 0,27 1,79 3,19
2006 0,70 1.91 411 2012 0,12 1,47 3,40
2007 1,21 3,18 5,78 2013 0,21 0,85 1,91
2008 0,81 3,41 5,83 2014 0,39 1,52 2,51
2009 0,50 1.94 6,14

Fuente:DAMNE

Fuente: COLOMBIA. DANE. indice de precios al consumidor-IPC [en linea]. Bogota, 2014. [Citado
30 ago 2013]. Disponible en Internet: <URL:http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/

boletines/ipc/cp_ipc_marl4.pdf>

La politica monetaria en Colombia se rige por un esquema de Inflacién Objetivo,
cuyo propésito es mantener una tasa de inflacién baja y estable®, y que
interlocuciones del presidente actual su gobierno tiene toda la voluntad politica

para que la meta de la inflacion sea de un digito y la tendencia actual a la baja es

" GERENCIE. Inflacion [en linea]. S.f. [Citado 20 feb 2015]. Disponible en Internet: <URL:
http://www.gerencie.com/inflacion.html>

® COLOMBIA. BANCO DE LA REPUBLICA. Politica Monetaria: La estrategia de inflacién objetivo
en Colombia [en linea]. S.f. [Citado 10 feb 2015]. Disponible en Internet: <URL:
http://www.banrep.gov.co/es/politica-monetaria>
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para MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO una oportunidad que no se incremente
la inflacién que segun® el banco de la republica tiene una meta del 1.94% la menor
en los udltimos 50 afios de Colombia. Permitiendo que al realizar el proceso
licitacion los precios estan igual o menores, permitiendo mantener la utilidad

esperada.

5.2.3 Producto Interno Bruto (PIB). Es el valor total de la produccién corriente
todos los de bienes y servicios de un pais, durante un periodo determinado,

normalmente trimestral o anual.10
El crecimiento econémico real del P.1.B en los ultimos diez afios segun el DANE:

Gréfico 1. Crecimiento en Colombia

g e
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' ; ' 5,0%
4,7 ? ? i 4o *3
' ! 3,5 4,0 ;

1.7
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Fuente: Dane Crafico: £l Pais

Fuente: COLOMBIA. DANE. Boletin producto interno bruto. Bogota, 2013, p. 2

Segun un boletin del DANE*! sobre el producto interno bruto en Colombia, en el
segundo trimestre del afio 2013 la economia colombiana crecié 4,2% con relacion

al mismo trimestre de 2012. Frente al trimestre inmediatamente anterior, el PIB

® COLOMBIA. BANCO DE LA REPUBLICA. Indicadores econémicos — Metas de la inflacién en
Colombia [en linea]. Bogota D.C., Octubre de 2013. [Citado 10 feb 2015]. Disponible en Internet:
<URL:http://www.banrep.gov.co/>

' GERENCIE. Producto Interno Bruto [en linea]. S.f. [Citado 20 feb 2015]. Disponible en Internet:
<URL: http://www.gerencie.com/producto-interno-bruto.html>

! COLOMBIA. DANE. Boletin de prensa cuentas nacionales territoriales, Producto interno bruto [en
linea]. Bogotd, Septiembre de 2013 [Citado 20 feb 2015]. Disponible en Internet:
<URL:www.dane.gov.co>
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aumentd 2,2%. El mayor crecimiento para este periodo, comparado con el mismo
trimestre de 2012, se dio en las siguientes actividades: 7,6% en agricultura,
ganaderia, caza, silvicultura y pesca; 6,4% en construccion; 4,7% en servicios
sociales, comunales y personales y 4,7% en suministro de electricidad, gas y

agua.

5.2.4 Impuestos. El aumento o creacidn de nuevos impuestos generan una carga
que puede limitar el crecimiento de la empresa por los costos que se generan el

desarrollo de productos, activos fijos y servicios.

Para MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO se considera una amenaza alta el
aumento o creacion de impuestos a los insumos necesarios para el desarrollo de
productos o servicios porque algunos son tributariamente son asumidos por la
empresa y otros se transfieren a los clientes a través del aumento de los precios,

generando menor atraccion a los clientes.

5.2.5 Oportunidades de crecimiento econdmico local. En el entorno regional en
la Gltima década el departamento y le regién ha vivido el desarrollo del quiza el
mas ambiciosos proyectos en el sector de servicios, entretenimiento y turismo en
Santander, abanderado por el desarrollo del parque nacional del Chicamocha,
Aquaparque, la creacion del segundo teleférico mas largo del mundo, la reciente
inauguracion del parque el Santisimo,” desarrollo e inauguracién del Aquaparque
(Antiguo Parque de los Lagos), el desarrollo de nuevos y modernos centro
comerciales como el Cacique centro comercial, parque Caracoli, el desarrollo e
inauguracion de cadenas hoteleras de clase mundial como el Holiday In, BGA,
TRY Bucaramanga, los proyectos en desarrollo a mediano plazo como el centro
de convenciones de Neomundo, la recuperacion y habilitacion del teatro

Santander y el centro cultural del oriente como foco de desarrollo de convenciones

" El Santisimo es el nombre del proyecto, pero una reciente decision del consejo de estado ordend
a la Gobernacion de Santander cambiar el nombre a dicho proyecto y a la escritura de este
documento aln no se ha generado el acatamiento del fallo y el nuevo nombre del mismo.
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ferias y ex pociones, vislumbra al a region como un foco de oportunidades,
inversiones y creciente demanda en el sector de la industria del entretenimiento.
Todo esto en respuesta a latentes necesidades regionales plasmadas en el plan
de desarrollo departamental 2012-2015", respecto a la poblacién de Santander y
la dimensién sociocultural donde se plantea el fortalecimiento de la infraestructura
cultural y recreativa; asi mismo en la dimensién econémica productiva que apunta
al fortalecimiento y turistico regional y departamental, lo cual genera una gran
oportunidad de incursionar con la recreacién y entretenimiento en los proyectos

productos de la politica nacional.

5.2.6 Inversion del sector publico en nuestro sector. Para nuestro sector
econdémico es muy importante y cada vez toma mas fuérzalas ventas al sector
publico, por lo que un nuestra empresa depende directamente del buen
desempefio de la economia nacional para lograr niveles aceptables o

sobresalientes de crecimiento, inflacién y desempleo, entre otras variables.™

Este factor tiene una alta inferencia sobre MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO,
ya que cerca del 70%,'* de las ventas de la empresa se realiza a empresas del
estado, asi que cualquier afectacion de la politica fiscal tiene una conexion directa

a su 6ptimo funcionamiento es considerado una amenaza.

Dado que los espacios deportivos, recreativos y culturales forman parte importante
de nuestro publico objetivo se ha determinado que la mayoria de ellos estan bajo
la direccion del sector publico, lo que lo hace prioritario para la gestion de
mercadeo de MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO.

> GOBERNACION DE SANTANDER. Plan de desarrollo departamental. Santander enserio En
linea.Disponible en: http://www.santander.gov.co/index.php/documentos-planeacion/finish/5-
secretaria-de-planeacion/3978-informe-ejecutivo-avance-ejecucion-plan-departamental-de-
desarrollo-santander-en-serio-el-gobierno-de-la-gente-2012-2015

¥ COLOMBIA. BANCO DE LA REPUBLICA. Economia — Politica fiscal en Colombia [en linea].
Bogota, Octubre de 2013 |[Citado 20 feb 2015]. Disponible en Internet:
<URL:http://www.banrep.gov.co/es/golsario/politica-fiscal>

“ MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO. Informacién contable, libros fiscales. Enero, 2015.
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INDERSANTANDER afirma que el 74% de los escenarios deportivos y recreativos
de Santander son administrados por el sector oficial, mientras que el 26% son
administrados por privados®, asi mismo en el Plan de Desarrollo Departamental
en la linea estratégica Santander Humano y Social realiz6 el censo a
infraestructura de escenarios deportivos y recreativos, se determind 99.4% de
dicha infraestructura esta disefiada para atender el deporte recreativo y solo el
0.6% tiene especificaciones técnicas para alto rendimiento. Hecho que genera
posibilidades de desarrollo en el ambito de recreacion y entretenimiento y por

ende posibilidades de incursionar en la oferta de servicios en éste sector.

5.2.7 Politica de desarrollo departamental y nacional. Las politicas del Estado
colombiano que son desarrolladas o supervisadas por el Departamento Nacional
de Planeacion (DNP). Entre ellas se encuentra la Ley de Formalizacion vy
Generacion de Empleo, que fue expedida por el Congreso el 29 de diciembre de
2010, busca generar incentivos a la formalizacion en las etapas iniciales de la
creacion de empresas con el fin de aumentar beneficios y disminuir los costos de

formalizarse.16

Por ente departamental el plan de desarrollo estad enfocado a los pilares en
dimensién poblacional, ambiente natural, ambiental construida, socio cultural,

econdémico productivo.

> INDERSANTANDER. Instituto departamental de recreacién y deportes de Santander. [En lineal.
Bucaramanga, Santander [Citado 23 de Abril de 2012]
URL:http://www.observatoriodeldeporte.gov.co/docs/col/47/attach/PLAN%20DE%20DESARROLLO
%20SANTANDER%20EN%20SERIO%20EL%20GOBIERNO%20DE%20LA%20GENTE-
%20SANTANDER%20HUMANO%20Y%20SOCIAL%20-
SECTOR%20RECREACION%20Y%20DEPORTE%202012-2015..pdf

® COLOMBIA. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION (DNP). Ley de formalizacion y
generacion de empleo [en linea]. S.f. [Citado 25 feb 2015]. Disponible en internet:
<URL:https://www.dnp.gov.co/PoliticasdeEstado/LeydeFormalizaciényGeneraciondeEmpleo.aspx>
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Figura 5. Indicadores socioecondmicos del departamento de Santander
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Figura 6. Crecimiento de la economia de Santander
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Los planes de desarrollo nacional y local estan enfocados a impulsar el
crecimiento de los diferentes sectores; promoviendo Yy fortaleciendo el
emprendimiento tal como se plasma en el documento Compes 3527 donde el
emprendimiento es planteado como un eje estratégico que apunta al desarrollo de
uno de los pilares de la politica de competitividad vision 2032, como lo es la
formalizacibn  empresarial 'y laboral. Oportunidades y proyecciones
gubernamentales que favorecen la generacion de empleos y consolidacion de
pequefias y medianas empresas, de las cuales hace parte MEGAMUSIC
ENTRETENIMIENTO, de esta manera también se impulsa el emprendimiento
legal, desde un plan de accion donde se reunen las iniciativas y propuestas para
incrementar la formalizacion empresarial, por medio de medidas como facilitar el
cumplimiento de los requisitos legales para ser formal, acompafar procesos de

formalizacion de las MIPYMES vy fortalecer el control a la informalidad*’

5.2.8 Beneficios tributarios. Los beneficios tributarios constituyen aquellas
deducciones, exenciones y tratamientos tributarios especiales, presentes en la
legislacion tributaria que implican una disminucion en la obligacion tributaria para

los contribuyentes, generando menores recaudos para el Estado.*®

Para MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO este factor es considerado una

oportunidad en:

o Ley 223 de 1993 la cual contempla las principales normas relacionadas con
la racionalizacion tributaria en lo relacionado en las importaciones exentas del IVA,
ya que hay equipos e instrumentos para desarrollar las actividades que requiere la

empresa.

" Documentos CONPES 3527. Consejo Nacional de Politica Econémica y social. Republica de
Colombia. Departamento Nacional de Planeacion. [En linea]. Bogota, [Citado 23 de Junio de 2008]
URL: http://www.plandecenal.edu.co/html/1726/articles-195830_archivo_pdf.pdf

¥ COLOMBIA. MINISTERIO DE HACIENDA. Consideraciones generales sobre la estimacion de
los beneficios tributarios [en linea]. Bogota, s.f. [Citado 25 feb 2015]. Disponible en Internet: <URL:
http://www.minhacienda.gov.co/>
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o Ley 1429 de 2010 contempla beneficios tributarios especiales para: la
formalizacién y creacion de “pequefias empresas” y la contratacién de jovenes
menores de veintiocho afios, mujeres mayores de cuarenta afios, personas en
situaciéon de discapacidad, entre otros. Lo anterior en lo referente a mano de obra

no calificado.

Tabla 5. Factores econdmicos en el POAM final

POAM MEGAMUSIC CALIFICACION
ENTRETENIMIENTO
FACTORES OPORTUNIDAD AMENAZA
ECONOMICOS AlM| B |A[M|[B|A|M]|B]
Inflacion X X
PIB X X
Impuestos X X
Oportunidades de crecimiento local X X
Inversion del sector publico X X
Politica de desarrollo departamental y X X
nacional.
Beneficios tributarios X X

5.3 FACTORES SOCIALES

Todas las empresas tienen una alta responsabilidad social, por eso el grupo
estratégico con mayor inferencia en MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO es el de
disminuir el indice de desempleo y aumentar la calidad de vida de todos sus

colaboradores y generar impacto social.

5.3.1 Politica salarial. El salario minimo es la remuneracion minima a que tiene
derecho todo trabajador en Colombia, el objetivo es pagar por los servicios
prestados y garantizar las necesidades basicas de bienestar para el trabajador.

Grafico 2. Variables que inciden en el salario minimo
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La variacién anual del salario minimo ha tenido una tendencia a la baja. Para
MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO un aumento del salario minimo cercano al
costo de vida no implicaria ninguna variacion para la empresa, ya que el aumento

es siempre por encima de la inflacion.

