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RESUMEN

DISCOS MELODIA es una empresa comercial del orden privado, la cual realiza
operaciones de venta y distribucion de productos fonograficos, en la ciudad de
San Juan de Pasto. Actualmente no cuenta con un modelo de Planeacion
Estratégica que dinamice y mejore su funcionamiento administrativo tanto
individual y como colectivo.

Por esta razén se desarrolld el Diagndstico estratégico, para destacar los
principales factores internos y externos, que contribuyen al fortalecimiento de la
organizacion como lo son: la imagen corporativa, liderazgo y posicionamiento en el
mercado. Se identificaron conceptos externos de influencia notable, como la
pirateria de musica, nuevos competidores, cambios econdémicos, que han afectado
el desarrollo econdmico y administrativo de la empresa.

El modelo de Planeacion Estratégica propuesto, tiene como objetivo principal,
mejorar el presente y futuro de la organizacion, para que exista una correcta toma
de decisiones, un clima organizacional adecuado, preparacion y adaptacion a los
cambios, creacidn de nuevas ventajas competitivas e implementacion de
estrategias, que sirvan de base para la estabilidad y crecimiento econémico de la
empresa.
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ABSTRACT

DISKS MELODY are a commercial company of the private order, which carries out
sale operations and distribution of phonographic products, in the city of San Juan
of Pasto. At the moment it doesn't have a model of Strategic Planning that
energizes and improve their administrative operation so much individual and as
collective.

For this reason the strategic Diagnostic was developed, the main internal and
external factors that contribute to the invigoration of the organization to highlight
like they are it: the corporate image, leadership and positioning in the market.
External concepts of influence notable were identified, as the music piracy, new
competitors, economic changes that have affected the economic and
administrative development of the company.

The pattern of proposed Strategic Planning, has as main objective, to improve the
present and future of the organization, so that a correct one exists taking of
decisions, an appropriate organizational climate, preparation and adaptation to the
changes, creation of new competitive advantages and implementation of strategies
that serve as base for the stability and economic growth of the company.
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INTRODUCCION

Actualmente debido a los constantes cambios y al dinamismo generado por la
economia global y local, se plantean nuevos desafios y surgen diferentes
obstaculos que hacen muy dificil a las pequefias y grandes organizaciones
sobrevivir en el mundo empresarial.

Las grandes, medianas y pequefias empresas necesitan constantemente
adaptarse a los cambios y situaciones que son generadas en el sistema
econémico. Para ello deben tomar decisiones y optar por redireccionar su
funcionamiento administrativo individual y colectivo. En el caso de “Discos
Melodia”, la planeacion estratégica se convierte en una excelente alternativa
para guiar en forma continua y mejorada el comportamiento y las decisiones
de la organizacién. También se constituye en el marco teorico base para las
diferentes acciones de la organizacion en todos sus niveles. La planificacion
estratégica es el instrumento mas adecuado para tomar decisiones, simula
escenarios, identifica vias de acceso y salidas, facilita los acuerdos previos y
precisos a la elaboracion y ejecucién de una medida concreta, analiza y evalla
permanentemente. El plan Estratégico es una oportunidad para la empresa ya
gue plantea y genera un cambio.

El proposito de este esfuerzo es contribuir a la comprension sistematica del
Plan Estratégico, partiendo del analisis estructural de la empresa Discos
Melodia, determinando sus puntos deébiles, fortalezas, sus riesgos y
oportunidades, que sirvan de base para una mayor identificacion e
implementacion de las estrategias necesarias para crear una posicion
defendible, e incrementar las fuentes de ventajas competitivas de la empresa.

15



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa Discos Melodia actualmente no cuenta con un modelo sistematico de
Planeacion Estratégica, que permita a la organizacion lograr una mayor
competitividad, flexibilidad a los cambios, y llevar a cabo una correcta toma de
decisiones. La empresa pasa por una dificil situacion que se ve reflejada en una
baja considerable en su volumen de ventas, en relacion a afios anteriores. No se
han tomado las medidas y precauciones necesarias para los cambios y amenazas
gue constantemente debe afrontar la empresa.

En los ultimos afios la empresa ha tenido que asumir y enfrentar cambios bruscos,
en su entorno como lo son la pirateria de mdusica, la aparicion de nuevos
competidores dentro del mercado, sin estar lo suficientemente preparada. Existe
un vacio y desconocimiento importante de lo que debe ser la planeacién de la
empresa, ya que la misma no cuenta con un plan estratégico adecuado que le
permita aprovechar las oportunidades, que se presentan en el entorno, y aumentar
sus fortalezas.

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como implementar un modelo de planeacion estratégica en “Discos Melodia”?

16



2. JUSTIFICACION

Debido a la gran importancia que ha tomado la Planeacion Estratégica dentro
de las organizaciones, se han hecho necesarias para los administradores cada
una de sus partes integrantes; las mismas que permiten una vision estratégica
para la elaboracion de planes a corto, mediano y largo plazo y que faciliten la
consecucion de los objetivos y metas establecidas. Es de vital importancia, que
como estudiantes, se cree una cultura productiva, encaminada a mejorar la
estructura de las organizaciones.

Desarrollando una modelo de planeacion estratégica la empresa “Discos
Melodia” tendra un marco base para mejorar sus actividades administrativas,
de esta manera alcanzard un mejor desarrollo y cumplird mas rapidamente sus
metas organizacionales.

La empresa tendr& un mayor y mejor conocimiento del entorno en el cual
opera, de sus clientes actuales y potenciales, como también de las acciones
actuales de sus competidores. La planeacion estratégica sera importante en la
toma de decisiones, permitiendo que sea un proceso transparente,
democratico y seguro.

La planificacion estratégica permite a la empresa ampliar y mejorar sus
objetivos organizacionales mediante el disefio de estrategias de mercadeo
principalmente tendientes, a la suma de esfuerzos de todos los miembros de la
organizacion, a la promocion y fomento de la competitividad empresarial.

El plan estratégico pretender convertirse en un espacio para plantear ideas,
desde el que sea posible obtener una vision compartida y de consenso sobre la
empresa que se pretende tener, analizando su real situacion, y definiendo la
forma como debe actuarse.

17



3. OBJETIVOS
3.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de Planeacion Estratégica en la empresa “Discos Melodia”
dirigido al logro de sus metas organizacionales.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v' Realizar el perfil de amenazas y oportunidades que influyen en el
funcionamiento de Discos Melodia.

v' Hacer el perfil de capacidad interna y la matriz de perfil competitivo de la
empresa.

v Identificar estrategias con el fin de mejorar y optimizar las oportunidades y
fortalezas, reduciendo las amenazas y debilidades en la organizacion.

v' Analizar los factores de riesgo para la estabilidad econémica de “Discos
Melodia”.

18



4. MARCO LEGAL

La empresa como base de desarrollo tiene una funcion social, que implica
obligaciones. El estado estimulara el desarrollo empresarial. Por mandato de
ley impedird que se obstruya o restrinja la libertad economica y evitard o
controlara cualquier abuso de personas o empresas que ejerzan tacticas o
mecanismos dominantes en el mercado nacional.

La empresa “Discos Melodia” se encuentra afiliada a ASINCOL, (Asociacion de
Productores e Industriales fonograficos de Colombia), que defiende los
derechos de los productores de fonogramas.

El articulo 37 de la decision 351 del Acuerdo de Cartagena, con relacion a los
derechos de distribucion dispone: “los productores de fonogramas tienen el
derecho de autorizar o prohibir la distribucion publica del original y de cada
copia del mismo, mediante la venta, alquiler o cualquier otro medio de
distribucién al publico.”

El objeto de la empresa es el desarrollo de operaciones de comercializacion y
distribucién de productos fonogréficos. Legalmente la empresa se encuentra
registrada en la Cadmara de Comercio con numero de Nit 12.972.551 - 0 y de
matricula 72365-6, con domicilio en la ciudad de San Juan de Pasto.
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5. METODOLOGIA

5.1 TIPO DE ESTUDIO

El tipo de estudio que se hard es exploratorio y descriptivo, ya que de la
empresa se realiza un trabajo referente a la implementacion de un modelo de
planeacion estratégica, que sirva de base para trabajos posteriores, y es
descriptivo porque se realizard un mayor andlisis del problema a investigar,
conociendo como afecta a la empresa.

5.2 METODOS DE INVESTIGACION

5.2.1 Analisis y Sintesis. Mediante este método se podran identificar las
variables que afectan el normal funcionamiento de la empresa, y de acuerdo a
ello se podra realizar su correspondiente analisis y sintesis.

5.2.2 Deduccién. Ladeduccion nos permite explicar los hechos y sucesos
mAas concretamente, permite también aclarar las causas y consecuencias que
son generadas por el problema, en el caso particular de “Discos Melodia” se
deducira por ejemplo: como afecta la pirateria y en que forma las ventas de la
empresa.

5.2.1 Laobservacién. La observacion directa permite un contacto mas
cercano de los hechos y caracteristicas que rodean el problema, asi mismo
sirve de apoyo para descubrir e identificar los factores y variables, que
enmarcan el tema de investigacion.

5.3 FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

5.3.1 Fuentes Primarias. Se recolectd valiosa informacién, ya que se ha
contado con apoyo total de la gerencia de la empresa. Se emplearon técnicas
como entrevistas al talento humano de la empresa, revision de documentos
contables como balances, estado de resultados, facturas de proveedores,
inventarios, etc.

5.3.2 Fuentes Secundarias. Para el proceso de planeacion estratégica se
ha acudido y utilizado fuentes secundarias, como textos especializados en
administracién y mercadotecnia, informacioén de revistas economicas, que nos
brindan bases tedricas para la realizacion de este trabajo.
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6. SITUACION ACTUAL

La empresa “Discos Melodia” desarrolla sus actividades en la ciudad de San
Juan de Pasto desde hace ya 20 afios.

En la década del 70 empieza la vinculacién del Sefior CARLOS ARTURO
VALENCIA, actualmente de profesion economista, con la actividad de la
musica en la ciudad. A muy temprana edad, 12 afios exactamente realizd
actividades de mensajeria, y ventas en una empresa pionera en la
comercializacion de musica narifiense y colombiana. Poco a poco el mercado
de la musica en el departamento se va expandiendo, es por eso que nace la
“Trilogia musical” conformada por “Almacén Chavez, Columbia Records y
Radio Melodia”, en la cual DON CARLOS, se desempefiaba aun como
empleado. Gracias al apoyo de su familia, y con recursos provenientes de
entidades financieras DON CARLOS, consigue independizarse y conformar su
propia empresa, la cual se caracterizd por la novedad y variedad en sus
productos. No conforme con ello y en la constante busqueda de realizar su
suefio empresarial DON CARLOS decide abrir otros puntos de venta, la
mayoria de ellos con bastante éxito.

En los afios 1994 y 1995 se realizaron intentos de comercializacion con el pais
vecino del Ecuador, los cuales no tuvieron el éxito esperado, debido a la crisis
econdmica de ese pais. De igual manera en los afios 1997 y 1998 intentd
expandir su mercado hacia las zonas del Putumayo y Cauca, esfuerzo que fue
opacado por la dificil situacion de orden publico.

La aparicion del C D compact Disk revolucioné totalmente el mercado de la
musica en el mundo, remplazando totalmente a los LPS de 16.33 y 45
revoluciones.

Es asi como DON CARLOS ha podido consolidar su suefio de hacer empresa,
con un alto espiritu de crecimiento, responsabilidad y cumplimiento.
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7. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

En los dos ultimos afios la empresa “Discos Melodia”, ha visto disminuida
notablemente su rentabilidad, hecho que también se ha notado en la
disminucion en sus ventas y participacion en el mercado.

Toda empresa a lo largo de su existencia se ve influenciada por lo que
acontece en su entorno interno y externo. Predecir de que forma puede afectar
cada uno de ellos, con el transcurrir del tiempo a la organizacién, constituye
una parte esencial del diagnéstico estratégico. El monitoreo debe ser continuo,
de manera que se disponga de informacién adecuada de lo que sucede y va a
suceder en los diferentes entornos. Se debe interpretar, organizar y utilizar en
forma correcta la informacion, con el fin de conseguir los objetivos y maximizar
asi el éxito de la organizacion.

7.1 ANALISIS DE LA CULTURA CORPORATIVA

La cultura de una organizacién es un sistema social que se basa en un
conjunto central de valores y convicciones, y que se desarroll6 o aprendio,
como consecuencia de los esfuerzos de la organizacion a través del tiempo,
para afrontar su entorno, su éxito lleva a las personas a considerar su manera
de hacer las cosas como el mejor camino para afrontar su entorno en el futuro.

El talento humano posee una serie de valoras y principios éticos que le
permiten actuar y realizar su trabajo guiados por su sentido de pertenencia,
responsabilidad y compromiso hacia la empresa. Aun asi éste se deberia
extender hacia los clientes y personas, que adquieren los productos que vende
la empresa, para armonizar en un mayor grado el clima organizacional. La
empresa cuenta con un portafolio de servicios, sin embargo hace falta una
mayor difusion hacia los clientes de la empresa.

La filosofia de “DISCOS MELODIA” esta basada en la transparencia, verdad,
y cumplimiento, que se encuentran implicitas en todas sus actividades, para
ser transmitidos hacia sus clientes fijos y potenciales.

7.2 PERFIL DE CAPACIDAD INTERNA (PCI)

Se obtuvo informacién necesaria para llevar a cabo, la determinacion de
fortalezas y debilidades internas de la organizacion, mediante los siguientes
procedimientos:

- Recopilando material escrito anteriormente sobre la empresa ( trabajo de
grado ) “Reestructuracion administrativa de DISCOS MELODIA “
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- Observacion y estudio de las funciones de cada empleado
- Andlisis de procesos

- Andlisis de puestos

- Entrevistas a la gerencia y talento humano

- Reuniones

Sistema Contable. Mi labor como pasante en la empresa, se centrd
basicamente, en el area de Contabilidad, en la cual conté con el apoyo total de
la contadora la Doctora Martha Matta.