5.3.2 Responsabilidad social. Para MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO tener
una alta responsabilidad social es muy importante, lograr el aumentar la calidad
de vida de todos sus colaboradores es un compromiso y ayudar a la comunidad y
el entorno social donde hace parte de su politica empresarial, por eso existe el
programa desarrollo desarrolla, que consiste en ayudar a proyectar las metas
personales, sociales, familiares y profesionales de todo su equipo de trabajo,
mediante el cual se establecen unas metas por cumplir por cada integrante del
equipo y este a sus vez genera un vinculo con la empresa para que se le ayude a
cumplir sus propositos, ademas de un programa de voluntariado social en donde

se trabaja con comunidades vulnerables de la ciudad, especialmente con nifios
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vulnerables que tengan algun tipo de cercania o vinculacion con los colaboradores

del equipo de trabajo.

Tabla 6. Ejemplo de tablas de compromiso personales del equipo de trabajo

NOMBRE:

ALVARO ANDRES ANGULO

CARGO:

Operario profesional de sonido, luces y video

PLAN DE ACCION:

Compra de bicicleta y curso de sonido en escuela de sonido
FERNANDO SOR

INCENTIVO: Curso Bogota y bicicleta
TIEMPO PARA CUMPLIR LA 3 meses
META:

DESCRIPCION DE
FUNCIONES:

Mis funciones a desempefiar en Megamusic son varias. Por
consiguiente me gusta todo lo que hago y me designan en
ella. Sin embargo, en lo que mas me gusta desempefiarme
es la produccién de eventos en la parte de sonido e
iluminacién, pero siempre estoy atento a aprender y ejecutar

cualquier tipo labor efectuada por la empresa

OBJETIVOS DEL

COMPROMISO DE TRABAJO:

Mis objetivos son cada dia mejorar y pulir mi labor dentro de

la empresa, obteniendo asi la aceptacion de mis
compafieros de trabajo y lo mas importante, la satisfaccion y

conformismo del cliente

INCENTIVOS QUE PUEDE
AYUDARTE LA EMPRESA:

Mis metas por cumplir son varias, crecer personal,
profesional y fisicamente. Un ejemplo es reanudar mis
estudios sin que me afecte mi &mbito laboral. Progresar en
mis conocimientos en todo lo que abarque la produccién de
Poder

Ultimamente estoy practicando este deporte

eventos. comprarme una bicicleta ya que
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Figura 7. Desarrollo de actividades de impacto social
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Tabla 7. POAM. Factores sociales

POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION
FACTORES OPORTUNIDAD | AMENAZA ‘
SOCIALES Al ™M |B|A[M|[B|A|M|B
SALARIOS X X
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL X X

5.4 FACTORES COMPETITIVOS

Los actores del entorno inmediato de competencia, o sea, los que compiten por el

mismo mercado, los proveedores, los clientes, los posibles nuevos ingresos y los

productores de sustitutos — retomando la terminologia de Michael Porter (1986) —;

y por otra parte estan los actores del entorno general, los poderes publicos,

bancos, medios de comunicacion, grupos de presion.

Figura 8. Marco competitivo de las cinco fuerzas de Porter
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Fuente: ALLEN y GORGEON. Las cinco fuerzas como herramienta analitica. IE Business School.
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5.4.1 Poder de negociacibn de los proveedores. MEGAMUSIC
ENTRETENIMIENTO tiene proveedores dependiendo de los servicios que
requiera, los cuales se seleccionan de acuerdo a la necesidad. La actividad de

mayor demanda a la empresa es los eventos sociales y empresariales.

El tipo de materiales principales que adquiere la organizacion a traveés de sus

proveedores son:

o Papeleria

o Equipos de cédmputo

o Equipos de audio, video e iluminacion

o Materia prima para la elaboracion de alimentos.
. Trasporte

En los servicios principales que contrata la organizacién estan:

o Seleccién de personal
o Seguridad social
o Contratar personal Freelance

Analizando el poder de negociacion de los proveedores, se concluye que en
general es bajo. Esto se debe a que existe un alto nUmero de proveedores en

nuestros iNnsumos y equipos, lo que permite obtener productos mas econémicos.
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5.4.2 Poder de negociacion de los compradores. Haciendo un Pareto de la
facturacion de la empresal9, el 20 por ciento de sus clientes le facturan mas del
80 por ciento de sus ventas, lo que hace que el poder de negociacion de los
compradores sea alto, en especial en lo que respecta a empresas del estado ya
que la mayoria de los procesos son a través de un concurso licitatorio; para las
empresas privadas, pueden hacer sus procesos licitatorios publicos o privados,

previo a una precalificacion interna como proveedor.

Por proteccion de la empresa nos abstenemos de mencionar nuestros principales

clientes y su participacion en las ventas de la empresa.

5.4.3 Amenaza de productos sustitutos. En este existe un alto numero de
productos o servicios sustitutos; la competencia tiene un alto poder de
negociacion, teniendo en cuenta la gran variedad de servicios ofertados en la
ciudad, ademas del gran desarrollo empresarial que se ha dado a través de

diferentes empresas de la region.

5.4.4 Amenaza de nuevo competidores. En el sector de los servicios, y la
industria del entretenimiento cada vez mas estan llegando a la ciudad empresas
de otras regiones del pais, ademas de la entrada de actores internacionales en la

escena, algunas barreras que pueden tener los nuevos competidores son:

. La experiencia en los requerimientos o especificaciones del sector.
. Un alto costos en la inversion de compra de equipos e infraestructura.
. Lealtad de los clientes en cambiar del prestador del servicio si ya se ha

logrado establecer relaciones de confianza.

¥ MEGAMUSIC ENTRETENIMEINTO. Andlisis interno. Enero, 2015
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5.4.5 Rivalidad y competencia del mercado. La rivalidad de los competidores es
alta debido a que existen en la ciudad todo tipo de empresas que brindan nuestros
MIiSMOS Servicios, servicios sustitutos y servicios que no prestamos, que ademas
cuentan con la capacidad de licitar, ofertar y desarrollar productos y servicios

similares a los que desarrollamos en todas las &reas.

Por la naturaleza de nuestro negocio y servicios los posibles competidores estan

en diferentes areas:

o Hoteles

o Agencias de viajes

o Agencias de turismo

o Operadores logisticos

o Casas de eventos

o Empresas encargadas en el suministro de alimentacion
o Clubes

o Empresas de sonido, iluminacién, fotografia y video.

o Agencias de publicidad

o Agencias de modelaje
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. Restaurantes

° Discotecas

Tabla 8. Factores competitivos en el POAM final

POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION

FACTORES OPORTUNIDAD | AMENAZA -
COMPETITIVOS A M B |A|IM|B|AIM|B
Poder de negociacion de los proveedores X X
Poder de negociacion de los compradores X X
Amenaza de productos sustitutos X X
Amenaza de nuevos competidores X X
Rivalidad y competencia del mercado X X

Tabla 9. Consolidado POAM final.
POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION

FACTORES OPORTUNIDAD | AMENAZA ﬁ

ECONOMICOS A M B |A(M|B A M|B

Inflacion X X
PIB X X

Impuestos X

Oportunidades de crecimiento local X

Inversion del sector publico X

X| X| X| X

Politica de desarrollo departamental y nacional. | X
SOCIALES
SALARIOS X X
RESPONSABILID SOCIAL EMPRESARIAL X X
COMPETITIVOS

Poder de negociacion de los proveedores X X

Poder de negociacion de los compradores X X

Amenaza de productos sustitutos X X

Amenaza de nuevos competidores X X
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POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION

FACTORES OPORTUNIDAD | AMENAZA i

Rivalidad y competencia del mercado X | X | |

5.5 ELABORAR AUDITORIA ORGANIZACIONAL

El andlisis interno de la organizacidon permite evaluar la situacion presente,
identificando tanto las fortalezas como las debilidades que pueden, en parte,
determinar el éxito de una empresa en un sector. Analizar las fortalezas y
relaciones entre las actividades que comprenden la cadena de valor de la empresa
y el recurso intangible de sus miembros. El grupo estratégico mediante el analisis
de Pareto se priorizaron los factores que permita aplicar el 20/80, es decir,
encontrar el 20% de los factores que explican el 80% de las debilidades y

fortalezas de la organizacion.

En el desarrollo de la auditoria interna se analiza la capacidad de la institucional
para evaluar las fortalezas y debilidades de la organizacion en relacion con las
oportunidades y amenazas del medio externo, segin®® Serna Gémez (2008) ellas
son: Capacidad directiva, competitiva, financiera, tecnoldgica y talento humano.

5.5.1 Capacidad directiva. Los aspectos relacionados con el proceso
administrativo de MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO se determino las debilidades
en cuanto a que el control directivo solo se centra en una persona, su propietario,
el cual debe realiza la planeacion, direccion, toma de decisiones, coordinacion

por proyectos asignacion de tareas

Flexibilidad de la estructura organizacional: El lucro en entidades creadas para

ese objetivo depende de su flexibilidad al mercado, segun Burbano (1995) el

% SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia estratégica, Teoria, Metodologia. Alineamiento,
implementacién y mapas estratégicos.
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estudio pormenorizado de alternativas de inversibon que estimulen la
competitividad empresarial, la eficiencia administrativa y la productividad industrial,
representa una de las responsabilidades prioritarias asignadas a quienes toman

decisiones cruciales para la supervivencia y el crecimiento de las organizaciones.

Tabla 10. Factores de capacidad directiva

POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION

FACTORES FORTALEZA | DEBILIDAD -|
DIRECTIVO A M B|AIM|B|A[M|B
Estructura de toma de decisiones gerencial X X

sistema de toma decisiones X X
Flexibilidad de la estructura organizacional: | x X

5.5.2 Capacidad competitiva. Los factores competitivos o mercado de
MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO se identifico que la lealtad y satisfaccion del
cliente es una fortaleza con un impacto alto, resultado de las encuestas a clientes
mas frecuentes donde ratifican la satisfaccion de los servicios y productos
alimenticios que ofrece la empresa; El programa de fidelizacion vy la participaciéon
en el mercado se clasifican como debilidades fuertes por no tener estructurado
plan de seguimiento a clientes ofrecidos, aun contamos con una baja participacion

del mercado, lo que le brinda a la empresa un gran potencial de crecimiento.

Administracién de clientes: Se reconoce como fortaleza la lealtad y satisfaccion
de los clientes pero falta guias para categorizarlos y cumplir sus necesidades
personalizadas en un 100% y la administracion de clientes sea una fortaleza con
un mayor impacto que direccion a la empresa a tener mejores estrategias de

competitividad.

Portafolio de productos: Segun Burbano (1995) los mercados de consumos e

insumos es importante para los diferentes prondésticos que dan lugar a los flujos de
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produccion, inversion y netos consultados para precisar la viabilidad economica;
por lo cual el portafolio de productos y servicios debe estar acorde a la dinamica
del mercado. En MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO. Limitada se carece de un
una integralidad en el portafolio servicios, ya que cada cliente tiene necesidades
diferentes, aunque ellos reconocen sus productos y/o servicios, no existe una

estandarizacion en los mismos.

Tabla 11. Factores de capacidad competitiva

POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION

FACTORES FORTALEZA | DEBILIDAD !
COMPETITIVA A | M B|lA|M|[B|A|M|B
Lealtad y satisfaccion del cliente X X
Programa de fidelizacion del cliente X X
Participacion del mercado X X
Administracion de clientes X X
Portafolio de servicios y productos X X

5.5.3 Capacidad financiera. Los factores financieros de MEGAMUSIC
ENTRETENIMIENTO son una limitante ya que la empresa carece de liquidez, lo

que dificulta la disponibilidad de capital lo cual lo hace una debilidad alta.

Facilidad para salir del mercado: Los mercados cuyas exigencias crecen por
sus niveles de investigacion e innovacion puede limitar la posibilidad de
usufructuar la ventaja competitiva que promueve la actualizacion tecnoldgica por
sus implicaciones sobre la calidad y costos?’. Para MEGAMUSIC
ENTRETENIMIENTO es asequible salir del mercado facilmente porque el

desarrollo socioeconémico de la region.

2! Burbano Ruiz, Jorge y Ortiz GOmez, Alberto. Presupuestos. Enfoque moderno de planeacion y
control de recursos.
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Habilidad para competir con precios: Las estrategias competitivas soportadas
en el bajo costo de la mano de obra no tienen defensa posible si existe el
contrapeso de su productividad®®. Para la organizacién es una debilidad porque
existe en el entorno empresas que ofrecen los mismos servicios a menores

precios pero sin conocimiento del grado de satisfaccion de dichos clientes.

Tabla 12. Factores de capacidad financiera

POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION

FACTORES FORTALEZA | DEBILIDAD _
FINANCIERO A M B/A[M|[B|A|M|B
capital de trabajo X X
Liquidez X X
Facilidad para salir del mercado X X
Habilidad para competir con precios X X

5.5.4 Capacidad técnica. La tecnologia se define como el conjunto de
herramientas, instrumentos, maquinas, organizaciones, métodos, técnicas,
sistemas, etc. Se debe ir eliminando ese paradigma de relacionar la tecnologia
solo a las computadoras y se incluyen aspectos relacionados con el proceso de
produccion en las empresas industriales y con la infraestructura y los procesos de

empresas de servicio.?®

MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO tiene productos y servicios flexibles a cada
cliente, esto es una fortaleza alta e impacto alto, la integracion de servicios y el
desarrollo de tecnoldgica utilizada en la prestacion de servicios.

Valor agregado al producto: El valor agregado se permite diferenciar con el
atributo al producto y/o servicio que abarcan funcionalidad, calidad, precio y
tiempo que diferencie al producto y/o servicio de la empresa impulsando una

referencia preferencial para los clientes. Megamusic entretenimiento tiene la

22 |bid.
2 Ipid.
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planeaciéon de actividades que otorgan valor agregado a los productos y/o

servicios pero no han sido ejecutadas.

Tabla 13. Factores de capacidad tecnoldgica

POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION
FACTORES FORTALEZA | DEBILIDAD ﬁ|

TECNICO. A | M BIA|IM|B|A|M|B
Productos y servicios flexibles a cada cliente. X X
La integracion de servicios. X X
desarrollo de tecnoldgica utilizada en la X X
prestacion de servicios
Valor agregado al producto. X X

5.5.5 Capacidad de talento humano. Para determinar la efectividad de una
organizacion segun Hellriegel y Slocum para incrementar la efectividad de las
personas, los equipos, los lideres y la organizacién es fundamental entender al
individuo. MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO tiene una fortaleza que diferencia

la organizacion y es la motivacion y alto compromiso de todos sus colaboradores.

Nivel de remuneracion: Estas pueden ser satisfechas cuando el nivel de
remuneracién economica y la cobertura de necesidades minimas basicas son
resueltas. La fundamentacion tedrica estd basado en el modelo de expectativas
“Las personas se sienten motivadas para trabajar cuando piensan que su trabajo
les puede proporcionar cosas que desean”.?*

Nivel académico del talento: El tener un talento humano acorde a las
necesidades de la empresa no garantiza buenos resultados sino existe una
sinergia con los niveles de desempefio y recompensa a dicha produccion; En

Megamusic entretenimiento se ha desarrollado la tendencia a seguir estudiando y

** VANDE WALLE, D., CRON, W.L. y SLOCUM, J.W. The role of goal orientation following
performance feedback. In: Journal of applied Psychology, 86, 2001, p. 629-640.
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capacitandose, con el apoyo de la organizacion lo que hace que el nivel

académico, fundamentado con la experiencia sea una fortaleza.

Tabla 14. Factores de capacidad de talento humano

POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO

CALIFICACION

FACTORES

FORTALEZA

DEBILIDAD :

TALENTO HUMANO

Al M

B

A|M|B|AIM|B

Nivel educativo

X

X

Experiencia

X

X

Motivacion

X

X

Nivel de remuneracién

5.6 PCI (PERFIL DE COMPETITIVIDAD) MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO

Tabla 15. Perfil de competitividad

POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION
FACTORES FORTALEZA | DEBILIDAD -I

DIRECTIVO A M B|A M|B|A[M|B
Estructura de toma de decisiones gerencial X X
sistema de toma decisiones X X
Flexibilidad de la estructura organizacional: X X
COMPETITIVA A
Lealtad y satisdacion del cliente X X
Programa de fidelizacién del cliente X X
Participacion del mercado X X
Administracion de clientes X X
Portafolio de servicios y productos X X
FINANCIERO
capital de trabajo X X
Liquidez X X
Facilidad para salir del mercado X X
Habilidad para competir con precios X X
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POAM MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO CALIFICACION
FACTORES FORTALEZA | DEBILIDAD i

FINANCIERO
Productos y servicios flexibles a cada cliente. X X
La integracion de servicios. X X
desarrollo de tecnoldgica utilizada en la prestacién de X X
servicios
Valor agregado al producto. X X
TALENTO HUMANO
Nivel educativo X X
Experiencia X X
Motivacion X X
Nivel de remuneracion X X

5.7 ANALISIS MATRIZ DOFA

Teniendo en cuenta el analisis de la matriz POAM, realizamos un analisis DOFA

Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas, se realizé una revision

interna, que logré comprender las practicas y procesos logisticos de la cadena de

suministros como servicio al cliente, administracion de materiales, transporte,

almacenamiento e inventario. Los resultados de la matriz DOFA sirve como

herramienta de toma de decisiones.

Tabla 16. Matriz DOFA

MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. El hecho de que segun el plan de
mercados existan solo 13 competidores
directos en la logistica integral de eventos
nos da una gran oportunidad de

posicionarse con nuestros los clientes.

Al. Estacionalidad: Nuestra oferta de servicio es
estacional, depende de los meses del afio, y en
algunos casos dentro del mes hay algunas

semanas que tienen mayor demanda del mes.

02. El crecimiento econémico del pais se

A2. Entrada al mercado de grandes empresas que
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MATRIZ DOFA

constituye en un mayor aumento de

demanda de servicios de logistica
empresarial y entrenamiento en todos los

estratos socioeconémicos.

brinda servicios de logistica empresarial y

entretenimiento.

03. Cumplimiento basico de estandares

de calidad.

A3. Carecer de programas de fidelizacién de

clientes, seguimiento de los mismos, Yy

estandarizacion de portafolio de servicios y

productos.

0O4. Crecimiento exponencial de la oferta
de servicios de entretenimiento y turismo

en la ciudad.

A4. Obsolescencia tecnolégica.

O5. Alianzas estratégicas con proyectos
en desarrollo de la ciudad (Centro de
convenciones de neo mundo, parque del

santisimo).

A5. Alto poder de negociacion de nuestros clientes

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Experiencia certificada, acreditada,
con certificados de experiencia, registro
nacional de turismo, concepto sanitario de
manipulacion de alimentos, certificado de
manejo de eventos culturales, 1SO 9001

en proceso.

D1. Capacidad financiera: Segun nuestro analisis
somos aun débiles en cuanto a capital
econdmico, en cuanto a que no tenemos suficiente
capacidad para cubrir la gran demanda de flujo de

caja en cuanto a nuestra demanda.

F2. Innovacién: El servicio que se
propone es innovador dentro del mercado
del Entretenimiento ya que existen pocas
brindar

empresas capacitadas en

soluciones integrales en logistica y
suministros para eventos sociales vy

empresariales.

D2. Ausencia de un plan estratégico: Debido al
gran crecimiento que ha tenido la empresa, no se
tiene un plan estratégico que garantice un
crecimiento organizado en un horizonte de tiempo

establecido.

F3. Nivel de aceptacién del servicio: Con
base en el estudio de mercados realizado
se pudo determinar que el nivel de
aceptacion de nuestros servicios es muy

alto en cada uno de nuestras lineas de

D3. Ausencia Plan de carrera para nuestros

colaboradores
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MATRIZ DOFA

servicio.

F4. Talento humano: Nuestro Talento
humano de operatividad son estudiantes
universitarios, capacitados, dinamicos,
agiles y con gran perspectiva de servicio
y nuestro personal administrativo cuenta
con gran experiencia en el area de los
eventos y la empresa tiene una linea
definida de servicio al cliente.

D4. Dificultad para mantener su personal
FREELANCE (estudiantes universitarios

temporales).

F5. Involucramiento del cliente: Al
involucrar al cliente en el disefio de
nuestros servicios nos permite ofrecer
servicios  personalizados para la

necesidad especifica de cada cliente.

D5. Poder centralizado en el gerente.
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Tabla 17. Matriz de Estrategias DOFA

MATRIZ DE ESTRATEGIAS DOFA

Analisis DOFA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. El hecho de que segun el plan de
mercados existan solo 13 competidores
directos en la logistica integral de eventos nos
da una gran oportunidad de posicionarse con

nuestros los clientes.

Al. Estacionalidad: Nuestra oferta de
servicio es estacional, depende de los
meses del afo, y en algunos casos dentro
del mes hay algunas semanas que tienen

mayor demanda del mes.

02. El crecimiento econémico del pais se
constituye en un mayor aumento de demanda
de servicios de logistica empresarial vy
entrenamiento en todos los  estratos

socioeconémicos.

A2. Entrada al mercado de grandes
empresas que brindas servicios de logistica

empresarial y entretenimiento.

03. Cumplimiento basico de estandares de

calidad.

A3. Carecer de programas de fidelizacion
de clientes, seguimiento de los mismos, y
estandarizacion de portafolio de servicios y

productos.

O4. Crecimiento exponencial de la oferta de
servicios de entretenimiento y turismo en la

ciudad.

A4. Rapida insercion al mercado de nuevas

tecnologias.

O5. Alianzas estratégicas con proyectos en
desarrollo de la ciudad (Centro de
convenciones de neomundo, parque del

santisimo).

A5. Alto poder de negociacion de nuestros

clientes
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MATRIZ DE ESTRATEGIAS DOFA

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

F1. Experiencia certificada, acreditada,
con certificados de experiencia, registro
nacional de turismo, concepto sanitario
de manipulacion de alimentos,
certificado de manejo de eventos

culturales, iso 9001 en proceso.

Usar nuestra experiencia certificada y buen
servicio al cliente para lograr fidelizacion y
preferencia en nuestros usuarios, asi mismo
incursionar en el mercado de la logistica
integral dado el bajo nimero de competidores

directos

En temporada de estacionalidad, ofertar
servicios especiales que permitan tener

una linea de trabajo constante.

F2. Innovacién: El servicio que se
del

Entretenimiento ya que

propone es innovador dentro
mercado del
existen pocas empresas capacitadas en
brindar soluciones integrales en logistica
y suministros para eventos sociales y

empresariales.

Aprovechar el crecimiento econémico para
generar una oferta de servicios innovadora en
el mercado del entretenimiento y soluciones
integrales en logistica y suministro para

eventos sociales y empresariales

Buscar alianzas estratégicas con cadenas
hoteleras, empresas de orden nacional o
buscar

internacional, avales y

certificaciones nacionales 0]

internacionales.

F3. Nivel de aceptacion del servicio: Con
base en el estudio de mercados
realizado se pudo determinar que el nivel
de aceptacion de nuestros servicios es
muy alto en cada uno de nuestras lineas

de servicio.

Desarrollar e implementar el sistema de gestién
de calidad 1SO 9001 para fortalecer el alto nivel

de aceptacién del servicio

Documentar el programa TQM o politicas
de atencion al cliente que permita realizar
insercibn de  seguimiento y por ende
fidelizacion. Estandarizar el portafolio de

servicios y productos

F4. Talento humano: Nuestro Talento

humano de operatividad son estudiantes

Desarrollar redes de oferta de servicios de

entretenimiento y turismo en la ciudad

Aprovechar el interés de negociar de

nuestros clientes para involucrarlo en las
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MATRIZ DE ESTRATEGIAS DOFA

universitarios, capacitados, dinamicos,
agiles y con gran perspectiva de servicio
y nuestro personal administrativo cuenta
con gran experiencia en el area de los
eventos y la empresa tiene una linea

definida de servicio al cliente.

aprovechando el dinamismo de nuestro talento
humano y ambito sociocultural en el que se

desempefian

ofertas de servicios.

F5. Involucramiento del cliente: Al

involucrar al cliente en el disefio de

nuestros servicios nos permite ofrecer
servicios

personalizados para la

necesidad especifica de cada cliente.

Redisefar la oferta de servicios involucrando al
cliente para generar un factor diferenciador que
permita la facil incursién en el desarrollo de

proyectos locales y regionales

Generar relaciones a largo plazo con
nuestros clientes a través de alianzas

estratégicas.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

D1. Capacidad financiera: Segin nuestro
andlisis somos aun débiles en cuanto a
capital econémico, en cuanto a que no
tenemos suficiente capacidad para cubrir
la gran demanda de flujo de caja en

cuanto a nuestra demanda.

Realizar la gestibn para la consecuciéon de
recursos como lo es apalancamiento con los

bancos o alianzas estratégicas

Determinar la oferta de servicios que
podrian ser llamativos en época de baja
demanda, de acuerdo con los recursos

existentes

D2. Ausencia de un plan estratégico:
Debido al gran crecimiento que ha tenido
la empresa, no se tiene un plan
estratégico que garantice un crecimiento

organizado en un horizonte de tiempo

del

organizacion para los proximos dos afios

Desarrollo plan estratégico de Ila

Realizar Benchmarking de la competencia

para identificar mejores practicas y
lecciones aprendidas que pueden generar
transferencia de aprendizajes para nuestra

organizacion.
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MATRIZ DE ESTRATEGIAS DOFA

establecido.

D3. Ausencia Plan de carrera para

nuestros colaboradores

Disefio de un manual de cargos y perfiles de
los trabajadores en el que incluya un plan de
promocion y sirva como documento soporte

para politicas de calidad de la empresa

Dentro del documento a realizar sobre
incentivos para permanencia de
trabajadores  establecer politica que
promuevan la fidelizacion de clientes
internos

D4. Dificultad para mantener su personal
FREELANCER

universitarios temporales).

(estudiantes

Generar incentivos para lograr la permanencia
del personal FREELANCE y su participacion en
la oferta de servicios en el constante
crecimiento de la industria turistica y de

entretenimiento.

Participacion activa de los clientes durante

todo el proceso de desarrollo del servicio.

D5. Poder centralizado en el gerente.

Ajustar la estructura administrativa para delegar
funciones que permitan liberar la gerencia de
actividades operativas y permitan el espacio del

desarrollo estratégico

Fuente: SERNA. Basado en Gerencia estratégica. Alineamiento, implementacién y mapas estratégicos. 2008.
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6. ESTRUCTURA DE LA ESTRATEGIA

Figura 9. Equipo logistico de la empresa en el Desarrollo de eventos

6.1 RESTRUCTURACION DE LOS OBJETIVOS GLOBALES DE LA
ORGANIZACION

Formular un plan de trabajo para llevar a cabo las estrategias se requiere el
insumo proporcionado anteriormente por la matriz DOFA y FO, DO, FA y DA,
ademas del desarrollo metodoldgico y la reestructuracion de la mision, vision,
Mega y los objetivos globales de la organizacion.