La empresa maneja el paquete contable SIGO, el cual agiliza de forma
permanente las actividades financieras de la misma. Cada computador de la
empresa tiene instalado este paquete , facilitando el manejo y procesamiento
de la informacion. El sistema era sometido a un control y mantenimiento, por
parte de la distribuidora con sede en la ciudad de Cali.

Cartera Morosa. Se le pregunté al personal de cartera y créditos, acerca de
la situacion del area, coincidieron en afirmar que se presentaban
inconvenientes, como el incumplimiento de algunos clientes fijos y nuevos, la
no agilizacion en su cobro, recuperacion y atraso en su actualizacion.

Manual de Procedimientos. EIl acceso permanente al archivo y documentos
de la empresa, me permiti6 conocer el manual de funciones, reglamento
interno y seguridad industrial. Tuve la oportunidad de revisar y corregir este
documento, el cual presentaba algunas inconsistencias y errores en su
contenido, para que luego fuera aprobado por el Ministerio de Trabajo y
Proteccion Social.

La convivencia con el talento humano durante el tiempo de desarrollo de la
pasantia, se constituye en un elemento importante para la identificacion de
elementos del clima organizacional y factores internos relevantes.

Experiencia. El personal lleva un tiempo considerable desempefiando su
trabajo.

Sentido de pertenencia. Los empleados poseen un alto sentido de

pertenencia y compromiso, que les ha permitido tener un gran afecto hacia ella
y el resto de sus compairieros.
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Clima organizacional. Existe un ambiente de armonia y respeto por los
demas, el comportamiento se caracteriza por principios como la honestidad, la
lealtad y transparencia frente a la organizacion.

Servicio al cliente. El servicio que se presta hacia los clientes es destacado
ya que el personal, conoce bien su labor. Se cuenta con el talento humano
necesario para brindar apoyo, orientacion a los clientes, antes y después de la
compra.

Imagen de la empresa. La comunidad tiene una imagen positiva de la
empresa, dada la calidad en sus productos, seriedad y credibilidad

De igual manera se detectaron falencias referentes al talento humano como la
estabilidad laboral y el nivel de remuneracion, ya que por ser una empresa
pequefa, esta sujeta a cambios y reestructuraciones.

Se asisti6 a varias reuniones ordinarias y extraordinarias llevadas a cabo al
interior de la empresa, caracterizadas siempre por el liderazgo y dinamismo de
su gerente propietario el sefior Carlos Arturo Valencia, en donde se trataban
temas relacionados con las actividades, funcionamiento, problemas internos y
externos de la empresa. Se identificaron aspectos que eran parte de las
diferentes areas de la empresa, y que representaban una amenaza o fortaleza,
influyendo directa o indirectamente sobre ella , entre los cuales estan:

Fuerza de ventas. Se citaba a los vendedores externos para que realizaran
un reporte de sus actividades, por ejemplo: nimero de visitas al dia, clientes
nuevos, clientes fijos, zonas visitadas, pedidos, solicitudes de crédito. Se
notaron falencias, entre las cuales se pueden destacar, numero insuficiente de
vendedores y falta de capacitacion primordialmente.

Se le pregunté a los vendedores externos, cudles eran las principales
dificultades que tenia la fuerza de ventas de la empresa, las cuales fueron:

- Numero insuficiente de vendedores

- Capacitacion continua al personal de ventas

- Dificultad de las visitas a clientes a zonas y empresas, como falta de tiempo
en las visitas, ya que al ser el nimero de vendedores muy limitado, no se
alcanzaba mayor cobertura

Liguidez de la empresa. Debido principalmente a una disminucion en las

ventas, al pago de obligaciones financieras, el nivel de liquidez de la empresa
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no era el optimo, los recursos eran utilizados en el pago de nédmina y pago a
proveedores.

Endeudamiento. La empresa tenia compromisos debido a prestamos con
entidades bancarias, créditos con proveedores, y prestamos de particulares.

Planes Operativos. Las actividades y labores futuras, no se planeaban con
suficiente anticipacion, notdndose la ausencia logistica para su disposicion y
ejecucion.

Estudio de mercados. Se plante6 varias veces esta opcion, ya que ante la
falta de un estudio de mercados adecuados a los requerimientos y
necesidades de la empresa, dejaria a un lado la oportunidad de mejorar su
horizonte empresarial.

7.2.1 Capacidad directiva. La capacidad de direccion de la empresa esta a
cargo de su gerente general y propietario el sefior Carlos Arturo Valencia.

Debilidades

Ausencia de planes operativos. Que contribuyan a mejorar en tiempo y
mejores resultados las actividades de la empresa.

Fortalezas

Liderazgo. EIl gerente de la empresa es ante todo un lider, con una imagen
positiva, que es reconocido Yy respetado por el talento humano de la empresa.

Manual de procedimientos. La empresa cuenta con documentos como
manuales de funciones, reglamento interno de trabajo y seguridad industrial, lo
que disminuye los riesgos y agiliza las actividades administrativas. También
contribuye a que el personal conozca debidamente las funciones vy
responsabilidades que tiene dentro de la empresa, aumentando asi la
productividad laboral

7.2.2 Capacidad competitiva. Dentro de la capacidad competitiva de la
empresa, se destacan como principales factores los siguientes:

Debilidades
Estudio de la competencia, la empresa no se anticipa a la competencia,

desconociendo notablemente sus estrategias de venta, sus fortalezas y
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debilidades, para asi poder desarrollar una ventaja competitiva. Reaccionando
en forma lenta y pausada a su entorno competitivo.

Aumento de la fuerza de ventas. La empresa necesita aumentar su fuerza
de ventas, que le permita una mejor cobertura del mercado.

Estudio de mercados. La empresa no tiene un estudio de mercados, ni
tampoco un plan de mercadeo que pueda brindarle suficiente informacion
mercadoldgica, para adoptar e implementar las estrategias adecuadas.

Fortalezas

Posicionamiento de la empresa. DISCOS MELODIA se caracteriza por ser
lider dentro de la comercializacion de productos fonograficos dentro de la
ciudad de San Juan de Pasto, cuenta con una alta participacion en el mercado
de la muasica en la ciudad, sin embargo estd ha ido disminuyendo
considerablemente. El mercado es altamente competitivo tanto en forma legal,
como ilegal, ya que existen otras empresas que son una competencia fuerte
como Impacto Musical, Codiscos, Mas Mdusica. Asi mismo las ventas
ambulantes, ubicadas en las calle 17 entre Carreras 21 y 23, en los centros
comerciales San Andresito y Bombon4, representan una competencia desleal
para la empresa.

A pesar de esto DISCOS MELODIA, continta en su lucha, por apoyar el arte y
talento regional, dando satisfaccidon a sus clientes fijjos y ocasionales con
productos de excelente calidad.

Servicio al cliente. La calidad en la prestacion de servicio al cliente es buena
pero no mejora, ante la ausencia de una capacitacion oportuna y permanente
del talento humano.

Canales de distribucion. Los canales de distribucién de la empresa son
adecuados ya que se satisface la demanda con productos de muy buena
calidad y precios comodos. Sin embargo se hace necesario la implementacion
de nuevos canales, para que el consumidor adquiera el producto en una forma
mas cdmoda y rapida.

Publicidad Y Promocion. Los niveles de publicidad y promocion en la
empresa no son muy altos y se requiere, de una nueva filosofia publicitaria y
promocional. La empresa necesita una presencia mas agresiva y constante en
los principales medios de comunicacion en la ciudad.
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Imagen corporativa. La imagen de la empresa a nivel regional es muy
buena, ya que es reconocida ampliamente por la comunidad, debido a la
calidad y variedad en sus productos, y por sus precios comodos.

7.2.3 Capacidad financiera. Este aspecto es de gran importancia ya que de
él depende gran parte de la estabilidad de la empresa.

Debilidades
Liquidez. La empresa no tiene un alto nivel de liquidez, ya que los recursos
financieros no son muy grandes y los que hay son utilizados en el pago de sus

obligaciones.

Endeudamiento. El nivel de endeudamiento es alto debido a que las
obligaciones financieras de la empresa son considerables.

Cartera morosa. No existe agilidad en el cobro de la cartera morosa de la
empresa, generando conflictos y atrasos en su actualizacion.

Fortalezas

Manejo del sistema contable. La empresa cuenta con un sistema contable,
moderno, agil y adecuado al manejo de sus operaciones financieras, lo que le
permite por ejemplo conocer el estado de cuenta de clientes y proveedores.
7.2.4 Capacidad del Talento Humano. Se identificaron factores como:
Fortalezas

Experiencia. La experiencia del talento humano dentro de la empresa es muy
amplia, ya que cada uno de los trabajadores lleva un tiempo considerable
desempefiando su respectivo cargo.

Sentido de pertenencia. El talento humano posee un alto sentido de
pertenencia y compromiso hacia la empresa, facilitando y dinamizando el
trabajo en equipo.

Clima organizacional. El talento humano de la empresa trabaja, en un
ambiente de armonia, de profundo respeto por los demas. El comportamiento
individual y colectivo esta basado en la defensa de los valores y la
responsabilidad.

Debilidades
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Estabilidad laboral. Lamentablemente el personal de la empresa, esta
expuesto a cambios y reestructuraciones que eventualmente se puedan
realizar.

Nivel de remuneracion. Por ser una empresa pequefia el nivel de
remuneracion no es muy alto.

7.2.5 Matriz de Impacto de la Capacidad Interna. Se realiza un andlisis de

las fortalezas, y debilidades de la empresa clasificandolas como alta, mediana
o baja y el impacto que tienen.
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Cuadro 1. Matriz de impacto de la capacidad interna

FACTORES INTERNOS

FORTALEZA IMPACTO
A B M A B

X X
X X

X X
X X
X

X X
X X
X X

X

X

X

X

X

X X
X X
X X
X X
X
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7.2.6 Matriz de Evaluacion del Factor Interno (MEFI). En su realizacion se
deben tener en cuenta los siguientes pasos:

- Identificar las fortalezas y debilidades en cada area de la empresa
- Seleccionar los factores claves criticos de la empresa

- Ponderar cada factor clave de la lista, segun su importancia relativa, con
relacion al éxito o fracaso en el sector que se desenvuelve. Los valores van desde
0,0 (sin importancia) a 1,0 (maxima importancia). La ponderacion indica la
importancia relativa de cada factor en cuanto a su éxito en una industria dada . Sin
importar si los factores claves dan fortalezas o debilidades, los factores
considerados como los de mayor impacto en el rendimiento deben recibir
ponderaciones altas. La suma de dichas ponderaciones debe totalizar 1,0.

- Clasificar cada valor clave. La escala de valores es:

Debilidad mayor =
Debilidad menor =
Fortaleza menor =
Fortaleza mayor =

AwbNPF

- Multiplicar la ponderaciéon de cada factor por su clasificacion para esta
establecer un resultado ponderado para cada variable.

- Sumar los resultados ponderados para cada variable con el objeto de establecer
el resultado total ponderado para una organizacion. Sin importar el nUmero de
factores por incluir, el resultado ponderado puede oscilar de un resultado bajo de
1,0 a otro alto de 4,0 siendo 2,5 el resultado promedio. Los resultados mayores
que 2,5 indican una organizacion poseedora de una fuerte posicion interna,
mientras que los menores que 2,5 muestran una organizacién con debilidades
internas.
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Cuadro 2. Matriz de evaluacién del factor interno ( Mefi )

RESULTADO
FACTORES INTERNOS CLAVES PONDERACION | CALIFICACI | PONDERADO
ON

1. Liderazgo 0.08 4 0.32
2. Posicionamiento de la empresa 0:10 4 0.40
3. Imagen corporativa 0.12 4 0.48
4. Estudio de la competencia 0.06 2 0.12
5. Liquidez 0.08 1 0.08
6. Estudio de mercados 0.08 1 0.08
7. Ausencia planes operativos 0.10 1 0.10
8. Aumento fuerza de ventas 0.08 1 0.08
9. Servicio al cliente 0.10 4 0.40
10. Manual de procedimientos 0.08 3 0.24
11. Sentido de pertenencia 0.06 4 0.24
12. Cartera morosa 0.06 1 0.06
TOTAL 1.00 2.6

El resultado de la matriz de evaluacion del factor interno es 2.6, significa que la
la empresa posee fortalezas internas tanto en el aspecto operativo, como en el
de talento humano que le han permitido destacarse en el mercado. Sin embargo
tiene debilidades que amenazan directa y constantemente su estructura y funcio -
namiento, que deben ser examinadas y corregidas para que se conviertan en mas
fortalezas.

7.3 PERFIL DE AMENAZAS Y OPORTUNIDADES (POAM)
Para el anélisis del entorno externo, se recurrié a varios métodos como :

- Investigacion: recoleccion de material informativo, como periddicos, revistas
actuales, boletines. etc

- Consulta en Internet, para captar informacion estadistica en paginas
especializadas, de entidades como: el DANE, para conocer indices de desempleo,
Camara de Comercio, revistas economicas como Dinero, Cambio, Portafolio, la
pagina de Sayco y Acinpro, para la obtencion de datos e informacidon importantes
para complementar este estudio.