Adjunto Anexo A, Plantilla de exploracion para formulacién de Misién y Vision.

Resultados.

MISION. Megamusic Entretenimiento es una empresa dedicada a la organizacion

y produccion de eventos recreativos, académicos, empresariales y deportivos,
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basada en el desarrollo innovador y creativo de todos nuestros servicios,

garantizando siempre la excelencia en todos nuestros servicios.

VISION. En el 2020 Megamusic Entretemiento sera reconocida como lider regional
en la produccién de eventos masivos, sociales, empresariales y culturales, con
base en una oferta de servicios con tecnologia de punta y de alta calidad, basado
en talento humano especializado; ubicandonos en el sector como referente de las

mejores empresas del pais.

MEGA. Ser una empresa integrada con una oferta de valor agregada alcanzando
a 2020:

o Ser la mejor opcién de la produccion de servicios de entretenimiento del

Oriente Colombiano

o Ubicar el suministro de refrigerios, alimentos y pasabocas entre los mejores

del Oriente Colombiano

o Ser reconocida por el uso de Tecnologia de Punta e innovacion en la oferta

de servicios

FACTORES CLAVE. Megamusic Entretenimiento tiene 6 fortalezas principales.

o Logistica Integral
o Respuesta rapida
o Servicio Personalizado
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o Calidad del servicio y gestion de clientes

o Tecnologia e Innovacion

° Talento Humano

Gréfico 3. Mega 2020 Megamusic Entretenimiento

MEGA A 2020
Ejes estratégicos VvV
Produ_cc_:lon de Suministro de
Servicios de i
o Alimentos
Entretenimiento

Factores Clave
L_r.-:l'stilntegml
Rn'Eidn respuesta

Servicio Personalizado

Calidad en el servicio — Gestion de clientes

Temuluﬁia e Innovacién
Talento Humano

Valores corporativos segun los atributos de la organizacion:

. Profesionalidad

o Trabajo en equipo
o Liderazgo

. Innovacion
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. Eficiencia

o Responsabilidad

. Motivacion

6.2 DESARROLLO DEL TABLERO DE CONTROL

El plan de trabajo se plantea con base a la metodologia de Cuadro de Mando
Integral implica el desarrollo de indicadores de resultado e inductores de
actuacion, asi como el planteamiento de iniciativas. Los indicadores planteados se

muestran en la gréafica 22.

El punto de partida para la formulacion del tablero de control es la consolidacion
de una linea base. El primer componente de la linea base es la informacion
financiera de la empresa. Como punto de partida, se muestra el Balance General

de la empresa.

Figura 10. Balance General 2014

DIAZ RODRIGUEZ JAVIER ENRIQUE
PEQUENA EMPRESA

CERTIFICA
INFORMACION FINANCIERA

QUE EN RELACION A SU INFORMACION FINANCIERA EL PROPONENTE REPORTO:
FECHA DE CORTE DE LA INFORMACION FINANCIERA: 2014/12/31

ACTIVO CORRIENTE 545.960.297,12
ACTIVO TOTAL S 689.701.319,12
PASIVO CORRIENTE 26:902.159
PASIVO TOTAL 161.447.245,25
PATRIMONIO 689.701.319,12
UTILIDAD/PERDIDA OPERACIONAL 315.221.469
GASTOS DE INTERESES 21.305.300

W

nhnhn
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De manera adicional, se adiciona la informacion de ventas consolidada con base a

la informacién de los estados de resultados de los afios 2013 y 2014.

Tabla 18. Ventas de resultados

PERIODO VENTAS PORCENTAJE DE VARIACION EN EL PERIODO
2013 789.992.537 =
2014 1.209.912.014 | 34,71%

Con base a esta informacién se proyecta las metas de aumento de en ventas para
el afo 2015, de tal forma que se promueva la continuidad en el crecimiento de la
empresa.

Como segundo componente se adjunta la informacion de portafolio de productos.

En la actualidad el portafolio se orienta dentro de dos lineas: alimentos y soporte a
eventos (Ver figuras 11y 12)

Figura 11. Portafolio de alimentos

Alimentacion
y Buffets
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A nivel de alimentacion se maneja una linea tradicional de alimentos, por tanto se
identifica como posibilidad el desarrollo de una nueva linea enfocada hacia nuevas

tendencias de consumo y grupos especificos de consumidores.

Figura 12. Portafolio de eventos entretenimiento

") Sonido Iluminacion - 5., FEfectos Pantallasy =, Ferias, Congresos Carpas, Tarimas
<)) ' yEscenografia  * - Especiales Proyecion Yy Confererencias D(ameflnosyl’asarelas

BTL, Lanzamientos y ;"E Fotografia S Animadony gfa Logisticay Artistas, Orquestas Diversion y
Activacién de Marca — y Video VU~ Recreacion * ¥\ Sequridad y Shows =~ Entretenimiento

Fgl Mega Pifiatas {5 Servicios =3 SalonesSodiales .  Decoraciony T Alimentadion g Medios Impresos

Ludico-Académicos = Finaasylocadones & Adecuacion

yBuffets =y pyblicitaric R
€ )

Dentro del area de produccion de eventos también se identifica la posibilidad de
incursionar dentro de nuevas tendencia como la produccién de eventos via

streaming entre otras.

La linea base sobre clientes, constituye un insumo primordial para el desarrollo de
los indicadores del tablero de control. Dentro de los clientes mayoritarios de la
empresa, se muestra a continuacion el resumen de sus porcentajes de

participacion respecto al total de las ventas.
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Tabla 19. Resumen de los clientes mayoritarios en Megamusic

SENA

59%

ALCALDIA

18%

uis

11%

AMB

6%

ESSA

1%

GOBERNACION

1%

ASEDUIS

1%

DEFENZA CIVIL

1%

POLICIA

1%

UNIMINUTO

1%

100%

Gréfico 4.Pareto de Clientes de Megamusic. (Cifras 2014)
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Como se observa en la informacién de clientes, existe una alta concentracién y
solo tres de ellos, corresponden al 80% del total de las ventas. Esta informacién

constituye el punto de partida para minimizar el riesgo mediante la diversificacion

de clientes.
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En la actualidad, el crecimiento de las ventas de la empresa tiene su origen
gracias a la recompra generada por medio de la renovacion de contratos con
clientes institucionales que se han gestionado a lo largo de la existencia de la
empresa, sin embargo esta recompra en términos nominales llega al 5%. Aunque
la empresa tiene relaciones comerciales con empresas reconocidas del sector a
nivel regional, esta situacién no ha sido aprovechada y hasta el momento no se ha
suscrito ninguna relacion comercial a partir de los proveedores. Actualmente se
cuenta con cuatro convenios con entidades privadas: Centro Cultural del Oriente,
Hotel Holliday Inn, Hotel Ciudad Bonita y Neomundo y no se cuenta con contratos
con entidades estales del Bucaramanga y su Area Metropolitana.

De otra parte, aunque Megamusic cuenta con personal altamente especializado
dentro de su staff administrativo y operativo, a la fecha no se ha generado ninguna
innovacion a nivel de mejora o de nuevo producto con base a esa experiencia.
Esta area constituye un componente de mejora que puede ser estimulada con la
generacion de capacidades a los miembros de la empresa que faciliten la

formulacion de propuestas que aporten al crecimiento de la misma.

A la fecha el procedimiento para la medicion de la satisfaccion (Ver figura 13) de
productos de la linea de alimentos, permitid aplicar setenta y un encuestas, en
donde la calificacién promedio fue de cuatro punto seis sobre cinco (4,6 /5,0),

donde la principal variable que afecta esta calificacion es la puntualidad.
El promedio mensual de propuestas presentadas en la actualidad es de cuatro
punto tres (4,3), con base a esta cifra, se estima la necesidad de presentar por lo

menos sesenta propuestas al afio que equivale a un aumento de 14%mensual.

Adjunto Anexo B, Documento en Excel con el desarrollo del BSC y sus datos**

(Documento en formato .XLS anexo a este documento).
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Figura 13. Encuesta de satisfaccion
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Tabla 20. Tablero de Mando Integral Megamusic (BSC) financiera

TABLERO DE MANDO INTEGRAL MEGAMUSIC (BSC) FINANCIERO

FINANCIERO
Meta Aumentar nivel de ventas Aumentar nivel de flujo de caja
Nombre Nivel de ventas Nivel de flujo de caja
Variable Ventas Flujo de caja
Factor variable Gestion Gestion

Descripcién

Mide el aumento de las ventas efectuadas en el periodo actual
en comparacion al periodo anterior

Mide la variacién del flujo de caja de un
periodo a otro

Objetivo que se

Determina si se ha presentado incremento o disminucion de las

ventas generales de la empresa. Debe ser congruente con el

Controla el presupuesto del efectivo de la

empresa, evaluando la capacidad de esta

evalua crecimiento en los activos y el volumen de servicios prestados y | para cumplir con sus obligaciones
precios, asi como la variacién del IPC contraidas y repartir utilidades en efectivo.
Formula Variacion Ventas = Vemf;;;ifasi_i Variacion FC = Flujo de;‘zﬁzg ;e};i;j;ie Cajtli—y
Unidad de medicion | Porcentaje Porcentaje
Periodicidad Mensual Mensual
Meta prevista 3,2258% 3,2258%

Fuentes de

informacion

Estado de resultados

Estado de flujo de caja

Responsable

Contadora: Janeth Guevara

Contadora: Janeth Guevara
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Tabla 21. Tablero de Mando Integral Megamusic (BSC) clientes

TABLERO DE MANDO INTEGRAL MEGAMUSIC (BSC) CLIENTES

Descripcién

periodo. Sumando los clientes al
inicio del periodo con los clientes
nuevos y restando los clientes al
final del periodo, sobre el nUmero

de clientes al inicio del periodo.

Barrancabermeja entre el periodo
actual y el inmediatamente

anterior.

CLIENTE
Aumentar porcentaje de | Incrementar cobertura de | Aumentar los convenios de
M fidelizacion servicios en Barrancabermeja licitacion y contratos estatales en
ot Bucaramanga y su Area
Metropolitana

NI Fidelizacion de Clientes Variacion en la  cobertura | Porcentaje de licitaciones estatales

ombre Barrancabermeja y municipales adjudicadas.

Variable Clientes Servicios en Barrancabermeja Contratos
Factor variable Eficacia Gestion Gestion

Mide el porcentaje de clientes que | Mide el incremento en los | Mide el incremento de convenios
permanecen del inicio al final del | servicios prestados en | en servicios para contratos

estatales en Bucaramanga y su
Area Metropolitana de un periodo

al inmediatamente anterior.

Objetivo que se

evalta

Conocer el porcentaje de clientes
qgue contindan con la marca

desde el inicio al final de un

periodo. Esto permite medir la

imagen de la empresa.

Permite ver la aceptacion vy
desarrollo que tienen los servicios
prestados en Barrancabermeja.
Mide la percepcion en la imagen
gue tiene la empresa fuera de

Bucaramanga y su Area

Permite ver la aceptacidon que esta
teniendo la empresa en el sector
publico y la aceptacion de la marca

en dichos convenios.
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TABLERO DE MANDO INTEGRAL MEGAMUSIC (BSC) CLIENTES

Metropolitana.

oo Clientes nizio periodo + CliEntesyyeyos — Clientes zinarperiodo

N servicios Barrancabermeja, — N° servicios Barrancabermeja,_,

N8 convenios; — N9 convenios;_,

Férmula ClenteSinito perada 5= e serviios Barrancaberma VBAM = N® convenios, .
Unidad de medicion | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Periodicidad Anual Semestral Semestral
Meta prevista 9% 18% 14%
Fuentes de Area de Mercadeo Infforme de Ventas Oficina | Area de Ventas
informacion Barrancabermeja
Staff comercial: Lindy Gonzales Staff Barrancabermeja: Janeth | Apoyo contratacion: Javier Diaz y

Responsable

Pimiento

Alejandro Chacon
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Tabla 22. Tablero de Mando Integral Megamusic (BSC) proceso

TABLERO DE MANDO INTEGRAL MEGAMUSIC (BSC) PROCESO

PROCESO

Aumentar el portafolio de

Disminuir tercerizacion en el

Incrementar la calidad en la

Efectuar convenios vy

Meta servicios portafolio de comidas prestacion de servicios alianzas estratégicas con
proveedores
Variacion del portafolio de | Variacion en la utilidad de | Nivel de calidad. indice de alianzas
Nombre
servicio comida. estratégicas.
Variabl variedad de servicio Utilidad generada por servicio | Calidad percibida por lo | Nomero de convenio con
artable de comida clientes proveedores
Factor variable | Eficacia Eficiencia Eficacia Gestion
Mide la variaciébn en los | Muestra la variacion en la | Mide la calidad percibida por | Mide el porcentaje de
b L productos ofrecidos por la | utilidad de los servicios de | los clientes en el servicio. alianzas con los
escripeton empresa de un periodo a | comida prestados de un proveedores.
otro. periodo a otro.
Muestra ndmero de nuevos | Muestra la variacion en la | Controla el nivel de calidad | Permite incrementar el
servicios que se estan | utilidad generada por la | en los servicios prestados a | nivel de gestibn en la
o sacando al mercado por cada | prestacion de los servicios de | los clientes. busqueda de alianzas
Objetivo que se
una de los dos lineas de la | comida propios de la empresa estrategias con

evalta

empresa, tanto por politicas
de diversificacion como por

innovacion.

en relacion con los pagados a

terceros.

proveedores, con el fin de

reducir los costos.
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TABLERO DE MANDO INTEGRAL MEGAMUSIC (BSC) PROCESO

Cantidud de productss ofreridos; — Cantidad de productos of recidas;

N® convenios con proveedores

; o seri de it - Dt s de e, ,

Eérmula = Cantidad de productos ofrecidos;_, AEP =N otalde proveedores e Tt ez ij
T, » P Nivel de calidad =
(i de v e o = ingresg por oo - pagoa roveimes decomi i
Unidad de Porcentaje Porcentaje Ndmero Porcentaje
medicién
Periodicidad Trimestral Mensual Mensual Trimestral
Meta prevista | Un servicio nuevo por linea 6% 4,7/5.0 6%

Fuentes de

informaciéon

Portafolio de Producto, Area

de Mercadeo

Informe de Compras, Informe
de Ventas, Estado de

Resultados

Encuestas suministradas por

el area de mercadeo

Area de Compras.

Responsable

Staff manager: Javier Diaz.

Auxiliar de contabilidad: Mary

Castellanos

Staff comercial:

Gonzales

Lindy

Auxiliar de contabilidad:

Mary Castellanos
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Tabla 23. Tablero de Mando Integral Megamusic (BSC) desarrollo y aprendizaje

TABLERO DE MANDO INTEGRAL MEGAMUSIC (BSC) DESARROLLO Y APRENDIZAJE

DESARROLLO Y APRENDIZAJE

M Innovar en los servicios a través de | Desarrollar plan estratégico de | Desarrollar plan de contingencia para
ota capacitaciones del personal. crecimiento empresas competidoras
NI indice de innovacion de personal | indice de cumplimiento en plan | indice de cumplimiento en plan de
ombre capacitado. estratégico. contingencia competidor.
Variable Capacitaciones Plan estratégico Plan de contingencia

Factor variable

Gestién

Cumplimiento

Cumplimiento

Descripcion

Determina el porcentaje de

capacitaciones de los trabajadores

Mide la capacidad de avance en el

plan de crecimiento de la empresa.

Mide el porcentaje de las actividades
realizadas en el plan de contingencia
las actividades

sobre el total de

programadas.

Objetivo que se

Permite determinar avances en

innovacion en la prestacion de

Mide el

avance en el

desarrollo

formal del documento en el cual se

Mide el avance en el desarrollo de

procedimientos alternativos al orden

. servicios consecuentes de las | planifican actividades asignadas para | normal de la empresa cuando alguna
evala capacitaciones realizadas a los | cada una de las areas de la empresa. | de sus funciones se viese dafada por
empleados un accidente interno o externo
, 1pc = _rotal deideas convertidas en productos y servicios __Actividades del plan de crecimeintorealizadas Actividodes del plan de contingencia vealizadas
Férmula Total de wdeas presentadas por etpersonal capacitado PPET'™ Tetvidades delplande crecmento progranadas DPLs = Actividades del plan dz contingencia programadas
Unidad de Porcentaje Porcentaje Porcentaje
medicién
Periodicidad Trimestral Mensual Mensual
Meta prevista 7% 7% 6%
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TABLERO DE MANDO INTEGRAL MEGAMUSIC (BSC) DESARROLLO Y APRENDIZAJE

Fuentes de Area de Recursos Humanos. Gerencia. Gerencia, Area de Mercadeo.
informacién
Responsable Javier Diaz. Javier Diaz. Javier Diaz.

6.3 DESARROLLO DEL MAPA ESTRATEGICO.

Figura 14. Perspectivas del BSC
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6.3.1 Perspectiva Financiera

o Se deben buscar estrategias para aumentar los niveles de ventas en los

meses menos productivos del afio.

o El nivel de flujo de caja no tiene valores constantes, por lo que no se
pueden determinar politicas claras de crecimiento. Si bien la empresa se
encuentra en periodo de expansion es necesario dejar suficiente dinero de reserva

para poder afrontar situaciones inesperadas y mantener solvencia econémica.

6.3.2 Perspectiva del cliente

o A pesar de que el indicador fue tomado semestral no se presenta la
fidelizacién de clientes esperada. Es necesario evaluar estrategias para que los
clientes puedan acceder a mas servicios sin necesidad de que sean grandes

eventos.

o En Barrancabermeja el numero de servicios dados no presenta un
incremento sostenido en el tiempo. Posiblemente se inmiscuye el factor estacional
del tipo de eventos. Es necesario implementar servicios o productos que no sean

susceptibles a la estacionalidad

o Las licitaciones ganadas mantienen proporcion de acuerdo a la
estacionalidad de los eventos. Es necesario implementar infraestructura en

equipos y tecnologias que permita una mayor tasa de licitaciones adjudicadas.

6.3.3 Perspectiva interna

. Debe mantenerse una tasa de aumento de servicios constante. Parece ser
afectada por la estacionalidad. Hay que implementar estrategias que permitan

visualizar nuevos servicios durante todo el afio para poder competir.
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o Deben realizarse mayores esfuerzos para aumentar el margen de utilidad
por venta de comida. El pago a terceros deja utilidades muy bajas de un maximo
de 23%, decir que la mayor parte se la esta llevando los proveedores, cuando este

ingreso hace una contribucion grande al precio de venta de los servicios

o La calidad de los servicios es evaluada satisfactoriamente. Deben revisarse
los analisis estadisticos para comprobar cuéles son los factores con menor

ponderacion para trabajar el ellos.

o Es necesario mantener las alianzas durante todo los afios ya que esto
representa sobrecostos en los servicios prestados. Deben trabajarse en el

mantenimiento de las alianzas por largos periodos de tiempo.

6.3.4 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

o No existe constancia en la mejora de servicios a través de las
capacitaciones. Debe evaluarse si las capacitaciones sean brindadas incluyen
novedades empresariales 0 sOlo nuevas técnicas en equipos. A su vez deben

implementarse incentivos que desemboquen en un mayor nimero de mejoras.

o Durante algunos meses de temporada se atras6 el cumplimiento de las
actividades del Plan Estratégico. Si bien durante la mayoria del afio hubi un
excelente cumplimiento, es necesario crear protocolos exigente de entrega que

garanticen el éxito del plan.
o Existe inconsistencia en el desarrollo del Plan de Contingencia para

Empresas Competidoras. Deben exigirse plazos de entrega e incentivos para dar

cumplimiento al Plan
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6.4 PLAN DE MEJORA BSC?

6.4.1 Perspectiva financiera

o Para incrementar el nivel de ventas en épocas estacionales se debe:
Implementar estrategia de diversificacion concéntrica de servicios y de productos
utiizando herramienta de benchmarking encargada Staff comercial: Lindy

Gonzales.

Buscar nuevos clientes, por medio de marketing digital e investigacion encargado
Staff comercial: Lindy Gonzales. Firmar convenios de descuento en los meses

menos productivos Encargado staff manager Javier Dias Rodriguez.

o El nivel de flujo de caja no tiene valores constantes debido a que en los
meses menos productivos la empresa debe solventarse, también se observa que
las cuentas por cobrar fluctian durante el afio en un rango grande debido a las
tendencias estacionales y a que la empresa vende a crédito debido a las

condiciones del mercado y también para estimular las ventas.

Con el fin de mantener un flujo de caja estable y asegurarse del pago oportuno de
los clientes Megamusic por medio de contratos debe establecer el limite de crédito
a cada cliente y cobro de intereses por los pagos después del plazo del crédito

pactado. Encargado staff manager Javier Dias Rodriguez

6.4.2 Perspectiva del cliente

o Con el fin de aumentar el indicador fidelizacion de clientes la empresa debe

mantener contacto constante con el cliente comunicandose de forma eventual con

este informando sobre productos y servicios nuevos y convenios de descuento a

% KAPLAN y NORTON. Balance Score Card (BSC). 1994
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los que pueden acceder. Crear sentido de pertenecia con la empresa. la empresa
debe brindar un buen servicio al cliente, pero también promover su participacion
en las mejoras de la empresa, pidiéndole sus comentarios 0 sugerencias.

Encargado Staff comercial: Lindy Gonzales.

o En aras de generar un incremento en el nUmero de servicios prestados en
Barrancabermeja, la empresa debe implementar estrategias de diversificacion de

productos y servicios por medio de la herramienta de benchmarking.

A fin de expandirse a nuevos mercados y captar nuevos clientes, se deben crear
alianzas estratégicas con otras empresas buscando el mutuo beneficio.

Encargada Staff Barrancabermeja: Janeth Pimiento.

o Para aumentar el numero de licitaciones adjudicadas la empresa debe
presentar mayor numero ofertas que cumpla con los requerimientos del ente
contratante y competir con precios, ya que por lo general gana el mas barato y no
el de mejor calidad. se necesita contar con buenos proveedores, buenas
relaciones laborales y sobre todo de experiencia, con la finalidad de presentar la

propuesta mas atractiva y solvente.

Ademas debe realizar inversion en infraestructura, en equipos y tecnologia para
aumentar la capacidad en la prestacion de servicios. Encargado staff manager
Javier Dias Rodriguez.

6.4.3 Perspectiva interna

o Implementar estrategia de diversificacion concéntrica de servicios y de
productos utilizando herramienta de benchmarking. Hacer uso de nuevas

tecnologias a fin de captar nuevos clientes e identificar clientes cuyas necesidades
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sélo se encuentran parcialmente resueltas. Staff comercial: Lindy Gonzales. y Staff
manager: Javier Diaz Rodriguez

o Para aumentar el margen de utilidad por venta de comida. se debe
disminuir paulatinamente la tercerizacion y hacerse cargo de la elaboracion de los
productos ofrecidos en el portafolio de comida pues del nivel de ventas totales
aproximadamente el 40% se genera por la venta de comida. encargado staff

manager Javier Dias Rodriguez.

o La calidad de los servicios es evaluada satisfactoriamente. Deben revisarse
los analisis estadisticos para comprobar cuéles son los factores con menor
ponderacion para trabajar el ellos. Se deben tener datos estadisticos actualizados
y mejorar continuamente los formatos para la toma certera de informacion.

Encargada Staff comercial: Lindy Gonzales

o La represa debe trabajar en el mantenimiento de las alianzas con sus
proveedores buscando relaciones de largo plazo ya que estas fortalecen la
reputacion, mejoran la percepcion de la compafia e incrementan el valor
entregado a los clientes. esto se puede realizar con algun tipo de beneficio
exclusivo para el aliado, el intercambio de informacién y de productos o servicios
que mejoren la oferta de ambas partes. Encargada: Mary Castellanos y staff
manager Javier Dias Rodriguez.

6.4.4 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento
o Debe evaluarse si las capacitaciones brindadas incluyen novedades
empresariales o sélo nuevas técnicas en el manejo de equipos. A su vez deben

implementarse incentivos que desemboquen en un mayor numero de mejoras

fomentando la participacion de los empleados y buscando constante renovacion,
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un aprendizaje continuo a nivel personal y laboral. Encargado staff manager Javier

Dias Rodriguez.

o Es necesario crear protocolos exigentes de entrega que garanticen el éxito
en el avance del plan de crecimiento. Encargado staff manager Javier Dias
Rodriguez.

.

o Se deben aprovechar los meses de baja productividad para hacer
mantenimiento y planificacion en las fechas puntuales de entrega de avances en la
elaboracion y desarrollo del documento del plan de contingencia. Encargado staff

manager Javier Dias Rodriguez.

6.5 PRUEBA PILOTO DEL BALANCE SCORE CARD (BSC)

Se integraron al tablero de control los indicadores del afio 2014 para revisar su

comportamiento.

Tabla 24. BSC por un afio

PESO (PESOD REAL| 1
PERSPECTIVA FINANCIERA
25% |1. Aumentar el nivel de ventas Bt 152 MENSLIAL
2 Aumentar el nivel de flujo de efectiva. 40 0 SEMESTRAL
PERSPECTIVA DEL CLIENTE
0% 1. Aumentar porcentaje de fidelizacion de clientes. 3 I SEMESTRAL
2. Incrementar la cobertura de senvicios en Barrancabermeja. 30 e MEMSLIAL
3. Porcentaje de licitaciones estatales y municipales adjudicadd 40 12 MENSLIAL
PERSPECTIVA INTERNA
1. Aumentar el portafolio de senvicios 25 B2 MEMSLIAL
25% |2 Disminuir |a tercerizacion en el portafolio de comidas 25 B SEMESTRAL
3, Incrementar la calidad en |a presatacion de servicios 25w B MENSLIAL
4. Efectuar convenios v alianzas estratégicas con proveedores | 25 Fi MENSILIAL
PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE ¥ CRECINMIENTO
20% 1. Innovar en los servicius'a través de capacitaciones del persof 35 T TRIMESTRAL
2. Desarrollar Plan Estratégico de Crecimiento. 35 T MEMSLIAL
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Tabla 25. Comportamiento BSC ANO 2014