7.3.1 Andlisis del entorno econémico. Se analizan variables como:

Amenazas
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Empleo e ingresos. Los principales sectores que generan empleo en el
municipio son: comercio, agropecuario, servicios y construccion. Sin embargo se
encuentra que las personas inactivas representan mas de la mitad de la poblacion
del mercado laboral, lo cual se ha visto reflejado en la tasa de desempleo de
Pasto, que es del 15.3 % como producto de fenbmenos estructurales del orden
nacional asociados a la baja inversion, falta de industria, y poca transformacion
gue deja mayor valor agregado. Respecto a los ingresos de los habitantes del
municipio de Pasto, estos son bajos. Se estima que mas del 39% reciben ingresos
menores a dos salarios minimos legales. Lo anterior ha conllevado a que se
genere un excedente de mano de obra que se ve obligado a recurrir a actividades
no convencionales como el empleo informal (ventas callejeras, servicio doméstico.

Las actividades informales se caracterizan por su bajo grado de mentalidad
empresarial, su escala reducida en la produccion, facil entrada y salida de los
trabajadores, dependencia de recursos locales, utilizacion de tecnologia intensiva
en mano de obra y el no cumplimiento de reglamentaciones laborales.

En contrates una pequefia proporcion recibe ingresos superiores a los cuatro
salarios minimos ( 10.2% ), situaciéon que dificulta la generacién de una demanda
gue dinamice la economia del municipio. San Juan de Pasto dada su estructura
econémica no ofrece la posibilidad de incrementar el nimero de empleados
acorde a su crecimiento de la poblacion, debido a la carencia de un sector
moderno competitivo, que aunque potencialmente existen muchos consumidores,

presenta una baja demanda, como producto del nivel de ingresos.
Fuente Revista La Nota Econémica. DANE

7.3.2 Andlisis del entorno tecnoldgico. Es uno de los factores de mayor riesgo
para la empresa.

Oportunidades

Automatizacion de procesos. La empresa cuenta con modernos sistemas
tecnoldgicos, que permiten una agilidad permanente, en las actividades que se
llevan a cabo en la empresa, de acuerdo a ello es posible tener una base de datos
de clientes, proveedores, cartera, paquetes contables, informacion instantanea
sobre productos y precios, etc.

Amenazas
Formato MP3. Una de las realidades que en los ultimos tiempos ha afectado
directamente al derecho de autor en relacion con los fonogramas, constituye el

"formato MP3" que permite escuchar toda recopilacion de masica con calidad de
CD sin necesidad de pagar un elevado valor, en la cuenta de teléfono e incluso es
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posible crear un disco de DVD con méas de 80 horas de musica. MP3 es la
abreviatura de MPEG Audio Layer 3 (sigla de Motion Picture Experts Group =
Grupo de Expertos en Peliculas), es un conjunto de estandares para comprimir y
almacenar audio y video digitales.

El MP3 da sonido con calidad de CD en un formato de archivo que no requiere
mas de 1MB (MB= mega byte, que es una medida de almacenamiento de
informacion, relativamente pequefia) por cada minuto de sonido, en tanto que un
CD normal o un archivo de sonido con extension WAV (siglas que definen que se
trata de un archivo de sonido) requiere 11MB por minuto.

La dudosa legalidad del MP3 ha dado lugar a criticas feroces por parte de
compafias discogréficas, que son quiénes se ven afectadas directamente puesto
que han tenido grandes pérdidas econdmicas desde la aparicion de este formato,

gue cada vez se va extendiendo mas.
Fuente. P4gina web sony music.

7.3.3 Anélisis del entorno competitivo. Representa la forma como se
desenvuelve la empresa en el mercado, y la forma como reacciona ante los
cambios.

Amenazas

Posicionamiento de la competencia. Aunque el posicionamiento de la empresa
es alto, las otras empresas que representan una competencia directa para “Discos
Melodia”, estan rapidamente logrando un mayor posicionamiento y participacion
en el mercado, sin que se hagan los esfuerzos administrativos necesarios para
controlar esta situacion.

Pirateria de musica. Basandose en las cifras de la oferta legal, en la demanda y
en los resultados de los operativos de las autoridades, se calcula que en el pais
la pirateria representa el 51% del mercado de software, 70% del mercado de la
musica, 75% del mercado de los videos y 10% de los libros de interés general.
Estas cifras significan que el pais esta en un nivel intermedio, en comparacion
con otros paises, como por ejemplo Paraguay con 95%, y China con 90%, que
encabezan la lista de los que tienen mayores indices de pirateria.

Fuente. Revista cambio octubre 2004

Publicidad de la competencia. La competencia ha aumentando su publicidad en
medios de comunicacion como radio y prensa, esto ha generado que se den a
conocer y tengan reconocimiento por parte de los consumidores.

7.3.4 Analisis del entorno politico. Representa un aspecto muy positivo para
los objetivos que persigue la empresa.
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Oportunidades

Politicas a favor de derechos de autor. El gobierno a través de la Direccion
Nacional de Derechos de Autor, adscrita al ministerio del Interior y de Justicia,
protege los derechos de autor y de propiedad intelectual y fomenta la lucha contra

la pirateria.
Fuente. Sayco y Acinpro

7.3.5 Analisis del entorno juridico. Constituye las el marco juridico que protege
los derechos de las empresas legalmente constituidas.

Oportunidades

Leyes contra la pirateria de muasica. La pirateria de musica, actualmente es
perseguida y sancionada. La legislacién es bastante completa: Ley de derechos
de autor, Ley 23 de 1982, Ley 44 de 1993, la decision 351 , el Cédigo Penal de
2000, articulos 270, 271y 272. El castigo para la pirateria segun el Codigo Penal,
la pirateria tiene prision de dos a cinco afios y multa de 20 a 1.000 salarios
minimos legales. Pero hay una ley de 1980 que dice que si se impone una pena
de tres afios 0 menos, es excarcelable. Para la reforma del Codigo Penal se esta
proponiendo que sélo sea excarcelable para los ultimos eslabones de la cadena,
es decir, para los distribuidores y vendedores ambulantes, pero no para los
productores industriales de pirateria. Los principales convenios y acuerdos
internacionales que Colombia ha firmado en relacion con el tema de la pirateria
son: El méas importante es el Convenio de Berna de 1886, que Colombia firmé en
1987. Hay 151 paises miembros, y garantiza la defensa de los derechos de un
autor en todos esos paises. En 1996, se firmd el tratado de la OMPI sobre
derechos de autor y el tratado de la OMPI sobre interpretacion, ejecucion y
fonogramas, considerados como los tratados de Internet que complementaron el

de Berna.
Fuente. Sayco y Acinpro

7.3.6 Andlisis del entorno Social. Es uno de los aspectos mas vulnerables que
afecta directamente la rentabilidad de la empresa,

Amenazas

Desempleo. El indice de desempleo en la ciudad se ubica como uno de los mas
altos del pais con el 15.3 %. Las condiciones de empleo que posee Pasto, se
estan deteriorando con el paso del tiempo. Lo anterior se explica porque Pasto
carece de un sector moderno competitivo debido a la falta de recursos fisicos, de
talento humano, financieros, de cultura empresarial, y por otro a una deficiente
demanda de efectivo, bajo nivel de ingresos, de una gran parte de la poblacion,
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que no les permite adquirir un numero reducido de bienes, esto profundiza
significativamente el desempleo en la ciudad, asi como el nivel de ahorro de las
personas.

Segun la encuesta realizada por Fedesarrollo, al menos el 80 % de los jefes de
hogar consideran que la calidad del empleo es cada vez mas deteriorada y por
tanto los ingresos obtenidos no son suficientes, las personas deben recurrir a
vender sus activos, pues la incertidumbre del ingreso futuro no les permite recurrir
a créditos. Ademas el empleo que actualmente tienen no proporciona las
condiciones necesarias para garantizar el bienestar econémico del hogar, los
hogares menos satisfechos con las condiciones de su trabajo, son los de estrato
bajo (60%), aunque para los estratos medios y altos esta cifra es también elevada:
50.1 %y 44.4 %.

Fuente. Estudio de mercado de Trabajo Regional y su Area de Influencia.

Inseguridad. Actualmente la violencia y seguridad en Pasto se ha visto
seriamente afectada en los Ultimos afios, las estadisticas asi lo demuestran. En la
ciudad, siguen creciendo los indices delincuenciales, no obstante que instituciones
oficiales han tratado de controlarlos, mediante la aplicacion de diferentes planes y
programas, con los que se garantiza que el manejo convencional de la seguridad,

no es garantia de éxito.
Fuente. Diario del sur Noviembre 2004

7.3.7 Analisis del entorno cultural. Nuestro departamento y en especial la
ciudad, se han caracterizado por el aprecio de la musica regional.

Oportunidades

Interés por la masica. La musica es un arte y debido a ello, tiene gran
aceptacion entre las personas, ya que origina entretenimiento y cultura. En nuestra
region narifiense se promueve el arte musical, con la presentacién de eventos de
diversos aires musicales.

7.3.8 Analisis del entorno del mercado. Se debe empezar por los productos
que vende la empresa.

El producto. EI material fonogréfico no es un producto que se considere de
primera necesidad, su demanda es principalmente debido a satisfacer el gusto de
las personas y a brindar entretenimiento y cultura.

7.3.9 Matriz de Impacto del perfil de Amenazas y Oportunidades. Se analizan

las oportunidades y amenazas del entorno externo de la empresa con su
correspondiente impacto.
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Cuadro 3. Matriz del perfil de amenazas y oportunidades

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDAD IMPACTO

A B M A

X X

X X
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7.3.10 Matriz de Evaluacion del Factor externo. EIl procedimiento requerido
para su elaboracién es el siguiente:

- Determinar las oportunidades y amenazas de la empresa
- Seleccionar los factores claves del entorno

- Asignar una ponderacioén entre 0.0 sin importancia y 1.0 muy importante a cada
factor. La sumatoria de las ponderaciones debera ser 1.0

- Clasificar los factores claves de acuerdo a la siguiente tabla:

Amenaza mayor = 1 Amenaza menor =2

Oportunidad menor = 3 Oportunidad mayor = 4
- Multiplicar la ponderacion de cada factor por su clasificacion, para Establecer el
resultado ponderado para cada variable.

- Sumar los resultados ponderados para cada variable con el fin de determinar el
resultado total ponderado para una organizacién. Sin tomar en cuenta el nimero
de amenazas y oportunidades claves incluida en una MEFE, el resultado
ponderado mas alto posible para una organizacién es 4.0 y el resultado total
ponderado menor posible es 1.0, el resultado ponderado promedio es 2.5. un
resultado 4.0 indicard que una empresa compite en un ramo atractivo y que
dispone de abundantes oportunidades externas, mientras que un resultado 1.0
mostraria una organizacion que esta en una industria poco atractiva y con graves
amenazas externas.
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Cuadro 4. Matriz de evaluacién del factor externo (Mefe)

FACTORES EXTERNOS CLAVES | ponpERACION CALIFICACION Egigégi%%
1. Empleo e ingresos 0.12 1 0.12
2. Pirateria de musica 0.16 1 0.16
3. Formato MP3 0.14 1 0.14
4. Leyes contra la pirateria 0.16 4 0.64
5. Interés por la masica 0.12 4 0.48
6. Inseguridad 0.08 2 0.16
7. Politicas derechos autor 0.12 3 0.36
8. Apoyo a las pymes 0.10 4 0.40

TOTAL 1.00 2.46

La matriz de evaluacion del factor externo (MEFE) tiene un resultado de 2.46 lo
que significa que la empresa no se encuentra muy lejana del promedio. El
surgimiento de fenémenos externos como la pirateria y el mal uso que se le da al
formato MP3, se constituyen en los principales factores de riesgo para el normal
funcionamiento de la empresa. La oportuna intervencion del Gobierno y de las
autoridades pertinentes, tanto a nivel mundial como nacional, estan consiguiendo
controlar estas situaciones, pero aun falta un mayor y mejor accionar, para que las
empresas tengan un respaldo mucho mas sélido, y no tengan que afrontar estas
amenazas en forma directa. La empresa afronta graves amenazas externas, las
cuales debe analizar muy cuidadosamente, y de acuerdo a ello disefiar e
implementar las estrategias mercadolégicas y herramientas administrativas
necesarias, de no ser asi la empresa sufriria las consecuencias.

7.3.11 La pirateria. La propiedad intelectual desde sus origenes ha jugado un
papel importantisimo en la sociedad, puesto que constituye la manera como se
protege por una parte a los autores y a todo lo relacionado con la producciéon de
sus obras, creaciones intelectuales en los diversos aspectos y por otra parte a las
invenciones en general.

El derecho de autor, a parte del valor cultural, tiene una creciente importancia en
la economia de los paises, ya que a partir de la creacion intelectual, nacen una
serie de industrias 0 negocios, por tanto, esta relacionado directamente con el
comercio, asi en los ultimos afios han aparecido las negociaciones comerciales
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internacionales que inciden en la economia de los paises porque un buen
porcentaje de ellas se destina a este fin y ello no ocurre exclusivamente con
paises desarrollados sino incluso con aquellos que estan en vias de desarrollo,
como es el caso de Costa Rica que exporta su software a algunos paises. Esto
genera ademas fuente de trabajo en mayor grado y los ingresos que se quedan en
el pais que utiliza la obra son aun mayores a aquellos del pais productor, en la
mayoria de los casos.

En un mundo econémicamente globalizado, como el actual, donde se propende a
la libre circulacion de las mercaderias, se vuelve imperioso proteger al derecho de
autor, con lo cual no se esta salvaguardando solamente un derecho humano sino
también una fuente de trabajo e ingresos en general de un pais.

Por consiguiente, no puede pasarse por alto un grave problema actual y latente,
como constituye la Pirateria o copia de las obras intelectuales que en la mayoria
de las veces se la intenta justificar bajo la comun version de que la obra copiada
va a ser encaminada para el exclusivo uso personal. Hecho con el cual se trata de
hacer aparecer como que es una copia licita y no el famoso delito de pirateria que
va creciendo cada dia mas de una forma alarmante. Podemos considerar a la
pirateria como un delito consistente en la reproduccion de obras publicadas o de
fonogramas, por cualquiera de los medios existentes, incluido el informético y con
el fin de distribuirlos al publico obteniendo de ello una ganancia sin autorizacion
alguna del titular del derecho de autor.

El Derecho De Autor: El derecho de autor es un derecho universal que se ha
desarrollado desde la antigiiedad, ha sido reconocido en legislaciones nacionales,
tratados y convenciones internacionales y en una legislacion universal con
principios fundamentales que rigen el derecho de autor, puesto que "la obra
intelectual es como el hombre: universal y por ello, el ambito de proteccién debe
llegar hasta el autor extranjero y su obra". El derecho de autor es un derecho
universal porque la obra intelectual se proyecta a la humanidad y con cuya
proteccion se beneficia la sociedad civil en si porque implica un reconocimiento a
su progreso cultural. Por este motivo y ademas porque el ideal comun consagrado
en la Declaracion Universal de Derechos Humanos adoptada por la Organizacion
de las Naciones Unidas el 10 de diciembre de 1948, es promover efectivamente
los derechos y libertades, dentro de los cuales se encuentra reconocido el derecho
de autor en el Art. 27.

El delito de la pirateria, se encuentra afectando ademas de los intereses de su

autor a las leyes del comercio legitimo porque toda produccion intelectual significa
inversiones y divisas para el Estado y en base a ello deberia propenderse a
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proteger y garantizar los derechos de autor en realidad, esto es, haciéndolas
efectivas a las normas existentes y no dejandolas en el papel como letra muerta.

La reproduccién de obras literarias. La reproduccion sin autorizacion de su
autor sobre esta clase de obras, puede ser considerada como la primera en
practicarse a nivel mundial. Pues ademds, con su origen se comienza a buscar
una proteccion para el derecho de autor, debido a que con la invencion de la
imprenta vino la veloz reproduccién de copias de cualquier libro y a un costo
mucho menor del real, (lo que dio lugar a la pirateria literaria), siendo por esta
razén demandado por un nimero cada vez mayor de lectores.

Desde este entonces hasta la actualidad se ha constituido en una forma
sumamente comun de poner las obras literarias a disposicién del publico, debido a
gue estas copias no autorizadas tienen una mayor acogida por su precio bajo, con
la misma calidad de la obra, lo que hacen que toda la gente pueda acceder a ellas
sin importar su condicién econémica, debido a que los precios estan a su alcance
y no se vuelvan prohibitivos como los reales, sobre todo para pueblos
latinoamericanos. Este fue y continta siendo el fundamento principal para justificar
la pirateria, ya que incluso en diversas ocasiones han surgido opiniones como por
ejemplo que ahora se critica el hecho de que en la comunidad en general y sobre
todo en la juventud exista un desinterés absoluto por la lectura y el minimo tiempo
que se dedica a ella, sea efecto de la coercion ejercida por escuelas y colegios.
Estos criticos sostienen que como se puede tratar de aumentar el indice de interés
por la lectura, si el valor de la mayor parte de obras es sumamente alto, lo cual
obliga al pueblo a privarse de esta practica y a poner esas obras fuera del alcance
de la juventud y de todo el pueblo en si.

Por todo esto, se ha convertido en un convencimiento generalizado que la copia
no autorizada de estas obras, sea por medio del fotocopiado o de descargarse una
obra de Internet y luego imprimirla, para asi tenerla como propia, viene a ayudar a
la cultura en el sentido de que al poder adquirir obras valiosas a precios bajos o
nulos, se esta incentivando a la comunidad a que retorne su interés e inclinacion
por la lectura y deje de lado otras actividades que han ido sustituyéndola, como es
el caso de la Television.

Refiriéndonos directamente, a la reproduccion literaria no autorizada en el mundo
de la informética, tenemos que la forma mas comudn constituyen las llamadas
"Bibliotecas y libros digitales" existentes en Internet, donde el usuario puede no
solamente leer libros completos en formato electrénico, sino que lo principal es
que ese libro electronico puede descargarse de la red e imprimirse con facilidad en
cualquier impresora, asi como grabarse en el disco duro con formato HTML (que
es el utilizado para paginas Web, propias de Internet) y asi leerlos en un
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procesador de texto. EI mencionado medio es utilizado no solamente para
reproducciones encaminadas al uso personal sino sobre todo para obtener lucro
de la venta de esas copias que por lo general es la finalidad perseguida y que da
origen a la pirateria, antes que al mismo uso personal. Uso que mientras no esté
respaldado por la autorizacion del titular de la obra como hemos visto, no es un
acto licito, debido a que para estar de conformidad con la ley se requiere
inexorablemente dicho consentimiento.

Reproduccion de muasica en general. A la pirateria fonografica se la ha definido

como las grabaciones sonoras que se realizan para reproducir un fonograma
("Toda fijacion exclusivamente sonora de los sonidos de una ejecucion o de otros
sonidos o de sus representaciones digitales”), sin el consentimiento del titular del
derecho y utilizando cualquier procedimiento que disponga el pirata para luego
distribuir al publico esas copias y obtener una ganancia de ese proceso.

En cuanto a lo que respecta a la reproduccion de cualquier clase de musica
disponible en el campo de la informética a través de Internet, el mas famoso e
inclusive polémico programa de recopilacibn de musica de diverso tipo,
denominado originalmente como "Motion Picture Experts Group" y mas conocido
en su abreviatura "MP3" que por sus caracteristicas muy peculiares, es el que nos
puede proporcionar una idea clara y concreta de lo que abarca este tipo de
reproduccion no autorizada, relacionada con los puntos que hemos tratado
anteriormente. Ademas es uno de los formatos mas promocionados, que habla y
da lugar no sélo a la grabacion de musica MP3 sino a la venta de reproductores
para poder escuchar su musica.

El MP3. Una de las realidades que en los ultimos tiempos ha afectado
directamente al derecho de autor en relacién con los fonogramas, constituye el
"formato MP3" que permite escuchar toda recopilacion de musica con calidad de
CD sin necesidad de pagar un elevado valor en la cuenta de teléfono e incluso es
posible crear un disco de DVD con mas de 80 horas de musica.

¢ Qué es? MP3 es la abreviatura de MPEG Audio Layer 3 (sigla de Motion Picture
Experts Group = Grupo de Expertos en Peliculas), es un conjunto de estandares
para comprimir y almacenar audio y video digitales.

El MP3 le da sonido con calidad de CD en un formato de archivo que no requiere
mas de 1MB (MB= mega byte, que es una medida de almacenamiento de
informacidn, relativamente pequefia) por cada minuto de sonido, en tanto que un
CD normal o un archivo de sonido con extension WAV (siglas que definen que se
trata de un archivo de sonido) requiere 11MB por minuto.
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Esta diferencia que no afecta la calidad de sonido se debe a que los archivos MP3
se basan en la psicoacustica, (estudio de la forma en la cual el cerebro percibe el
sonido). Esta ciencia determina que existen sonidos que el cerebro no los percibe,
asi los sonidos mas altos cubrirdn a los mas bajos y fundamentandose en ello el
codificador del MP3 los elimina, creando un archivo que parece el mismo pero que
en la realidad es considerablemente mas pequefio.

Este formato fue creado por un grupo de estudiantes universitarios y de
pensadores avanzados que segun uno de los articulistas, decidieron no pagar mas
precios elevados —$17 en ese entonces- por un CD original y crear su propio
sistema de distribucion de musica que permite a las personas elaborar con
facilidad un archivo digital de una cancion desde un CD y después aprovechar
Internet como medio de compartir esos archivos con personas de similares gustos,
en tan solo unos minutos y en forma gratuita 0 por unos pocos centavos.

Este hecho, el famoso MP3 se ha convertido en uno de los formatos mas
requeridos por los usuarios e incluso existen invitaciones publicas, a través de
anuncios publicitarios de este formato, donde se le invita al usuario a que
disponga de una coleccion de CDS en el disco duro de su computadora o0 a que
grabe su musica preferida en un CD y luego lo distribuya a millones de personas
en la Red. Invitaciones todas estas a un ilicito, que aunque parezcan
inverosimiles, constituyen la realidad del mundo actual y ante la cual no podemos
ser indiferentes.

Requerimientos:

En cuanto a los requerimientos del MP3 para reproducir sus archivos son
minimos, una configuracion estandar para una computadora personal (PC):
computadora Pentium de 166MHz (medida de almacenamiento considerable para
informacién), tarjeta de sonido, CD-ROM, bocinas o audifonos, entrada para
audio, conexion a Internet y espacio en el disco duro para almacenar estos
archivos (aunque luego se los pase a un CD). Que es lo mas comun y normal que
existe en una computadora. La pieza mas importante del software del MP3 es el
reproductor que codifica uno de estos archivos MP3, luego dirige el audio hacia la
tarjeta de sonido y por tanto a sus bocinas.

A estos reproductores se los puede encontrar de toda clase y para toda exigencia.
Incluso actualmente existen unos portatiles para el auto, denominado
"MP3ROM"que puede almacenar diez horas y media de musica, en lugar de los 74
minutos de un CD comun y para instalarlo necesita a penas hacer un puente
desde la bateria del auto (12 Voltios) o usar un adaptador de cigarrillos. Ademas
trae un control remoto para cambiar de tema musical sin distraer peligrosamente la
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atencion del conductor; asi como viene también con una fuente de alimentacion
para conectarlo al equipo de audio, si se prefiere retirarlo del automévil. Todos
ellos se los promociona al usuario a través de direcciones electronicas donde
puede encontrar un sinniumero de cada clase, asi como también descargar
programas de copiado. Todo esto necesario para que su reproduccion MP3 resulte
un verdadero éxito.Si lo que el usuario desea es crear su propio archivo MP3
necesitara un dispositivo de descomposiciéon y un codificador, puesto que el
primero toma una cancion del CD y la convierte en archivo WAV (de sonido) y
luego el codificador transforma este archivo en MP3.

Los pasos para una reproduccion de musica en general, dentro del formato MP3
son:

- Eleccién de las melodias, que para su reproduccion es necesario primero
ejecutar un programa de copiado y luego se coloca un disco en blanco (discos que
se los adquiere con total facilidad en el mercado) en la unidad de CD-ROM.

- Conectarse con www.cddb.com para que el PC conozca y guarde los nombres
reales de cada cancion.

- Dejar trabajar al programa de copiado que toma un archivo de musica digital
desde un CD de audio y lo guarda en la computadora como un archivo WAV.

- Es posible grabar sonidos desde un reproductor de cassettes o de tocadiscos
conectandolo a la entrada de audio del PC, luego se le carga el software de
copiado para que convierta a las canciones en WAV.

- Compresion de los archivos WAV en MP3 con lo cual se reduce notablemente el
tamafio de una cancion sin perder su calidad. Con algunos programas de copiado
Nno es necesario activar esta compresion.

- Se almacenan las canciones MP3 en un solo directorio y se las ordena por
artista.

La dudosa legalidad del MP3 ha dado lugar a criticas feroces por parte de
Compainiias Discograficas, que son quienes se ven afectadas directamente puesto
gue han tenido grandes pérdidas econdmicas desde la aparicion de este formato
gue cada vez se va extendiendo inexorablemente. Las Compafiias Discograficas a
las que hacemos mencion en el acapite anterior, se han dedicado desde hace
algun tiempo a trabajar con iniciativas como formatos seguros (o al menos que
requieren de un mayor proceso) que les permite ofrecer, vender y distribuir audio
mientras controlan la redistribucién; para lo cual la Sociedad General de Autores y

43



Editores ha presentado un programa "Arafia" disefiado para localizar sitios con
canciones MP3. La razon de esta medida se encuentra en el hecho de que el
formato MP3 se distribuye con facilidad entre quienes no les interesa respetar las
leyes de derecho de autor; ya que los afectados mantienen el criterio que la
multiple reproduccion en este formato no es mas que una violacion al derecho de
autor, sin importar la finalidad a la que se dedique dicho producto.

Quienes lo defienden manifiestan que no hay legislacion al respecto, lo cual si lo
llevamos a la realidad es falso puesto que toda obra en general esta protegida por
el derecho de autor, (aunque ello constituya una norma general y no especifica) y
en este caso las obras promocionadas por el MP3 no solamente son ofrecidas al
publico para que las escuche sino sobre todo para que las recopile en un solo CD
el nimero de canciones que quiera y de esa forma las tenga para el uso que
desee y no necesite adquirir los CDS legitimos distribuidos por las Compafias
Discograficas en Casas Musicales. Es mas, a ello es a lo que invitan abiertamente
la mayoria de sus anuncios publicitarios, como hemos visto.

En unién a ese criterio de defensa del famoso formato, muchas opiniones y
agradecimientos se han dado por parte de los usuarios, asi a manera de ejemplo
tenemos que uno de ellos manifestaba que agradecia a los creadores del MP3
porque él era un asiduo admirador de la musica de todo tipo, mejor pop espafiol y
del rock y que durante toda su vida cuando no existia la informética, habia
invertido y dejado una gran cantidad de dinero a las multinacionales discogréficas
por la compra de los soportes que contenian esta clase de musica porque no tenia
mas remedio que ir a la tienda a comprar Compact Disc a precios que él los
califica como generalmente abusivos. Y ahora no es que él defienda la pirateria de
canciones que esta produciendo Internet pero que gracias al formato MP3 puede
acceder a un bien cultural como es la musica que quiera sin tener que pagar
valores por el trabajo de la Casa Disquera y menos aun por derecho de autor, tan
solo su egreso era para el CD donde efectla las grabaciones, lo cual era un gasto
minimo.