ENERO | FEBRERD | MARZD ABRIL MAYD JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Ventas Y § 5795693 | $12.254.068 | $14.092775 | ¢ 28697.745 | £ 24.755.540 | ¢ 90851145 | swssssusns| $ 65432305 | $55162.058 | € 150.306.860 | ¢ BOWL044 | $ 170 751635
Flujo de Caja V4 7283041 § 1101668 $ 5.040.958
Clientes inicio periodo b 22 21 20 13 13 18 13 13 20 22 25 25
Clientes nuevos A 0 0 ] 0 0 1 0 1 2 3 0 2
Clientes final periodo A 21 20 3 Lk L 3 Lk 20 22 25 25 2T
Nimero servicios Barrancabermeja h 3 2 1 i] 3 4 2 3 i T 2 10
Numero de licitaciones estatales y municip; 1 0 1 1 1 2 2 1 2 3 1 3
Nimero de licitaciones estatales y municip; 3 3 3 3 3 4 4 4 5 5 3 5
Cantidad de productos ofrecidos L L 13 L L 1B i 17 i it i 18
% Uhilidad servicio de comida A 22 50 22,755 23
Calificacion promedio justo a tiempo 37 5 45 4 44 4,7 36 ] 35 3B 30 34
Calificacion promedio acompanamiento peﬂ 47 43 45 4,3 43 2 45 45 4.3 48 41 4,7
Calificacién promedio flexibilidad de servici 4,35 42 4.4 45 3 4 5 4.1 44 4.5 45 4,7
Calificacién promedio calidad de equipos A 4 65 45 4.7 48 43 5 4.3 45 44 4.6 45 45
Calificacién promedio eficacia en la orden : 4.2 4,1 4.3 45 44 4.1 34 4.2 4,1 4 4 4.2
Niimero de Servicioslevento encuestados | 17 24 13 1 2 23 4 2T kL3 B3 48 I
Nimero de proveadores h 3 0 i 1 L) 21 21 18 L) 23 23 23
Nimero de proveedores con convenio 2 4 G 7 7 i 7 i 7 g i i
Nimero de ideas presentadas por persunal‘n n i B 1l
Nimero de ideas convertidas en mejoras A 3 i 1 3
Actividades de plan de crecimiento pmgrar: n 3 [ n i 4 4 5 i [ 2 i
Actividades de plan de crecimiento realizad 3 3 3 11 i 4 3 4 i T 11 4
Actividades de plan de contingencia prugra‘ 3 3 4 3 3 4 4 3 5 6 4 2
Actividades de plan de contingencia realiza 1 2 Z 3 3 3 4 3 4 3 3 2
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7. ARTICULO ACADEMICO DE LA INDUSTRIAL DEL ENTRETENIMIENTO

EL CRECIENTE SECTOR DE LA INDUSTRIA DEL ENTRETENIMIENTO: ¢ES
SOSTENIDO, VIABLE Y PERDURABLE EN EL TIEMPO?

Autor: Javier Enrique Diaz Rodriguez

INTRODUCCION

Mediante un ejercicio académico se
realizard un analisis de informacion
primaria del sector, se describira el
comportamiento de la industria del
entretenimiento a nivel nacional y
regional. Se pretende que el lector de
este documento identifique cuales
son los stakeholders del sector, el
comportamiento de la industria la
proyeccién de crecimiento,
oportunidades y amenazas a futuro
de la industria.

Palabras clave: Stakeholders,
entretenimiento, informacion primaria,

proyeccion.

Diaz Rodriguez, The growing sector
of the entertainment industry: growth
is sustainable, viable and enduring in

time?

Through an academic exercise an
analysis of primary information sector
took place, describe the behavior of
the  entertainment industry in
Colombia and then the regional
context is addressed, it is intended
that the reader of this document to
understand what are the stakeholders
in the sector, behavior industry growth
projection, opportunities and threats
for the future of the industry.

Keywords: Stakeholders,
entertainment, primary information

projection.

En la actual coyuntura econdmica
producida por la concentracién de los
ingresos de Colombia asociados a la
actividad del sector petroquimico, se
han vuelto los ojos hacia otros
sectores, uno de ellos es el sector del

entretenimiento.



El reciente desempeiio del sector de
servicios, creciendo al 5% anual en el
primer trimestre de 2013, ha
contrarrestado los bajos resultados
de sectores tradicionales, como el
agro y la industria, asi como el de la
anunciada locomotora minera Yy
consolida subsectores tales el
denominado “Entretenimiento y otros
servicios”. Segun el informe de la
Asociacion Nacional de Instituciones
financieras, ANIF, dentro del sector
servicios el subsector Entretenimiento
y otros, es el de mayor participacion
porcentual, 12,2%%® seguido de
alimentos con 8% y comunicaciones

con 6% (Ver grafico uno)

Gréfico 1. Porcentajes por subsector

dentro del sector servicios

14

1z

10

26 Clavijo, Sergio. Dinamica y

comportamiento del Sector Servicios en
2013. ANIF. En linea. Disponible en:
http://anif.co/sites/default/files/uploads/Sep9-
13.pdf

Esta dindmica se confiima al
comparar la participacion en la
variacion anual de Entretenimiento
dentro del PIB nacional a 2011,
5,4%%". Esto indica que entre 2011 y
2013, esta cifra se ha duplicado.

Segun el informe de Price water
house Coopers (PWC) sobre el
sector, el cual incluye 48 paises, este
crecera alrededor de 11,2% en
2015%%. Mientras en 2011 se facturd
en el sector una cifra de 8000
millones de dolares, en el 2015 se
estima que esta a los 13000, para
consolidar un nivel de crecimiento
superior al doble del PIB del pais en
el periodo.

Durante los Ultimos afios el
entretenimiento ha crecido conforme
a la industria internacional,® que en

sus tendencias e innovaciones ha

?T Clavijo, Sergio. ANIF. Desempefio reciente
del sector servicios. En Linea. Disponible en:
http://anif.co/sites/default/files/uploads/Oct24-
11.pdf.

? 'Oquendo, Catalina. Colombia crecera
11,2% en entretenimiento y medios.
Portafolio. En linea. Disponible en:
http://www.portafolio.co/economia/colombia-
crecera-112-entretenimiento-y-medios.

?  ENTERTAINMENT  AND  MEDIA
OUTLOOK. PWHC, Informe Global 2008-
2012


http://anif.co/sites/default/files/uploads/Oct24-11.pdf
http://anif.co/sites/default/files/uploads/Oct24-11.pdf
http://www.portafolio.co/economia/colombia-crecera-112-entretenimiento-y-medios
http://www.portafolio.co/economia/colombia-crecera-112-entretenimiento-y-medios

encontrado en este sector un mundo
de oportunidades nuevas que afos
atrads no existian y es que el mercado
gue estad cada vez mas dispuesto a
gastar tiempo y dinero en dicho
sector.

De otra parte, aunque el crecimiento
de economias con alta incidencia en
la macroeconomia mundial como
China estd incidiendo con mayor
afectacibn negativa a aquellas
economias que poco estan haciendo
por dinamizar sus sectores agricola,
manufacturero y de servicios. Sin
embargo, este desempefio deberia
verse compensado en el caso de
Colombia por una mejora del sector
naturales,

servicios 'y recursos

especialmente en este ultimo, donde

el pais muestra un enorme
potencial®
Por estas y otras razones se

observan en el contexto nacional y

% Consejo Nacional de Planeacion — 2014.
Informe de Evaluacion del Plan Nacional de
Desarrollo “Prosperidad para Todos” 2010-
2014. En linea. Disponible en:
https://colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Consejo
%20Nacional%20de%20Planeacin/Informe%
20CNP%?20Evaluaci%C3%B3n%20PND%20
2010-2014_VF1.pdf.
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regional las recientes inauguraciones

de Parques de diversiones, parques

tematicos, hoteles de gran
envergadura, centros de
convenciones, inversiones en

atraccion turistica, salas de cine,
centros comerciales especializados
en diversion y entretenimiento se
estan convirtiendo en el foco de

atencion de los empresarios.

Santander, el milagro econémico.

Desde hace una década, Santander

Viene llamando la atencion de los
analistas debido a su desempefio
economico. En ese orden de ideas,
Laura Emiliani realiza un analisis
sobre ¢Por qué le va bien a la
economia en Santander?. El analisis
se realiza para el periodo 2000-2007
y los resultados muestran que los
sectores de comercio, industria y de
servicios empresariales son los que
mas han aportado al crecimiento de
Santander en este periodo. Dentro de
la industria, el sector de refinacion de
petréleo y el de elaboraciéon de
productos alimenticios son los que
mas  valor

agregado  generan.


https://colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Consejo%20Nacional%20de%20Planeacin/Informe%20CNP%20Evaluaci%C3%B3n%20PND%202010-2014_VF1.pdf
https://colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Consejo%20Nacional%20de%20Planeacin/Informe%20CNP%20Evaluaci%C3%B3n%20PND%202010-2014_VF1.pdf
https://colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Consejo%20Nacional%20de%20Planeacin/Informe%20CNP%20Evaluaci%C3%B3n%20PND%202010-2014_VF1.pdf
https://colaboracion.dnp.gov.co/CDT/Consejo%20Nacional%20de%20Planeacin/Informe%20CNP%20Evaluaci%C3%B3n%20PND%202010-2014_VF1.pdf

Ademas, se muestra que los
indicadores sociales y de capital
humano del departamento estan por

encima del promedio nacional®.

El caso de Bucaramanga, los indices
de pobreza, son de 10,4%, dato que
estd muy por debajo de la meta de
los Objetivos de Desarrollo del
Milenio (ODM) para 2015, que es del
28,5%. Ademas, es la Unica con una
pobreza extrema de 1,2%, frente al
10,4% del
capital de Santander tiene el nivel de

promedio nacional. La

desigualdad mas
Coeficiente Gini de 0,432, frente al
0,539 del total nacional®.

bajo, con un

En los ultimos afnos, el crecimiento de

Santander, ha sido superior al
promedio nacional, es el cuarto por

volumen del Producto Interno Bruto

1 Cepeda Laura. ¢Por qué le va bien a la
economia en Santander?. En linea.
Disponible en:
http://www.banrep.gov.co/sites/default/files/p
ublicaciones/archivos/DTSER-135.pdf.

%2 Carranza Andrea. Un milagro econémico
llamado Bucaramanga. La Republica. En
linea. Disponible en:
http://www.larepublica.co/economia/un-
milagro-econ%C3%B3mico-llamado-
bucaramanga_36739.
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(PIB), con wuna participaciéon de

7,28%.

Este desempefio se debe a que su

economia es diversificada. Los

sectores mas dinamicos de la

economia del departamento, como
industria,

servicios, comercio 'y

construccién, se concentran en la

zona metropolitana de
Bucaramanga®
Lo anterior refleja una situacion

macroecondémica y social de mejora
permanente para el departamento y
sus polos de desarrollo, con una
variedad empresarial de agregado
econémico® y centros educativos
santandereanos tanto  escolares
como universitarios que se han
destacado a nivel nacional por su alta
estos factores

calidad. Todos

posicionan a Santander y a

Bucaramanga como centro de

*E| Tiempo.No hay milagro econémico en
Santander, hay unién de esfuerzos. En linea.
http://www.eltiempo.com/archivo/documento/
CMS-12994568.

Mutis, Sergio. El fenomeno
Santandereano. La Republica. En linea.
Disponible en: http://www.larepublica.co/el-

fen%C3%B3meno-santandereano_211961.


http://www.banrep.gov.co/sites/default/files/publicaciones/archivos/DTSER-135.pdf
http://www.banrep.gov.co/sites/default/files/publicaciones/archivos/DTSER-135.pdf
http://www.larepublica.co/economia/un-milagro-econ%C3%B3mico-llamado-bucaramanga_36739
http://www.larepublica.co/economia/un-milagro-econ%C3%B3mico-llamado-bucaramanga_36739
http://www.larepublica.co/economia/un-milagro-econ%C3%B3mico-llamado-bucaramanga_36739
http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-12994568
http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-12994568
http://www.larepublica.co/el-fen%C3%B3meno-santandereano_211961
http://www.larepublica.co/el-fen%C3%B3meno-santandereano_211961

desarrollo lider en su modelo a nivel

nacional.

El entretenimiento como sector no se
habia explorado en Colombia de

esta
habia

alcanzado niveles de industria. En el

manera masiva como

empezando a ocurrir, ni

pasado, los colombianos pasaban su
tiempo libre en actividades como el
cine, los pocos canales de television
actividades

disponibles 'y otras

ofrecidas en parques al aire libre.

Pero sélo hasta ahora resulta que el
tiempo libre ha ganado importancia y
que hay una clase media creciente
que hoy supera el 28 % de la
poblacién pais,®* y que cada vez esta
mas dispuesta a gastar, o mejor, a
invertir en su esparcimiento, y una
clase alta que sabe que invertir en
esparcimiento hace parte de su roll
en la sociedad, en otras palabras,
existen millones de familias que estan
listas para gastar miles de millones
de pesos con el propésito de pasar

un rato divertido con sus familias.

® COLOMBIA. DANE. Evolucién de la
economia colombiana. Segundo trimestre,
2012.
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De manera adicional, en el desarrollo
social Bucaramanga junto con Bogota
son las ciudades colombianas con
mayores hogares de clase media del
pais, con bajo desempleo y por ende
mayor capacidad de consumo vy
ahorro; se destacan igualmente los
buenos servicios de salud y de

educacion®.

El mercado potencial es enorme en

ciudades como Bogota, Cali o
Medellin, Cali, el eje cafetero o
Bucaramanga donde la oferta de

entretenimiento cada vez toma mas
fuerza, encuentra nuevos servicios,
nuevos espacios, se han generado
nuevos focos de servicio, aun es

realmente limitada.