En tanto, que quienes atacan la existencia de este formato, afirman que no es mas
que otro modo de pirateria, aunque sus defensores sostengan que ese material se
lo descarga solamente para uso personal, lo cierto es, -dicen sus adversarios- que
la realidad demuestra lo contrario, puesto que es evidente y notoria la forma cédmo
esos CDS circulan al publico. La realidad es, que este aspecto ha constituido
verdaderamente un problema porque en forma expresa no hay ninguna norma que
controle este acto de ofrecerle al pablico musica para escucharla y grabarla y tanto
compositores como Casas Discograficas han empezado a darse cuenta de la
realidad que conlleva frente a la importante disminucion que han sufrido los
ingresos econdmicos inherentes al derecho de autor. Frente a todo lo analizado
podemos aseverar que al ser una practica muy extendida en el mundo actual, la
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utilizacion de programas ilegales, no solamente por particulares sino también por
empresas, porque en las dos situaciones cabe el uso personal, entre las razones
para que aumente cada vez mas esta preferencia, tenemos que la principal es el
argumento del ahorro en dinero, bajo el comun fundamento y justificacion de que
la copia va a ser utilizada exclusivamente en el ambito familiar o del trabajo y no
se va a comercializar con ella.

7.4 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Se tiene en cuenta las empresas que son competencia directa para “Discos
Melodia” y que pertenecen al mismo mercado en la ciudad.

Los pasos para la elaboracion de la matriz son:
- ldentificar y seleccionar los factores claves de éxito en la empresa

- Asignar la ponderacion a cada factor de éxito, para indicar la importancia relativa
de ese factor en el éxito de la empresa.

La ponderacién de cada factor debe variar de 0.0 a 1.0, las ponderaciones
asignadas se aplican a todos los competidores, la columna de ponderaciones
debe sumar 1.0.

- Se asigna a cada competidor la debilidad o fortaleza, en cada factor clave
de éxito en donde:

Debilidad mayor 1 Debilidad menor = 2

Fortaleza menor 3 Fortaleza mayor =4

- La ponderacion asignada a cada factor clave de éxito debe multiplicarse por su
clasificacion. El resultado ponderado indica la fuerza o debilidad relativa de
cada competidor en cada factor determinante de éxito.

- Finalmente se debe sumar la columna de resultados ponderados para cada
competidor. Esto da un resultado ponderado para cada firma. Dicho resultado
ponderado revela la fortaleza total de la empresa en comparacion con la de sus
competidores. Los totales ponderados pueden variar de 1,0 (mas bajo) a 4,0 (el
mas alto).

Para el andlisis competitivo de la empresa se han tomado en cuenta los
competidores mas cercanos a “Discos Melodia” similares en cuanto a estructura y
tamafo. Los factores claves seleccionados son los siguientes :
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Imagen corporativa. Representa la opinion de los clientes tanto internos como
externos acerca de la empresa, en relacion a su credibilidad, seriedad, servicio al
cliente, calidad en sus productos, etc.

Posicionamiento de la empresa. Corresponde al lugar que ocupa la empresa
dentro del mercado y su nivel de aceptacibn y compra por parte de los
consumidores, indica también los niveles de eficiencia de la empresa, para
conocer el desenvolvimiento de la empresa en el mercado.

Servicio al cliente. En general en este aspecto la empresa tiene una ventaja
importante sobre las demas, la atencion es personalizada para que las dudas e
inquietudes de las personas sean resueltas rapidamente. La empresa cuenta con
el talento humano capacitado para brindar un excelente atencion a los clientes.
Los productos que ofrece la empresa estan debidamente organizados de acuerdo
a su geénero y estilo musical. Para mayor comodidad e informacién de los clientes,
se tienen catalogos de mdusica, que orientan a las personas para que pueden
escoger libremente el producto que mas se ajuste a su gusto musical y
presupuesto. Debido a ello se ha logrado que los clientes permanezcan fieles a la
empresa y que realicen sus compras frecuentemente.

Liderazgo. El gerente tiene un amplio conocimiento y experiencia en la direccion
de empresas, el sefior Carlos Arturo Valencia B, es una persona preparada, ya
que es profesional en Economia de la Universidad de Narifio, el cual por afios ha
sido gerente y lider, responsable del éxito de la empresa

Cuadro 5. Matriz del perfil competitivo

DISCOS IMPACTO
FACTORES CLAVES PONDERACION MELODIA MUSICAL PRODISCOS

CL RP CL RP CL RP
1. Imagen corporativa 0.30 4 1.2 3 0.9 2 0.6
2. Posicionamiento de la E. 0.25 3 0.75 2 0.50 2 0.5
3. Servicio al cliente 0.30 3 0.9 3 0.9 3 0.6
4. Liderazgo 0.15 3 0.45 2 0.3 2 0.3

TOTAL 1.0 3.3 2.6 2

La empresa “Discos Melodia” lleva méas de 20 afios dentro del mercado musical en
la region, lo que le permite obtener el mayor puntaje de 3.3, frente a 2.6 de
Impacto Musical y 2 de Prodiscos. Se observa que la empresa se destaca entre
las demas, especialmente en los factores claves de imagen corporativa y servicio
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al cliente. Las fortalezas de “Discos Melodia” en estos factores claves son la
excelente imagen que tiene ante la comunidad y su buena atencién al cliente. En
los otros dos factores claves posicionamiento de la empresa y liderazgo obtiene
una ventaja considerable, con su competidor mas proximo que es Impacto
Musical, es importante analizar sobre todo el posicionamiento de la empresa, para
desarrollar e implementar estrategias, que le permitan obtener una ventaja
competitiva mayor.

7.5 ANALISIS DOFA

El DOFA es una herramienta de andlisis estratégico, que permite analizar
elementos internos o externos de programas y proyectos. El analisis permitird a la
organizacion formular estrategias para el aprovechamiento de fortalezas,
prevencién de debilidades, utilizar a tiempo sus oportunidades y anticiparse al
efecto de las amenazas.

Es una herramienta de comparacion y formulacion de estrategias a través de
cuatro grandes posibilidades:

Estrategias FO. Se basa en el uso de las fortalezas internas de una firma con el
objeto de aprovechar las oportunidades externas.

Estrategias DO. Tiene como objetivo la mejora de debilidades internas valiéndose
de las oportunidades externas.

Estrategias FA. Se dirige a aprovechar la fortaleza interna para disminuir 0
eliminar la amenaza externa.

Estrategias DA. Busca una actuacion que contrarreste la debilidad interna y
eluda las amenazas externas.

Para construir una matriz DOFA, se debe tomar en cuenta la informacion de las
matrices MEFI, MEFE y MPC y seguir los siguientes pasos:

- Comparar las fortalezas internas con las oportunidades externas y registrar las
estrategias FO resultantes.

- Comparar las debilidades internas con las oportunidades externas y registrar las
estrategias DO resultantes.

- Comparar las fortalezas internas con las amenazas externas y registrar las
estrategias FA resultantes.
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- Comparar las debilidades internas con las amenazas externas y registrar las
estrategias FA resultantes.

Estrategias Fo:

- Desarrollar e implementar nuevas estrategias de mercadeo (F 1,2, O2)

La empresa necesita rapidamente adoptar, desarrollar e implementar nuevas
estrategias de mercadeo, que amplien y sirvan de guia para el cumplimiento de
metas y objetivos.

- Realizar y colaborar en jornadas contra la pirateria (F2,3-01,2)

Se podria efectuar :

En colaboracién con la Alcaldia Municipal, mediante la elaboracion y puesta en
marcha de una campafa mas agresiva y solida contra la pirateria de musica.

Mediante la publicidad en medios de comunicacién, especialmente Radio,
Television, prensa, que informen objetivamente y prevengan a la ciudadania sobre
los riesgos que conlleva la pirateria de musica.

- Mayor participacion en eventos culturales y musicales (F2,3-02)

Aprovechando estos espacios de entretenimiento y cultura, para crear en la
comunidad, mejores y mas sanos habitos de consumo.

- Introducir en el mercado nuevos productos. ( instrumentos musicales )
(F15-02)

Mediante la comercializacién de nuevos productos, como instrumentos musicales
se puede ampliar el mercado, obtener nuevos clientes, mejorar la rentabilidad y
obtener un mejor posicionamiento.

Estrategias Da:

- Gestionar Recursos economicos (F2-A14)

Buscar y gestionar recursos, fuentes de financiamiento que alivien y fortalezcan
las finanzas de la empresa, con entidades bancarias, Gobierno.

- Ampliar y mejorar un programa de ventas a domicilio (F2,4-A1,3,4)
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Aumentar y capacitar permanentemente la fuerza de ventas, para que el programa
tenga el alcance y éxito esperado.

- Realizar alianzas estratégicas (F 1,2-A2,3,4)

Con empresas y distribuidores, encaminados a obtener una mayor solidez en el
mercado.

- Hacer promociones de ventas mas atractivas para clientes fijos y ocasionales
(F14-A34)

Encaminadas a incrementar el consumo del producto y la obtencion de nuevos
productos.

Estrategias Do

- Realizar una investigacion de mercados (D 1,2,3-02)

La investigacion de mercados permitirA conocer habitos de consumo,
segmentaciones del mercado, analisis y proyecciones del mercado, del producto.
Para ello contar con la asesoria de un profesional experto en Mercadotecnia para
la asesoria y éxito de la investigacion. De acuerdo a ello se tendra una excelente
base, para disefiar un plan de mercadeo apropiado para la empresa.

- Obtener apoyo legislativo y econémico del gobierno (D4 -0 1,3)

El gobierno brinda apoyo y asesoria a las pymes, se debe conseguir un mayor
compromiso por parte del mismo, mediante leyes mas eficaces y severas que
contrarresten la actividad ilegal de la muasica en la region.

- Fortalecer el area de ventas (D50 2)

Aumentando en un mayor numero la fuerza de ventas

Brindando y ejecutando un programa de capacitacién continua

Estrategias Da

- Establecer indices de productividad (D 2,3—-A4)

Los que permitiran evaluar y mejorar el desempefio laboral.

- Mejorar la segmentacion del mercado (D 1,4—-A3,4)
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Realizando una correcta eleccion del mercado meta, que permita concentrar
esfuerzos, preparar planes para lograr objetivos de ventas, utilizando el menor
costo.

- Adoptar una nueva filosofia publicitaria (D1 -A 1,4)

Que fortalezca la imagen corporativa de la empresa, contribuyendo a la difusion y
venta del producto, la cual también se podria extender a otras ciudades que son
puntos estratégicos de actividad mercantil, como Ipiales, Sandona, San Pablo,
para captar nuevos distribuidores y consumidores.

7.6 ANALISIS DE VULNERABILIDAD

Es la identificacion de los factores mas importante de la empresa que se pueden
convertir en un momento dado en barreras que obstaculizan la consecucion de los
objetivos, por eso es importante llevar a cabo la evaluacién de las consecuencias
para estar preparados ante la ocurrencia de dichas situaciones hipotéticas. Los
pasos a seguir son:

- ldentificacion de puntuales, los cuales son elementos de los cuales depende la
empresa para sobrevivir

- Traducir los puntuales en amenazas para el negocio, el imaginar lo peor permite
a la direccibn estar preparada para enfrentar el impacto potencial de una
amenaza.

- Evaluacion de las consecuencias, se debe analizar cuidadosamente las
consecuencias que traeria a la empresa la ocurrencia de la amenaza sefialada.

- Valorizar el impacto, evaluadas las consecuencias de cada puntal se debe
valorar y calificar la magnitud del impacto, se puede efectuar en una escala de 0,0
a 10 en la que O denota ausencia de impacto, mientras que 10 consecuencias
desastrosas.

- Probabilidades de ocurrencia de la amenaza, consiste en estimar la probabilidad
gue una determinada amenaza se haga realidad. Utilizando un puntaje entre 0,0 y
1,0 se evaluara la probabilidad de ocurrencia de un hecho o puntal. Esta
probabilidad indicara el tipo de acciones que deben tomarse. Una amenaza con
alta probabilidad de ocurrencia exige acciones inmediatas, de corto plazo.

- Capacidad de reacciéon, se calificaran entre 0,0 y 10, siendo 0,0 ninguna
capacidad de reaccion y 10 una capacidad total de reaccion.
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Cuadro 6. Matriz dofa

MATRIZ DOFA

DISCOSMELODIA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Poscionamiento de laempresa

1. Estudio de la competencia

2. Liderazgo

2. Estudio de mercados

3. Imagen corporétiva

3. Ausencia de planes operativos

4. Servicio d cliente

4. Liquidez

5. Candes de Distribucion

5. Fuerza de ventas

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIASFO

ESTRATEGIASDO

1. Desarrallar e implementar estrategias de Mercadeo

1. Llevar acabo unainvestigacion de Mercados

(F12, - 02) (D123 -02)
1. Leyes contrala pirateria 2. Redlizar y colaborar en jornadas contra la pirateria 2. Obtener més gpoyo econdmico y legidativo
(F23-012) del Gobierno (D4-01,3)
2. Interés por lamulsica 3. Mayor participacion en eventos cuturdesy musicaes 3. Fortalecer € areade ventas
(F23- 02) (D5-02)

3. Politicas afavor derechos autor

4. introducir en & mercado nuevos productos, como
indrumentos de naturdezamusica (F1,5-0 2)

AMENAZAS ESTRATEGIASFA ESTRATEGIASDA
1. Publicidad de la competencia 1. Gedtionar recursos (F2- Al,4) 1. Egtablecer indices de productividad
(D234-A4)
2. Formato MP3 2. Ampliar y mgorar un programa de ventas adomicilio 2. Mgorar la segmentacion del mercado
(F2,45 - A134) (D14-A34)

3. Pirateriade misica

2. Redlizar dianzas estratégicas (F1,2—A 2,34)

3. Adoptar una nuevafilosofia publicitaria
(D1-A14)

4. Posicionamiento de la competencia

3. Hacer promociones de ventas més atractivas
paraclientesfijosy ocasondes (F14—A 34)




CUADRO 7. Andissdevulnerabilidad

PROBABILIDAC| CAPACIDAD
PUNTUAL AMENAZA CONSECUENCIA Masten || mmsceew
0-10 VULNERABILIDAD
0-1 0-10
1. Imagen Corporativa Laimagen de laempresa Bgo reconocimiento
ante clientesy proveedores | Poca credibilided
B 9 0.2 8 11
2. Poscionamiento dela | Lacompetenciaaumentasu | Disminucion en ingresosy
empresa poscionamiento y asumed bajo cubrimiento del mercado 9 0.6 6 11
liderazgo del mercado i
3. Sarvicio d cliente Lacdided end sarviciod Pérdida de clientesfijosy 6 0.1 o] 11
diente es deficiente potencides
4. Liderazgo Ausenciatotd deliderazgo Toma de decisones
enlaempresa equivocada
Gedtion adminigrativa 6 0.3 7 L1l
deficiente

Bgo clima organizaciond




Cuadro 8. Matriz de vulnerabilidad

| INDEFENSA I EN PELIGRO

IMPACTO DE
AMENAZA
X
PROBABILIDAD 5.4
DE OCURRENCIA

'V VULNERABLE I Il PREPARADA

1.8

1.5

0.6

CAPACIDAD DE REACCION

Teniendo en cuenta el andlisis de vulnerabilidad hay que tener en cuenta los
siguientes aspectos:

Imagen Corporativa. La empresa posee una imagen positiva ante la comunidad

y sus clientes, de presentarse una amenaza, la empresa debera brindar una mejor
calidad en sus productos y exceder las expectativas de los clientes.
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Posicionamiento de la empresa. Constituye el punto mas delicado del andlisis,
ya que se encuentra en la zona de peligro, por lo tanto la empresa debera adoptar
una serie de estrategias de mercadotecnia, llevar a cabo una investigacion de
mercados, un plan de mercadeo, para asi mantener y aumentar su
posicionamiento y participacion en el mercado.

Servicio al cliente. La empresa se encuentra preparada en caso de ser una
amenaza, ya que cuenta con el talento humano indispensable para la satisfaccion
en el servicio y atencion al cliente.

Liderazgo. Si fuera una amenaza la direccién de la empresa, estd en capacidad
absoluta de reaccionar, ya que su gerente general es una persona

altamente preparada, con una experiencia de 20 afios, receptiva y proactiva. El
liderazgo en la empresa va siempre enfocado a la realizacion de los objetivos que
persigue la empresa y al bienestar del talento humano.

8. REDIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
La mision anterior de la empresa estaba expresada en esta forma:

Discos melodia es una empresa encargada de operaciones de venta y distribucion
de articulos fonograficos, comprometidos con la sociedad, ofreciendo productos y
servicios de excelente calidad, satisfaciendo al cliente, marcando la diferencia en
cuanto a organizacion, excelencia y personal capacitado, llegaremos a conquistar
el mercado.

En la nueva misién se propone que la empresa, mejore su rentabilidad, mediante
la venta de instrumentos musicales, los cuales no comercializaba y que
pertenecen al mercado en el que se desenvuelve. Se busca impulsar las ventas de
nuevos productos, que pueden tener una buena aceptacion entre los clientes fijos
y potenciales.

En la nueva misibn se hace un énfasis a que la empresa debe desarrollar
procesos de mejoramiento continuo, esto implica que se pueda adaptar y sea mas
flexible a los cambios de su entorno.

8.1 MISION

Discos Melodia es una empresa dedicada a la venta y distribucion de material
fonografico, teniendo como base nuestro compromiso permanente con la
sociedad. Pretendemos mediante la comercializacion de productos de excelente
calidad, la atencién amable de nuestro talento humano y el mejoramiento continuo
de nuestros procesos, exceder las expectativas y necesidades de nuestros
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clientes. De igual manera a través de la venta de instrumentos de naturaleza
musical, desarrollaremos el talento regional, brindando cultura y bienestar a las
personas.

8.2 VISION

Discos Melodia busca consolidarse como lider dentro del mercado de la musica,
siendo una empresa altamente competitiva y adaptandose rapidamente a los
cambios, para ello cuenta con talento humano serio, responsable y capacitado,
preocupado siempre por brindar satisfaccion a nuestros clientes.

8.3 PRINCIPIOS CORPORATIVOS

Etica. El comportamiento de los empleados estara enmarcado, en toda
circunstancia, dentro de principios de honestidad, integridad y justicia.

Compromiso. El trabajo en equipo, el amor por él, la lealtad y la transparencia
frente a la organizacién, son caracteristicas indispensables de nuestros
empleados. Este compromiso constituye uno de los elementos basicos para que
las empresas alcancen ventajas competitivas frente a la competencia.

Calidad. La calidad en los productos es un reto permanente. Esta filosofia debe
ser un compromiso de todos los integrantes de la empresa, y debe traducirse en
todas las gestiones administrativas y en las relaciones humanas.

Competitividad. El éxito de la empresa se mide en el mercado. La competitividad
exige control en los costos, los estandares de calidad y el conocimiento y
satisfaccion oportuno de las necesidades y expectativas del cliente, lo que implica,
finalmente, un compromiso de excelencia en productos, calidad y servicio.

Talento humano. EIl talento humano es nuestro patrimonio fundamental.
Respetarlo, ofrecerle oportunidades de desarrollo, brindarle oportunidades de
crecimiento dentro de parametros de eficiencia y eficacia, asi como retribuirlo

justamente, es el compromiso prioritario. La practica de este valor implica
igualmente responsabilidades reciprocas del colaborador para con la organizacion.

Responsabilidad Social. DISCOS MELODIA en la medida de sus posibilidades,
contribuye al desarrollo de la region y de la sociedad en general.

8.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

- Mejorar la fuerza de ventas
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- Aumento de utilidades de la empresa
- Aumentar la cobertura y participacion del mercado

- Fortalecimiento de la imagen corporativa

9. FORMULACION ESTRATEGICA
9.1 MATRIZ | _E

Para la realizacion de la Matriz |E se tuvo en cuenta los resultados obtenidos en
las matrices de Evaluacion del Factor Interno y externo de la empresa.

Cuadro 9. Matriz | _E

DEBIL PROMEDIO FUERTE
CREZCA Y DESARROLLESE
ALTO | ¥
RESISTA ELIMINE
MEDIO
Vi
2.4
2.0 COSECHE
BAJO VI

1.0 2.0 2.6

El cruce de la matriz Interna — Externa nos indica que la empresa Discos Melodia
se encuentra ubicada en la V casilla, que corresponde a la zona de resistencia,
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denotando la capacidad y esfuerzo de la organizacion por mantenerse dentro del
mercado. Es necesario desarrollar e implementar estrategias de mercadotecnia y
de desarrollo organizacional, para que la empresa retome su rumbo competitivo,
esté preparada para asumir los nuevos cambios, enfrentar con seguridad las
amenazas de su entorno, incrementar sus ingresos y obtener asi un mayor
crecimiento.

9.2 DEFINICION DE ESTRATEGIAS

Una estrategia es un enunciado que describe de modo detallado, como se lograra
un objetivo y el método para alcanzarlo, las estrategias son descriptivas, son
amplias y van orientadas a la mercadotecnia.

Las estrategias son disposiciones generalizadas de las acciones a tomar para
cumplir los objetivos generales, si no hay objetivos claros y bien definidos
seguramente no existira una estrategia apropiada para alcanzarlos, ademas, las
estrategias que se planteen deben contemplar la utilizacion de unos recursos
necesarios para desarrollar las actividades que desembocaran en los resultados y
deben tener en cuenta cOmo se conseguiran dichos recursos y cémo seran
aplicados para aumentar las probabilidades de éxito. En el caso de DISCOS
MELODIA, se deberan implementar las siguientes estrategias:

9.2.1. Estrategia de Penetracion de mercados. Busca aumentar las ventas de
productos actuales en los mercados actuales, en este caso el producto estrella
que son los Compact Disk (CD):

Los mecanismos para conseguir la penetracion de mercados son:

- Desarrollo de la demanda primaria

- Aumento de la participacion en el mercado atrayendo clientes de la competencia
(Impacto Musical, Prodiscos, Mas Musica)

- Defensa de la posicion en el mercado
- Reorganizacion del canal de distribucion para atender mercados desabastecidos.
- Reorganizaciéon del mercado, para mejorar la rentabilidad

El desarrollo de la demanda primaria se logra:
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- Aumentando la tasa de penetracion o la tasa de uso de los clientes®
- Aumentando la tasa de ocupacion

El aumento de la tasa de penetracion, consiste en lograr un mayor volumen de
consumo por ocasién y/o una mayor frecuencia de consumo en los clientes
actuales.

Aumento de la tasa de ocupacion, consiste en lograr atraer a nuevos clientes no
consumidores del producto, por medio del incremento de la publicidad, promocion
de ventas y/o la disminucién de precios.

El aumento de la participacion de mercado, atrayendo clientes de la competencia
se logra:

Cuando no existe lealtad de marca en la competencia

Mejorando el producto y servicio ofertado.

Reduciendo el precio

Reforzando la red de distribucién

Utilizando promociones de ventas

La adquisicibn de mercados busca el aumento de la participacion de mercado
mediante:

- La compra de una empresa competidora (integracion horizontal)
- La creacién de una empresa conjunta (empresa de riesgo compartido )

La defensa de la posicion en el mercado se consigue:

Mejorando el producto y reposicionandolo

Con una estrategia defensiva de precio (precio bajo)

Reforzando la red de distribucion.

Reforzando o reorientando las promociones de ventas.

! COOPER, Scott W. Cémo preparar el exitoso plan de mercadotecnia. México: McGraw Hill, 1995. 325 p.
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La reorganizacion del canal de distribuciébn, para atender mercados
desabastecidos se consigue:

- Recurriendo a distribuidores mas eficaces.

La reorganizaciéon del mercado para mejorar la rentabilidad, se consigue:

- Concentrandose en los segmentos mas rentables.

- Reduciendo el numero de clientes, eliminando a los no rentables.

- Abandonando segmentos de mercado que no sean rentables

9.2.2 Estrategia de promocion. Aunque el propdsito general de la promocion
de ventas como el de cualquier otra actividad de la mercadotecnia es aumentar las
ventas, su resultado especifico dependerd de como se emplea, a quien dirige y

como se realiza. La promocion es basicamente un intento de influir en el pablico.

Los principales objetivos de la promocion son los siguientes:

Ampliar el numero de consumidores.

Vender el producto aunque no sea de temporada

Colaborar con todos los departamentos de la empresa

Educar al consumidor con el fin de que el clima creado por la publicidad
produzca los efectos deseados

Estrategias para consumidores. Se trata de motivar el deseo de compra de los
clientes para que adquieran un producto o servicio, mediante lo siguiente:

Premios

Cupones

Reduccién de precios y ofertas

Muestras

Concursos y sorteos
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Reduccion de precios y ofertas. Este tipo de estrategias se utiliza para motivar
a los consumidores y volverlos leales, pero hay que tener cuidado ya que el abuso
de ellas puede perjudicar la imagen del producto.

Reduccion de precios. Este tipo de estrategia promocional ofrece a los
consumidores un descuento de cierta cantidad de dinero sobre el precio regular de
un producto; el monto de la reduccién se anuncia en la etiqueta o en el paquete.

Estas promociones atraen a los consumidores a través del precio y de esta
manera el fabricante esta dando implicitamente una razén para que el consumidor
compre el producto en le momento en que este viendo la promocion. Se podrian
también hacer descuentos considerables en los productos de mayor compra.

Ofertas. Las ofertas van ligadas a las reducciones de precios y son sinébnimo de
compras de dos 0 mas productos al mismo tiempo con un precio especial.

Los ejemplos mas comunes de ofertas son:

Dos CDS por el precio uno

Tres CDS por el precio de dos

Compre un CD y reciba otro gratis

Compre un CD y reciba el otro a mitad de precio

Este tipo de ofertas requieren de un empaque especial en el que este unidos los
productos o de una bolsa con la informacién necesaria acerca del producto y de la
oferta.

Concursos y sorteos. Los concursos y sorteos son estrategias promocionales en
las que el incentivo principal para el consumidor es la oportunidad de ganar algo
con un esfuerzo e inversion minimos.

Los sorteos ofrecen a los consumidores emocién y diversion, ademas de que con
un esfuerzo minimo pueden obtener premios varios; los concursos requieren de
cierto esfuerzo por parte del consumidor, pero éste participa de algo que le
agrada, en ocasiones pone a prueba su talento. Al elegir los concursos y los
sorteos como estrategia promocional, se le da un togue emocionante a la
campafa promocional. Ademas, su costo es relativamente bajo y que los premios
son repartidos entre un gran nimero de participantes de los cuales solamente
unos cuantos seran ganadores; mientras tanto, la marca estara logrando un mayor
reconocimiento entre el publico consumidor.

58



Estrategias para distribuidores. Es conveniente que la empresa cuente con
mas distribuidores especialmente en los barrios de la ciudad, en donde existen
gran cantidad de tiendas y minimercados de gran concurrencia, para que el
producto tenga una mayor difusion, circulacion y demanda. A los distribuidores se
les podria dar los siguientes incentivos para la venta del producto.

Exhibidores. Su propésito es lograr que los consumidores compren los articulos
gue se encuentran en exhibicion, por lo que es importante que vean los
exhibidores cuando estén comprando.

Tipos de exhibidores:

Anuncios exteriores. Son los mejores medios para identificar un produccién y un
establecimiento.