Se estima que el gasto promedio en
educacion, salud y entretenimiento en
Colombia es cercano al 3,59 por
ciento de la produccion total de
bienes y servicios o PIB. A precios de
hoy, el gasto seria de unos 3,59

billones de pesos anuales, La cifra

% Mutis,

Sergio. El fenomeno
Santandereano. La Repulblica. En linea.
Disponible en: http://www.larepublica.co/el-

fen%C3%B3meno-santandereano_211961.


http://www.larepublica.co/el-fen%C3%B3meno-santandereano_211961
http://www.larepublica.co/el-fen%C3%B3meno-santandereano_211961

quiza dice poco porque incluye varios
rubros. Lo que importa es que es
similar a lo que se gasta en otros
paises como Brasil, Argentina, Chile
0 México donde el desarrollo de la
industria del entretenimiento es
mucho mayor. En otras palabras,
Colombia tiene un claro potencial

inexplotado.*’

Ademas, Colombia tiene unas clases
medias y medias altas en pleno
crecimiento. Hoy sélo el 29 por ciento
de la poblacion activa tiene ingresos
entre 10,000 y 40,000 ddlares (entre
15 y 60 millones de pesos) por afio
en Colombia y el en afo 2018 esa
porcion superara el 46 por ciento
segun estimaciones de la firma

consultora Arthur D. Little.®

Con base en lo anterior, sumados a
que los niveles de educacion estan
mejorando y que el ingreso per capita
esta tenemos

subiendo, una

economia que ha venido
demostrando su crecimiento continuo,

a puertas de la posibilidad de firmar

3" EL TIEMPO. 2006.
3 LITTLE, Arthur. Analisis macroeconémico
de Colombia. 2005.
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un proceso de paz indican que la
gente posiblemente tendra mejores
disponibilidades econdmicas para
gastar en su tiempo libre, lo que abre
un mercado Iinsospechado a la
llamada industria del entretenimiento.
Esto hace que el negocio del
entretenimiento sea una industria en
crecimiento, ya que son generadoras
de un foco de desarrollo sostenible en
el tiempo, en el sector encontramos
inversionistas  publicos, privados,
nacionales y extranjeros ven una gran
posibilidad y desarrollo futuro de
negocios y hace que la industria sea
de caracter global, esto plantea
también un dilema a todo empresario
gue se enfrenta al negocio de divertir
a la gente: el entretenimiento tiende a
ser cada vez mas un negocio global
en el que los jugadores dominantes
son las mega corporaciones que han
hecho la integracion completa de la
cadena de valor y Colombia no es
ajena a esta realidad.

Los ejemplos abundan. Disney
compré la cadena de television ABC
sistema

porque necesitaba un



poderoso para distribuir su contenido
de television y cine. De hecho la
empresa, ademas de la television y el
cine, tiene intereses en toda la gama
de negocios que producen o
distribuyen entretenimiento: musica,
publicaciones, cable, Internet,
parques de diversiones y almacenes
de productos de consumo (Disney

Stores).

En este complejo escenario, ¢cuales

son las oportunidades de los
operadores nacionales o locales en
este cuéles las

sector vy son

posibilidades de los empresarios

locales o nacionales en este entorno?

En realidad muchas porque se trata
de un mercado aun inexplotado, por
ejemplo en los parques de
atracciones o parques tematicos en
Colombia y en Santander todavia no
enfrenta la presencia directa de
gigantes como Disney, pero este
segmento tipico de la industria en
Colombia ya empieza a recibir flujos
de inversibn importantes, en el

entorno nacional encontramos

parques de aventura como mundo
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Aventura, salitre magico, cici acua
park, el parque de Bima, Piscilago,
parques tematicos como el Jaime
Duque, Parque Simon Bolivar entre

otros.

Un indicador claro del crecimiento de
este sector econdémico es que hace
unos afos solo dos empresas
colombianas estaban inscritas en la
Organizacion Internacional de
Parques de Atracciones (International
Association of Amusement Parks and
Attractions, IAAPA) y hoy la cifra
los 300%

proveedores de

supera inscritos, entre
maquinaria,
operadores y hasta disefiadores de

parques.

En el entorno regional en la ultima
década el departamento y le region
ha vivido el desarrollo del quiza el
mas ambicioso proyecto turistico de
Santander abanderado por el
desarrollo del parque nacional del

Chicamocha, Aquaparque, la

¥ JAPA. En linea.
http://www.iaapa.org/search-
results?indexCatalogue=site-
search&searchQuery=colombia&wordsMode
=0

Disponible  en:



creacion del segundo teleférico méas
del

inauguracion

mundo, la reciente
del

Santisimo,” desarrollo e inauguracién

largo

parque el

del Aquaparque (Antiguo parque de
los lagos), el desarrollo de nuevos y
modernos centro comerciales como el
Cacique centro comercial, parque
Caracoli, el desarrollo e inauguracion
de cadenas hoteleras de clase
Holiday Inn, BGA,

TRY Bucaramanga, los proyectos en

mundial como el

desarrollo a mediano plazo como el
centro de convenciones de
Neomundo, la recuperaciéon vy
habilitacion del teatro Santander y el
centro cultural del oriente como foco
de desarrollo de convenciones ferias
y ex pociones, vislumbra al a regién
como un foco de oportunidades,
inversiones y creciente demanda en
del

el sector de la industria

entretenimiento.

" El santisimo es el nombre del proyecto,
pero una reciente decision del consejo de
estado orden6 a la Gobernacion de
Santander cambiar el nombre a dicho
proyecto y a la escritura de este documento
aun no se ha generado el acatamiento del
fallo y el nuevo nombre del mismo.
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El sector del entretenimiento sin lugar
a dudas tiene grandes barreras y
filtros, este es un negocio de grandes
proporciones, donde los pequefios
empresarios puedan competir al

brindar servicios adicionales,
complementarios o de tercerizacion a

esta industria.

La economia santandereana basa
sus ingresos en gran medida en la
presentacion de servicios, el sector
del entretenimiento y turismo tiene
una participacion del 6,9 % de su

PIB,* lo que le ha permitido a micro y

medianas empresas de la region
ofrecer servicios de transporte,
operadores turisticos, operadores

logisticos, recreacion, alimentacion,
produccion audiovisual, desarrollo de
servicios de proveedores de toda la
cadena de suministro de la industria

del entretenimiento entre otras.

El Cine y Video, o el negocio de las
salas de cine es posiblemente el

segmento del entretenimiento mas

“  CAMARA DE COMERCIO DE
BUCARAMANGA. Reporte anual de
competitividad. En: Revista Compite 360.
Bucaramanga, Marzo de 2014.



consolidado en Colombia, pero no por

ello deja de tener un enorme
potencial, en Colombia hay una sala
de cine por cada 150.000 habitantes
mientras en estados Unidos hay una
por cada 30.000 y en México la cifra
es de una por cada 50.000 personas.
Esto indica un enorme potencial de
crecimiento por ello, Cine Colombia
ha estado inaugurando de manera
agresiva nuevas salas de cine con
(4D, 3D,

actor

diferentes tecnologias

convencionales), otro
importante es Cinemark (empresa
gue maneja salas de alta tecnologia a
nivel mundial) que tiene presencia en

13 ciudades del territorio nacional.

Otro tipo de entretenimiento es el

auge de la industria nocturna,
restaurantes de alta cocina,
discotecas, centros de
entretenimiento  nocturno, eventos

sociales, este nuevo concepto en el
negocio gira en torno a hacer todo
con un toque de diversion. Este tipo
de restaurantes, Basado en el modelo
de restaurante como Hard Rock por
su caracter diferenciador,

establecimiento famoso en otros
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paises por ser un museo de estrellas
del rock donde es posible ver la
Harley Davidson de Elvis Presley, la
guitarra de John Lenon o la sensual
ropa de Madonna. Se trata pues no
de un restaurante comdn y corriente
sino de uno con la palabra magica:

entretenimiento.**

La innovacion como componente

transversal a todos los sectores
econdémicos, supone oportunidades y
retos también para el subsector
entretenimiento pues se identifica que
solo el 38% de las empresas del

sector servicios, son innovadoras®2.

El Entretenimiento también plantea
oportunidades y desafios
interesantes, con el auge de las redes
sociales, las aplicaciones moviles, los
medios masivos de difusion, el
internet se convierte en el mayor
aliado o enemigo de las propuestas y

empresas asociadas a la industria del

I HARD ROCK CAFE, nombre protegido por
copyright, protegido por normas
internacionales.

> Cordoba Rosario. La competitividad de
Colombia. Un reto de liderazgo a todo nivel.
En linea. Disponible en:
http://santandercompetitivo.org/.


http://santandercompetitivo.org/

entretenimiento. Debido a su fuerte
influencia y con base a las cifras de
aumento de cobertura de internet en
Colombia, con los indices mas altos
de la region, esta constituye un area

emergente de desarrollo®.

CONCLUSIONES

En nuestro pais y en nuestra region el
entretenimiento como componente
del sector servicios, representa una
oportunidad para el desarrollo de
iniciativas

empresariales que

agreguen valor y aprovechen las
oportunidades del mercado mediante

la innovacion.

El comportamiento econdémico de
Santander y de Bucaramanga, asi
como las fortalezas de la region en
cuanto a nivel de ingresos, nivel de
educacion y calidad de vida, aportan
requisitos para la promocion de

servicios de entretenimiento.

“*COLOMBIA. Ministerio de Tecnologias de
Informacion. MINTIC. Informe de indicadores
Sectoriales. En linea. Disponible en:
http://colombiatic.mintic.gov.co/602/articles-
4161_archivo_pdf.pdf
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La principal limitacion de este

articulo es los bajos niveles de

documentacion y caracterizacion del

subsector entretenimiento en
Santander. Por esta razon este
articulo solo tiene la intencién de

hacer un aporte académico al estudio

del subsector y aportar desde la

experiencia  del  autor, como
practicante dentro de la region.
Se recomienda un andlisis a

profundidad de las caracteristicas del
sector entretenimiento que permita
identificar variables claves para el

mejoramiento de la competitividad del

mismo.
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8. RESULTADOS Y AVANCES

Tabla 26. Tabla de compromisos y acciones operativas derivadas del BSC

MEDIDAS A PRIORIZAR

MEDIDA

ESTADO ACTUAL

General la proyeccion de una nueva
marca, que abandere lo nuevos proyectos
y servicios de la organizacion, ademas de

una nueva estructura juridica.

Contratar un equipo de creativos y disefiar un
nuevo concepto empresarial, nueva imagen y

nueva organizacion.

Creacion de la nueva empresa que juridicamente

brinde respaldo.

Ya se gener6 la nueva marca y familia de

productos a ofrecer.

Ya se cre6 la compafiia integra soluciones
Grupo Empresarial SAS.

( Rov

SOLUCIONES

Explorar nuevos mercados, nuevos

clientes, establecer un plan de mercadeo

agresivo, expansion a nuevos mercados.

Contratar un asesor comercial

Disefiar plan de mercadeo.

Fortalecimiento de los actuales Clientes y Visita

de nuevos clientes.

Ya se contraté la nueva asesora comercial
gque ha permitido aumentar la cantidad de
clientes.

Se estda estructurando el

plan de

mercadeo.

Aun no se ha iniciado un programa de
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MEDIDAS A PRIORIZAR

MEDIDA

ESTADO ACTUAL

fidelizacion del cliente y la blsqueda de

nuevos clientes.

HOTELERIA &
TURISMO

S usan los 7 slementos de & merca
paratrmar s abstracdén da un s

uwdeara

Redisefar los servicios que ya se tiene, y
adquirir nuevos servicios para nuestros

clientes.

Evaluacion costo/ Utilidad vs rotaciéon de todos

los productos y servicios.

Desarrollo de nuevos servicios con el equipo

creativo.

Ya se gener6 un informe de rotacion de
servicios vs costo / utilidad para ver cuales
son los més rentables, y ademas los que

mas el cliente prefiere o usa.

Se estan ofreciendo nuevos servicios,
después de un andlisis de productos que

demandan nuestros clientes:

Ej. Publicidad, desarrollo de campafas
publicitarias, contratacion de personal free

lance.

Desarrollar e implementar el sistema de
gestion de calidad 1SO 900.

Contratar auditores internos para el desarrollo

del sistema de gestion.

En el mes de junio se espera tener la

primera auditoria.

Desarrollar el departamento de disefio de

productos y servicios para realizar un

Contratar uno o dos profesionales en el area de

disefio.

Se contratd por prestacion de servicios

dos estudiantes de Ultimos semestres de
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MEDIDAS A PRIORIZAR MEDIDA ESTADO ACTUAL
trabajo mas personalizado y utilizarlo disefio industrial de la UIS.
como elemento diferenciador en la
empresa.
Buscar apalancamiento financiero con los | Revisar  estructura  financiera 'y buscar | Ya se reestructuro el modelo de

bancos.

apalancamiento financiero con los bancos

financiacién de la empresa y se generd un
crédito Bancolombia
$80.000.000 para el

financiero y un Lansing de vehiculo por

solo con por

apalancamiento

similar valor.

Desarrollo del plan estratégico de la

organizacion para los proximos dos afos.

Conformacion y seguimiento del

estratégico de la organizacion

comité

Una vez a la semana durante 1:30

minutos se redne el comité a revisar el
plan estratégico de la empresa, para
tomar medidas, corregir y o mantener las

metas trazadas.

En temporada de estacionalidad, ofertar

Generar

productos o servicios alternos en

Se crearon dos negocios alternos a la
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MEDIDAS A PRIORIZAR

MEDIDA

ESTADO ACTUAL

servicios especiales que permitan tener

una linea de trabajo constante.

temporada baja.

empresa, para permitirle flujo de caja

constante y garantizar unos ingresos

cuando la demanda es estacional.

Buscar alianzas estratégicas con cadenas
hoteleras, empresas de orden nacional o
buscar

internacional, avales y

certificaciones nacionales 0]

internacionales.

Buscar convenios con hoteles u operadores

turisticos

Actualmente se tienen tres convenios
BGA, Ciudad

se firmé una concesion con

hoteleros (Holiday in,
Bonita),
aviatur para la expedicion de pasajes
aéreos, y se fortaleci6 la alianza plaza

mayor Medellin, integra soluciones.