Cartulinas. Es otra forma de llamar la atencion del consumidor y pueden
aplicarse de distintas formas; se usa con mayor frecuencia en las tiendas de
autoservicio.

Afiches. De los artistas del momento

Estos medios permiten a los consumidores identificar los productos y ademas les
ayudan a localizar mas facilmente un producto entre los de la competencia.

9.2.3 Estrategia de publicidad. Con la publicidad se establece una relacion
directa o indirecta con un gran numero de posibles compradores a los cuales se
les presenta la idea (informacién del producto) con el objeto de influirlos para que
compren el producto.

Propaganda. Difusion de ideas.

Publicidad. Ayuda a vender el producto, radio, television, cine.

Relaciones Publicas. Funcién administrativa que investiga la opinion de los
publicos afectados por la empresa, crea una buena imagen de la empresa para
atraer la comprensién y la buena voluntad de esos publicos, sus beneficios son:

- Crea prestigio

- Promueve ventas

- Previene y soluciona problemas de caracter laboral
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- Desvanece prejuicios que existan contra la empresa
- Educacion al publico de lo que es la empresa

- Investigacion de la opinion publica

Factores que determinan el tamafio de las ventas:

- El nimero de clientes que va regularmente a una empresa 0 negocio esta en
funcion de la distancia entre el lugar donde residen y el lugar donde esta situada la
empresa 0 negocio.

- El nimero de clientes que va a una empresa varia en proporcion a la amplitud y
seleccién de inventario de productos del negocio.

- Las distancias que estan dispuestos los clientes a recorrer para llegar a
diferentes areas de compra, varian segun los diferentes tipos de productos
ofrecidos en cada area.

- La atraccion que ejerce una empresa 0 negocio en particular, esta influenciada
por la proximidad de empresas o negocios competidores.

9.2.4 Simulacion Financiera de las Estrategias. Estrategia de Penetracion
de Mercado. Se busca mejorar las ventas, mediante la penetracion en nuevos
mercados los cuales pueden convertirse en rentables, dado su gran cantidad de
clientes potenciales. Podemos definir los mercados en términos de un area
designada de mercado, de un barrio o zona comercial, metropolitana y urbana.

En la tabla se determina el nUmero de tiendas y establecimientos comerciales que
se necesitan para cubrir el mercado 1, para este grupo no se ha logrado suficiente
penetracion y por tanto no han recibido el tipo de apoyo dado a las tiendas del
grupo 2. por ello en las ultimas se logran mejores ventas que en las tiendas del
grupo 1. El nimero de tiendas que se necesitan para calcularse se basa en:

- Multiplicar las familias estimadas del mercado por las ventas promedio, dado el
namero de familias de los mercados méas débiles del grupo y de los mercados
mas fuertes del grupo 2.

- El resultado final de esta multiplicacion, dividida entre el promedio de ventas por
tienda en los mercados del grupo 1y 2 ofrece una cifra realista de penetracion.
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Cuadro 10. Analisis de penetracion en el mercado

MERCADOS DEL GRUPO 1 NUMERO DE TIENDAS Y |  VENTAS EN EL ANO NUMERO ESTIMADO DE
MERCADOS DEBILES MINIMERCADOS ANTERIOR HOGARES CON EQUIPO DE VENTAS POR
BARRIOS SECTOR SURORIENTAL MILES DE PESOS SONIDO FAMILIA
A 2 250.000 18 13888.8
4 350.000 23 15217.3
C 5 410.000 29 14137.9
D 3 290.000 33 8787.8
E 2 250.000 42 5952.3
F 6 505.000 56 9017.8
G 7 650.000 32 20.312.5
H 5 450.000 35 12.857.1
| 3 320.000 26 12.307.6
J 6 525.000 17 30.882.3
K 4 380.000 21 18.095.2
L 3 340.000 18 18.888.8
SUBTOTAL 50 4.720.000 350 94.750
MERCADOS DEL GRUPO 2
BARRIOS SECTOR NORTE
M 5 420.000 45 9333.3
N 3 310.000 27 11.481.4
®) 6 525.000 17 30.882.3
P 5 415.000 38 10.921.0
Q I 650.000 25 26.000
R 9 805.000 76 10.592.1
S 11 920.000 31 29.677.4
T 8 745.000 26 28.653.8
U 6 630.000 42 15.000
V 9 470.000 23 20.434.7
W 7 650.000 35 18.571.4
Y 8 750.000 29 25862.0
SUBTOTAL 84 7.290.000 414 17.608.6
TOTA;E%&ES%O S 134 12.010.000 764 15.719.8

Promedio por grupos de ventas 1y 2 por tiendas
y minimercados $ 89.626,8 = (12.010.000 / 134 )
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A continuacion se indican los calculos referentes al mercado A del grupo 1:

Meta de ventas nuevas basadas en el potencial esperado

Numero estimado de hogares ventas promedio dado el nUmero = meta de nuevas ventas para el
Con equipo de sonido conCD X De familias del grupo 1y 2 mercado A
18 X 15719.8 = 282956.4

Optimo de tiendas y mini mercados proyectados para el mercado A

meta de ventas nuevas parael / Promedio por tienda de los grupos = nUmero ideal de tiendas para una
mercado A ly2 penetracion optima
282956.4 / 89626.8 = 3.15

Estrategia de promocidon. La promocién ofrece un incentivo adicional y estimula
el mercado meta, para que realice algin comportamiento complementario,
originando un incremento en las ventas a corto plazo o una asociacién con el
producto.

Cuadro 11. Promocion

SITUACION

Promocién: 30 % de descuento en toda la mercancia

Disminucién del margen de utilidad de 50 a 45 % durante la promocién
Periodo : Las 3 primeras semanas de Junio

Area Geogréfica: La ciudad de Pasto

Ventas estimadas del periodo sin promocién 20.000.000
Margen bruto estimado para el periodo sin promocién ( 20,000.000 X 0,50 ) 10.000.000
Ventas estimadas con promocion 28.000.000
Margen bruto estimado con promocién ( 28,000.000 X 0.45 ) 12.600.000
Incremento estimado de los ingresos por concepto de Margen Bruto de 2.600.000
Utilidad con promocién ( 12.600.000 — 10.000.000 )

62



Estrategia de Publicidad. Objetivo. Incrementar las ventas en un 35%, para
ello se requerira de un plan publicitario en los principales medios masivos como
radio, prensa, TV. Se busca influir en la comunidad, con mensajes que causen
gran impacto, los cuéles seran transmitidos en los programas de mayor audiencia,
aprovechando eventos especiales, y fechas importantes, para que se cree una
nueva cultura encaminada a obtener un mayor aprecio por la mausica
comercializada en forma legal.

La meta de la publicidad es comunicar la cantidad Optima de mensajes a la

audiencia, con el menor costo, dentro del ambiente propicio, para recibir el
mensaje.
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Cuadro 12. Plan de medios

MEDIO HORARIO NUMERO DE | DURACION|  TIEMPO DE Costo VENTAJAS
COMERCIALES ROTACION
TV
Cand Regiond Tele Pasto 12m—1pm 4 10 SEG UN MES 200.000 |- Posee un dto impacto audiovisud
8pm—-9pm 4 10 SEG UN MES - Exige menor participacion que los
medios impresos, impacto inmediato
Cable Union de Occidente 11am—12 pm 4 10 SEG UN MES 250.000 | -Alcance inmediato, buena frecuencia
7pm—8pm 4 10 SEG UN MES - Coberturanaciona
RADIO

Emisora Santa Fé Stereo 6 pm—8pm 6 8 SEG UN MES 100.000 |- Buena cobertura
Emisora Radio RelQ) 8pm — 10 pm 6 10 SEG UN MES 120.000 |- Esmuy eficente
Emisora Antena 2 Deportes 12m—2pm 6 6 SEG UN MES 150.000 |- El mensge causagran impacto

MEDIO NRO DE ANUNCIOS TAMANO TIEMPODE | Costo VENTAJAS

ROTACION

PRENSA
Diario del Sur 1 MEDIA PLANA UN MES |300.000 |- El impacto esinmediato
Revista Fardndula 1 PLANA COMPLETA UN MES | 150.000 |- Potencia de descripcion del producto
Revigta Fazetas 1 PLANA COMPLETA UNMES |150.000 |- Megor calidad produccion

MEDIO Tiempo deduracion costo VENTAJAS

INTERNET
PaginaWeb 5 MESES 400.000 - Proporciona un gran potencia de desarrollo publicitario,
- Causaun gran impacto audiovisud




Cuadro 13. Plan de accion

TIEMPO | RECURSOS| INDICADORESDE
OBJETIVOS ESTRATEGIAS METAS ACTIVIDADES RESBPLOENSA LOGRO
-Aumento de | -Llevar acabo jornadas -Gerente -Numero de
Fomentar un mejor - Fomentar € trabgjo en productividad | deintegracion -Tdento Cada | 400.000 | sanciones
climaorganizaciond equIpo L -Aumento de Humano Mes aplicadas
-Mejorar lamotivacion satisfaccionen | -Capacitacion permanente dela -NUmero de
-Mgjorar lacomunicacion | ¢ trabgjo en del taento humano empresa recompensas
un 70%
-Campafias publicitarias -Gerente un -Aumento en
Aumentar las utilidadesde | -Medios publicitarios - Incremento enradioy tdevison -Jefe de mes las ventas
laempresa -Llevar acabo planesde de las ventas ventas 4 500.000 |-Aumentoen
ventas en un 40% -Redlizar promociones veces Utilidad Neta
a ao
-Penetracién en € - Cubrimiento | -Hacer unainvestigacion -Gerente
Aumentar la coberturadel mercado mercadoen | demercados tres -Mayor nimero
mercado en un 50% -Desarrallo de nuevos un 70% -Busgueda de nuevos -Profesiond meses | 3000.000 | de dmacenes
mercados mercados meta en mercadeo
-Publicidad en radio, -Gerente
-Redizar un plan - Imagen Tdevisony prensa -Mayor nimero
Fortalecimiento dela publicitario postivadela | -Difuson dd Portafolio -Persond de ss de clientes
Imagen Corporativa empresa ante de sarvicios ventas meses | 6000.000 | - Nuevos
los clientes -Contactar distribuidores -Tdento Proveedores
nuevos Humano







10. PROYECTOS ESTRATEGICOS PROPUESTOS
Los proyectos que deben conformar el plan estratégico deberan ser los siguientes:

Plan Estratégico de Mercadeo. A través de una investigacion de mercados se
podra realizar un analisis mas exhaustivo del entorno competitivo de la empresa,
de las preferencias de los consumidores, habitos de compra, segmentaciones del
producto y mercado, analisis y proyecciones de las ventas, Situacion
socioecondmica, situacion de la competencia respecto a los precios, canales de
distribucién, Tamafio del mercado. Conocer potencial de ventas. Investigaciones
respecto al producto, etc con el fin de formular y evaluar las correspondientes
estrategias de mercadeo para ser institucionalizadas, llevarse a cabo dentro de un
determinado periodo de tiempo, y contar con el presupuesto necesario.

Capacitacion de la Fuerza de Ventas. Debido a su caracter comercial la
empresa, depende de su fuerza de ventas, para ello el personal debe ser
preparado y capacitado para prestar un servicio a los clientes, estar atento a sus
exigencias y orientarlo en sus decisiones de compra. La empresa depende del
producto, que ofrece un factor indispensable para el éxito del negocio. si no se
cuenta con el talento humano adecuado para culminar la venta. La empresa
tendré nuevos clientes, y conservara los que ya tiene."El vendedor es la imagen
de la empresa y es quien culmina el esfuerzo de todo el personal que labora en la
empresa’.

Aumento de la Publicidad. Adoptar una nueva filosofia publicitaria para el
fortalecimiento de la imagen corporativa de la empresa, contribuyen do también a
la venta del producto. Aunque la publicidad de la empresa tiene una importante
presencia en la ciudad, es conveniente fortalecerla y extenderla hacia municipios
estratégicos del Departamento como lo son Ipiales, Sandona, Samaniego, San
Pablo, Tuquerrez, dando a conocer el portafolio de servicios de la empresa, con el
fin de captar y diversificar nuevos mercados. La publicidad se hara a través de
medios radiales y escritos principalmente.

Reduccidon de Costos. Dirigido a establecer un mejor y mas detallado control de

costos y gastos de la empresa, evitando por ejemplo desperdicio de papeleria,
mejor uso de Yy equipos de computacion y oficina, ahorro en servicios publicos etc.
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11. DIFUSION DEL PLAN

El plan estratégico no deberd ser solo del conocimiento de la direccion de la
empresa, sino que debera ser transmitido hacia su talento humano, para su
correspondiente conocimiento, evaluacion y aprobacion.

La direccion de la empresa, precedida por el gerente, serd la encargada de la
difusion del presente plan estratégico, mediante la realizaciéon de reuniones y
asambleas permanentes, donde se contara con la participacion activa del talento
humano. Cada nivel de la empresa debera asimilar y comprender el contenido del
plan, para generar sus propias opiniones, y recomendaciones que serviran de guia
para generar un proceso constante de retroalimentacion.
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12. CONCLUSIONES

- En el Plan Estratégico llevado adelante en la empresa Discos Melodia, podemos
destacar que el mismo promueve el desarrollo empresarial asi como el aumento
de la competitividad, que le permite estar mejor preparada para los retos y
obstaculos que deben afrontar las pequefas y grandes organizaciones.

- El Plan Estratégico permite que la organizacién tome parte activa, en lugar de
pasiva, en la configuracion de su futuro, es decir, la organizacién puede
emprender actividades e influir en ellas y, por ello, puede controlar su destino.