Disefiar un programa TQM, o politicas de

atencion al cliente.

Disefar un sistema de fidelizacion para el cliente

Se esta tomando un diplomado de
fidelizacion del cliente, para definir el

mejor programa de TQM.

Crear programas de carrera Yy

posibilidades de acenso para el personal
operativo y administrativo, con
posibilidades de estudio y mejoras
salariales y establecer un plan de
vinculacién de estudiantes FreelLancer

desde los primeros semestres

universitarios para la generacion de
proyeccion de trabajo a mediano plazo y

disminuir la rotacion de personal.

Revision de la escala salarial, andlisis de cargos,
reestructuracion de funciones,

definicion de “planes de carrera.

Se

reasignacion  de

realiz6 re asignacion salarial,
funciones y se

establecieron planes de carrera

Contratar al menos otro profesional capaz

Definir perfil, cargo, funciones vy estructura

Se contrat6 al Ingeniero Industrial Jordan
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MEDIDAS A PRIORIZAR

MEDIDA

ESTADO ACTUAL

de generar y administrar los procesos que

actualmente lleva el gerente y propietario.

organizacional|

Navarro como administrador del proyecto

empresarial integra soluciones.

Generar elementos juridicos
diferenciadores ante las demas empresas

del sector

Generar certificados y acreditaciones como
operadores de eventos masivos ante la alcaldia

de Bucaramanga.

Actualmente se encuentra en tramite

dicho certificado.
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9. RESULTADOS ESPERADOS

Con el desarrollo de este trabajo de aplicacion se espera:

Caracterizacion del sector entretenimiento en Bucaramanga y su area

metropolitana y Escribir un articulo académico de todo el trabajo realizado.

Un analisis de perfil interno de la empresa Megamusic entretenimiento.

Implementacion de sistemas de informacion para implementar las mejoras del

proyecto.

Identificacion de las areas de crecimiento de la empresa, la proyeccion, el nicho de

mercado al que debe apuntarle, la definicidén y estructuracion de la empresa.

Formulacibn del plan estratégico para la empresa MEGAMUSIC
ENRETENIMIENTO para los proximos dos afios.

Cuadro de indicadores de gestién bajo la metodologia del BSC**.

“ BALANCED SCORE CARD. Kaplan y Northon.
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10. CONCLUSIONES

El gran desarrollo de la industria del entretenimiento a nivel mundial, el desarrollo
e inversiones en el pais en el sector, y el foco de desarrollo en el turismo
principalmente como foco de desarrollo regional hacen este un muy buen
momento para seguir creciendo en el sector econdémico al que pertenece
MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO.

En la realizacibn del diagnostico estratégico de MEGAMUSIC
ENTRETENIMIENTO identificaron planes de mejora dentro de lo que cabe
destacar como prioritario las medidas que garanticen la competitividad y

posicionamiento de la empresa relacionadas en el grafico 22.

El marco estratégico de Megamusic entretenimiento no estaba establecido Ila
razon de ser de la organizacion; estaban un poco aislados del contexto de la
empresa. No existia formalmente sus valores y su personal no tenia conocimiento
de su mision, vision y principios. Con la redefinicion de la mision, vision, principios
y creacion de sus valores se ofrece unos pilares para orientar la organizacion con

mejoras continuas.

En el disefio de la estrategia se logré utilizando las estrategias FO, DO, FA y DA
de la matriz DOFA, de este sistema se elaboran unas estrategias que luego se
priorizan por un método cuantitativo multicriterio llamado Scoring donde los

mejores puntaje sirven como lineamientos para la organizacion.

Con el disefio de la herramienta Balanced ScoreCard, la estrategia de
MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO gira en torno a sus pilares estratégicos:

Desarrollo de nuevos productos y servicios, generacidon de nuevo clientes y

programa de fidelizacion del cliente, Generar mayor rentabilidad, Participacion en
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el mercado, mejoramiento de las condiciones y plan de carrera del talento
humano. Con los temas se definieron los objetivos en el mapa estratégico en cada
una de las cuatro perspectivas: en perspectiva financiera, perspectiva del cliente,
de procesos internos, de aprendizaje y crecimiento, con sus Respectivos

indicadores, metas, iniciativas y presupuesto.
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11. RECOMENDACIONES

Es importante estar recopilando y analizando la informacién de los indicadores
para evaluar su desempefio; asi los periodos sean trimestral, semestral o anual
tener la informacion parcialmente permite evidenciar el comportamiento de dicho
indicador y permita facilitar la toma acciones que aseguren el cumplimiento del

plan estratégico de la empresa.

Programar anualmente una auditoria de un ente externo que evalué si los
procesos de seguimiento al plan estratégico de empresa se estén cumpliendo y no

se queden en lo netamente operativo de la empresa.

Que exista la politica de que todo el talento humano de la empresa haga parte de
los procesos del plan estratégico, ofreciéndole a su vez las garantias para su

permanencia en la empresa y evitar la fuga de talento humanao.

El compromiso de los gerencia en este proceso de planificacién estratégica, por
tanto deben garantizar el presupuesto determinado en la planificacién y hacer
seguimiento de control para que se cumplan los objetivos de los recursos

asignados.
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ANEXO A. PLANTILLA DE EXPLORACION PARA FORMULACION DE MISION
Y VISION

MISION

Ahora tenga en cuenta que, la mision se puede definir como la razon de ser de la
empresa® que enuncia a que clientes sirve, que necesidades satisface y que tipo
de productos o servicios ofrece. Considerado por Philip Kotler y Gary Armstrong
(Marketing, 2004) como “un importante elemento de la planificacion estratégica”, la
mision describe el rol que desempefia actualmente la organizacién para el logro de
Su vision, es la razon de ser de la empresa. La razén de ser de la empresa, esta
constituida por cinco elementos: su historia, las preferencias de la administracion,

el entorno del mercado, los recursos y las competencias distintivas.*°

El enunciado de la mision responde también a las preguntas: ¢ Por qué existe la
organizacién o cual es el propdsito?, debe ser diferenciadora y puede tener una
orientacion hacia el mercado.

PREGUNTAS GENERADORAS

Responda las siguientes preguntas que permiten visualizar los elementos v claves

de la mision.

¢, Quiénes somos?

¢,Qué buscamos?

¢, Qué hacemos?

jz GALLARDO, José R., Administracion Estratégica, de la Vision a la ejecucion. Alfa Omega, 2012
Ibid.
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¢,Dénde lo hacemos?

¢ Por qué lo hacemos?

¢ Para quién trabajamos?

En el desarrollo de la mision no hay reglas o métricas especificas, aunque
cominmente son enunciados cortos, no hay limitacién en su tamafio*’. La misi6n
debe reflejar la preocupacion de la empresa por todas las partes involucradas y
reconciliar diversas opiniones. Los lineamientos aceptados, contemplan un
namero limitado de metas y objetivos. La mision de be ser amplia en su alcance
pero orientada hacia un foco estratégico. Una formulacion de mision en términos
que alienten y desafien, puede obtener el compromiso de los empleados por
esforzarse por ella y servir de herramienta de motivacién y ademéas debe servir

para que empleados clientes y proveedores conozcan la empresa.

Con base a las respuestas de las preguntas generadoras y a los elementos

mencionados, formule la misién de la empresa.

Misién

MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO

*" GODSTEIN, Leonard. De la anticipacién de la accion, Manual de prospectiva y estategia,
Alfaomega, 1995.
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VISION

Toda estrategia parte de una visiobn, de una concepcion imaginaria de una
empresa que es susceptible de realizarse en el futuro*®. Definida por Fleitman

Jack #°

como “el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo
y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de

competitividad”.

La visién se caracteriza por: ser la concepcion que visualiza el futuro prospero de
la organizacion (¢ Que queremos ser?) y ser una formulacién explicita que guia el
mejoramiento continuo de la organizacion (¢ A través de qué medios?). La vision
debe explicitar: un objetivo a futuro, el procedimiento para la obtencion del futuro y
los medios para alcanzar el objetivo. Adicionalmente se identifican seis

caracteristicas que debe tener una vision:

o Visualizable: que genere una imagen mental de como sera el futuro

o Deseable: que genere motivacion e interés y motivacion en las personas.
o Alcanzable: abarca objetivos alcanzables y realistas.

o Enfocada: clara y explicita para que sirva de guia

o Flexible: que permita el uso del criterio y la iniciativa de los lideres

o Comunicable: facil de transmitir a las personas a quienes afecta

8 ACKOFF, Rusell., Planificacion de la empresa del futuro. Limusa, 2006
9 FLEITMAN, Jack., Negocios Exitosos. (McGraw Hill, 2000)
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PREGUNTAS GENERADORAS

¢, Cual es la imagen deseada de nuestro negocio?

¢, Coémo seremos en el futuro?

¢,Qué haremos en el futuro?

¢, Qué actividades desarrollaremos en el futuro?

Con base a las respuestas de las preguntas generadoras y a los elementos

mencionados, formule la vision de la empresa.

Visién

MEGAMUSIC ENTRETENIMIENTO

DESARROLLO DE VALORES

Los valores representan la filosofia de comportamiento, la forma de trabajo o las
actitudes que deben asumir los miembros de la organizacién®. La mayoria de los
valores, se observan en las acciones diarias de los integrantes o en la toma de

decisiones.

% MUKUL, Pandya. Knowledge Wharton on Builbing Corporate Value. Jhon Wiley &Sons INC.
2002
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Para el desarrollo de los valores siga los siguientes pasos:

1. Defina las palabras clave o frases claves: escriba las palabras o frases que
representan la filosofia de comportamiento, forma de trabajo o las actitudes que
deben asumir los miembros dela organizacion. Puede usar descriptivos o

calificativos.

2. Organice las palabras o frases en grupos relacionados de manera que se
reduzcan a un grupo de seis valores relacionados
A

B
C
E
E
G

3. Priorice los valores en orden de importancia

o g0k w0 DN R
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ANEXO B. ESCALA DE VALORACION MODELO DE MICHAEL PORTER

A: Alto: esta calificacion se refiere a la maxima valoracion de la fuente de fuerza
gue se evalta. Su calificacion aporta a que la fuerza de mercado evaluada dé
como resultado un valor elevado. Por ejemplo si se habla de la fuerza Riesgo de
Ingreso, y las fuentes de que depende se califican altas, el resultado se
interpretard como un riesgo de ingreso alto y consecuentemente una menor

atractividad del sector estudiado.

MA: medio alto: ésta calificacibn hace referencia a un nivel de fuente de fuerza

gue se ubica entre la valoracion maxima y la valoracion intermedia o en equilibrio.

E: equilibrio: las fuentes de fuerza que se califican en equilibrio se consideran
factores que aunque estan presentes, no afectan la fuerza del mercado en forma
positiva o negativa. Cuando las calificaciones de las fuentes de una fuerza se
encuentran en equilibrio, se interpreta como una fuente importante y que debe
tenerse en cuenta, pero que no es determinante de una calificacién alta o medio

alta.

MB: medio bajo: ésta calificacién hace referencia a un nivel de fuente de fuerza

gue se ubica entre la valoracion intermedia o en equilibrio y la calificacion minima.

B: bajo: una calificacion baja de las fuentes de fuerza aporta a una calificacion
baja a la fuerza del mercado que se estudia. Se debe tener en cuenta, que aunque

la fuente existe, carece de importancia.
I: inexistente: cuando la fuente de una fuerza es inexistente, la calificacion

representa la ausencia o la no aplicaciébn de dicha fuente dentro del sector

estratégico. Adicionalmente, contrario a lo que sucede a las otras calificaciones,
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ésta no aporta a la calificacion definitiva de la fuerza del mercado y solamente
excluye de la calificacion a las fuentes que no aplican para el sector estratégico.

De manera adicional, las variables deben medirse al mismo tiempo de forma

cuantitativa. Por tal razon se asigna a cada calificacion un valor, de esta manera:

Inexistente: 1

Medio bajo: 2

Equilibrio: 3

Medio alto: 4

Alto: 5

La interpretacién de las calificaciones se presentan a continuacion: El uno (1)

significa una barrera de salida muy baja, y el cinco (5) por el contario muy alta. Al

final al reunir los resultados tanto cuantitativos como cualitativos, se obtiene el

resultado final, es decir el tamafio de las barreras de entrada y salida.
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ANEXO C. CRONOGRAMA

DESCRIPCION
SEMANA

NOV.

DIC.

ENE.

FEB.

MAR.

ABR.

MAY.

JUN.

Recopilacién bibliogréafica
Definir la literatura til para el proyecto
Documentar el sector del entretenimiento en

Bucaramanga

Elaboracion de las entrevistas y encuestas

Aplicacién de las entrevistas y encuestas

Creaciéon del articulo con la caracterizacion de la

industria del entretenimiento en Bucaramanga.

Analisis organizacional

Matriz DOFA

Matriz de capacidad Interna

Analisis de las 5 fuerzas de Porter, generacion del

plan de mejora Implementacién del plan de mejora

Analisis de datos

Determinacion de los factores criticos

Implementacion de mejoras

Establecimiento del comité estratégico

Disefio de la estrategia

Disefio del cuadro de mando integral

Implementacion de las herramientas desarrolladas
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DESCRIPCION
SEMANA

NOV.

DIC.

ENE.

FEB.

MAR.

ABR.

MAY.

JUN.

durante el trabajo.

Aplicacién y medicién de la estrategia en la empresa
Megamusic entretenimiento durante 30 dias de la

aplicacion

Entrega de insumos finales (Documentos,

entregables, fichas, tablas)

Sustentacion ante los calificadores.
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