- Gracias al presente plan se han detectado diversas situaciones y variables del
entorno externo e interno, que representan una amenaza constante para la
estabilidad economica y funcional de la empresa, pero que al ser corregidos y
transformados en oportunidades, serdn un aporte valioso para el mejoramiento
continuo y la estabilidad de la empresa en el mercado.

- El conocimiento y ejecucién del presente plan por parte del del talento humano,
como principal recurso de la empresa sera el eje principal para que el plan
estratégico tenga el éxito y el resultado esperado.

- En el plan estratégico de la empresa Discos Melodia se plantean diversas
estrategias de mercadotecnia, que utilizadas e implementadas de la mejor manera
posible, serviran para la obtencién de resultados positivos, en materia de
participacion en el mercado, distribucidn y mejoramiento en las ventas de la
empresa.
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13. RECOMENDACIONES GENERALES

- Es importante que se establezcan objetivos y metas de ventas, se debe realizar
un seguimiento y evaluacion constante de los indices y comportamiento de las
mismas, para efectuar su analisis y evaluacion. De acuerdo a ello generar las
estrategias y programas encaminados a detectar posibles falencias y generar
soluciones.

- Mejorar en la busqueda de nuevos mercados, es importante que la empresa,
tenga presencia en ciudades importantes del Departamento como lo son Ipiales,
Sandona, Samaniego y Tuquerrez, donde existe un profundo aprecio y afecto por
la masica, y que seguro en muy poco tiempo seran puntos estratégicos para la
ampliacién de nuevos mercados.

- Participacion en jornadas y camparfas contra la pirateria de musica en la ciudad,
para generar conciencia entre la gente, de comprar productos legales y de
excelente calidad.

- Aumentar el nUmero de promociones, para atraer mayor numero de clientes por
ejemplo tener en cuenta dias y fechas claves como el dia del padre, madre, nifio,
de la mujer, etc y no solo centrarse en las fiestas del mes de Diciembre o las
vacaciones de mitad de afio.

- Incrementar los niveles de distribucion y venta de los productos en sitios claves,
como lo son: tiendas de barrios, supermercados y almacenes de variedades.

- Se debe proporcionar un mayor apoyo y respaldo al talento humano de la
empresa, para el mejoramiento en aspectos tan relevantes como el aumento en
los niveles de motivacion, mantener el espiritu de liderazgo, mejorar los niveles de
comunicacion, etc. Esto se puede lograr, buscando la asesoria de expertos y
profesionales en administracién, sicologia, contaduria y finanzas, y areas afines,
mediante la asistencia a seminarios y congresos, que se llevan a cabo, en
diferentes entidades de la ciudad como la Cadmara de Comercio, universidades, y
cursos de capacitacion que se llevan a cabo frecuentemente en la ciudad.

- Es preciso que la fuerza de ventas de la empresa también se encuentre
constantemente en jornadas de capacitacion y actualizacion, que se realice un
analisis y evaluacion de resultados, para que se disefien e implementen nuevas
estrategias.
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ANEXOS



Anexo A. Entrevista dirigida al talento humano de la empresa
La Universidad de Narifio esta realizando un estudio, con el objetivo de determinar
los principales aspectos del factor interno de la empresa, que influyen para su
buen o mal funcionamiento.

1. ¢, Desde hace cuanto tiempo labora usted en la empresa Discos Melodia ?

2. ¢, Segun usted la imagen que tiene la comunidad de la empresa es ?
Excelente ---- Buena ---- Regular ---- Mala ----

3. ¢ El posicionamiento de la empresa, con respecto a la competencia es para
usted ?
Alto ---- Medio ---- Bajo ----

4. ¢, Existen en la empresa documentos elaborados como manuales de funciones,
reglamento interno de trabajo y de seguridad industrial ?

Si ---- NoO ----
5. ¢ Se ha llevado a cabo una investigacion de mercados ?
Si ---- NoO ----
6. ¢, Se lleva un seguimiento constante de la competencia ?
Si ---- No ----
7. ¢ La capacidad de cobertura del mercado de la fuerza de ventas es suficiente?
Si ---- NoO ----
8. ¢, Cuél fue el comportamiento de las ventas, respecto al afio anterior ?

Excelente ---- Bueno ---- Regular ---- Malo ----

9. ¢, A qué factores cree usted, que se deba esta situacion ?
Pirateria musical

El producto no es de primera necesidad

Bajos ingresos de la poblacion

- Desempleo
- Insuficiente fuerza de ventas
- Oftros Cuales ?

10. ¢, El indice de cartera morosa es ?
Alto --- Medio --- Bajo ---
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11. ¢ El indice de liquidez es ?
Alto --- Medio --- Bajo ---

12. ¢ Usted como parte del Talento Humano de la empresa qué tan motivado esta
?

muy motivado ---- motivado ---- poco motivado ---- desmotivado ----

13. ¢ La remuneracion es alta ?
Si --- NO ----

14. ¢, Piensa usted que la capacitacion que se le brinda al talento humano es
suficiente ?
Sl ---- No ----

15. ¢, Cree usted que es importante formular e implementar un plan estratégico
para la empresa ?
Si ---- No ----

16. ¢, Qué recomendaciones daria usted para que la empresa mejore ?
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Anexo B. Tabulacién Entrevista al talento humano

Cuadro 1. Tiempo de vinculacion con la empresa.

Concepto Cantidad %
2 afnos 4 33.3
3 afos 2 16.6
Mas de 3 afios 6 50
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 2. Imagen corporativa

Concepto Cantidad %
Excelente 8 66.6
Buena 4 33.3
Regular
Mala
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 3. Posicionamiento de la empresa

Concepto Cantidad %
Alto 11 91.6
Medio 1 8.3
Bajo
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 4. Existen documentos elaborados ?

Concepto Cantidad %
Si 12 100
No 0 0
Total 12 100

Fuente. Esta investigacion
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Cuadro 5. Se ha llevado a cabo una Investigacion de Mercados ?

Concepto Cantidad %
Si 0
No 12 100
Total 12
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 6. Seguimiento de la competencia

Concepto Cantidad %
Si 0 0
No 12 12
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 7. Capacidad cobertura del mercado Fuerza de Ventas

Concepto Cantidad %
Si 0 0
No 12 12
Total 12 100

Fuente. Esta investigacion

Cuadro 8. Comportamiento de las ventas respecto al afio anterior

Concepto Cantidad %
Excelente
Bueno
Regular 8 66.6
Malo 4 33.3
Total 12 100

Fuente. Esta investigacion
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Cuadro 9. Factores disminucién en las Ventas

Concepto Cantidad %

Pirateria de musica 6 50
El producto no es de 1ra necesidad 1 8.3
Crisis econdmica 1 8.3
Desempleo 1 8.3
Insuficiente Fuerza de Ventas 3 8.3
Otros
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 10. Indice de cartera morosa

Concepto Cantidad %
Alto 10 83.3
Medio 2 16.6
Bajo
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 11. indice de liquidez

Concepto Cantidad %
Alto
Medio 4 33.3
Bajo 8 66.6
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 12. Motivacion del Talento Humano

Concepto Cantidad %
Muy motivado 3 25
Motivado 9 75
Poco motivado
Desmotivado
Total 12 100

Fuente. Esta investigacion
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Cuadro 13. Nivel de remuneracion

Concepto Cantidad %
Excelente
Buena 6 50
Regular 6 50
Mala
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 14. Capacitacion del Talento humano es suficiente ?
Concepto Cantidad %
Si 0
No 12 100
Total 12 100
Fuente. Esta investigacion
Cuadro 15. Importancia de un plan estratégico
Concepto Cantidad %
Si 12 100
No
Total 12 100

Fuente. Esta investigacion

Cuadro 16. Recomendaciones Talento Humano

Concepto Cantidad %
Mayor capacidad fuerza de ventas 5 41
Mejores promociones 2 16
Nueva publicidad 2 16
Blusqueda de nuevos mercados 2 16
Mas financiacion 1 8.3
Total 12 100

Fuente. Esta investigacion
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Anexo C. Estados de resultados

BALANCE GENERAL

CARLOS ARTURO VALENCIA BEDOYA
DISCOS MELODIA A 31 DE DICIEMBRE DEL 2000

ACTIVO
DISPONIBLE 32.654.479.10
CAJA 24.718.863
BANCOS 6.389.305
CUENTAS DE AHORRO 1.546.310.80
INVERSIONES 768.006
INVERSIONES OBLIGATORIAS 768.006
OTRAS INVERSIONES 0
DEUDORES 433.804.745.22
CLIENTES 176.607.183.50

CUENTAS CORRIENTES COMERCIALES

184.648.649.56

ANTICIPOS Y AVANCES 5.592.937.50
DEPOSITOS 25.000.000
INGRESOS POR COBRAR 3.500.803
ANTICIPOS DE IMPUESTOS 5.819.349.81
CUENTAS POR COBRAR A TRABAJADORES 9.458462.80
PRESTAMO A PARTICULARES 21.347.186
DEUDAS DE DIFICIL COBRO 10.064.235
PROVISIONES -8.234.061.95
INVENTARIO 288.034.996.30
MERCANCIA NO FABRICADA POR LA EMPRESA 288.034.996.30
PROVISIONES 0
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO 140.517.843
TERRENOS 16.573.622
CONSTRUCCIONES Y EDIFICACIONES 66.295.588
EQUIPO DE OFICINA 14.162.756
EQUIPO DE COMP. Y COMUNICACION 46.322.402
ELEMENTOS DE VIGILANCIA 11.445.050
EQUIPO DE SEGURIDAD 11.219.957
DEPRECIACION ACUMULADA -25.501.532
DIFERIDOS 11.593.883
GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO 8.102.495
CARGOS DIFERIDOS 3.491.388

TOTAL ACTIVO

907.373.952.62

CUENTAS DE ORDEN DEUDORAS

DERECHOS CONTINGENTES

10.329.502.11

DEUDORES DE CONTROL 150.600.375
PASIVOS

ACREEDORAS POR EL CONTRARIO

RESPONSABILIDADES CONTINGENTES 1.500.000

OBLIGACIONES FINANCIERAS

289.226.929.97

SOBREGIRO BANCARIO

12.778.611.23

BANCOS NACIONALES

125.586.697.62

CORPORACIONES FINANCIERAS

27.860.264.56

OTRAS OBLIGACIONES

123.0001.356.56

PROVEEDORES 255.189.035.51
NACIONALES 255.189.035.51
CUENTAS POR PAGAR 29.804.373.82
CUENTAS CORRIENTES COMERCIALES 10.720.165
ORDENES COMPRA POR UTILIZAR BONOS 3.565.499
COSTOS Y GASTOS POR PAGAR 10.822.916.02
RETENCION EN LA FUENTE 1.671.250
IMPOVENTAS RETENIDO 115.575.80
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IMPUESTO DE INDUSTRIA Y COMERCIO 561

RETENCION Y APORTE NOMINA 1.863.738

ACREEDORES VARIOS 1.044.669

IMPUESTO, TASAS Y CONTRIBUCIONES 268.197.02
IMPUESTO SOBRE VENTAS 268.197.02

DE INDUSTRIA Y COMERCIO 0

OBLIGACIONES LABORALES 12.578.751
SALARIOS POR PAGAR 823.270

PASIVOS ESTIMADOS Y PROVISIONES

PARA OBLIGACIONES LABORALES

PARA OBLIGACIONES FISCALES 12.578.751

OTROS PASIVOS 10.702.200.77
ANTICIPOS Y AVANCES 4.131.825.77

INGRESOS RECIBIDOS PARA TERCEROS 6.570.375

TOTAL PASIVO

598.592.758.09

CUENTAS DE ORDEN

DEUDORAS POR CONTRA

DERECHOS CONTINGENTES

10.329.502.11

DEUDORES DE CONTROL 150.600.375
ACREEDORAS
RESPONSABILIDADES CONTINGENTES 1.500.000

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL

241.586.820.55

PARTICIPACIONES DECRETADAS

DE PERSONAS NATURALES

241.586.820.55

REVALORIZACION DEL PATRIMONIO

27.475.302

AJUSTES POR INFLACION 27.475.302
RESULTADOS DEL EJERCICIO 39.719.071.98
PERDIDAS ACUMULADAS -32.569.100

UTILIDAD DEL EJERCICIO

72.288.171.96

TOTAL PATRIMONIO

308.781.194.53

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

907.373.952.62
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ESTADO DE RESULTADOS
CARLOS ARTURO VALENCIA BEDOYA DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2000

INGRESOS

1.176.450.884

INGRESOS OPERACIONALES

1.008.480.733

COMERCIO POR MAYOR Y MENOR 1.063.396
DEVOLUCIONES EN VENTAS -54.915.656
INGRESOS NO OPERACIONALES 158.545.219
FINANCIEROS 15.955.398.52
SERVICIOS 1.932.318
RECUPERACIONES 104.135.861.33
DIVERSOS 36.521.641.15
AJUSTES POR INFLACION 9.424.932

CORRECCION MONETARIA

9.424.932

COSTO DE VENTAS

649.731.352.13

COSTO DE VENTAS

649.731.352.13

UTILIDAD BRUTA

526.719.531.87

GASTOS

GASTOS OPERACIONALES DE ADMINISTRACION

132.133.987.46

GASTOS DE PERSONAL

55.834.841.12

HONARIOS 10.589.855
IMPUESTOS 5.222.320.55
ARRENDAMIENTOS 12.014.466
CONTRIBUCIONES Y AFILIACIONES 143.000
SEGUROS 1.824.048
SERVICIOS 14.150.228
GASTOS LEGALES 1.139.636
MANTENIMIENTO Y REPARACION 1.450.495
ADECUACION E INSTALACION 2.590.830.55
GASTOS DE VIAJE 20.000
GASTOS DE DEPRECIACION 13.979.110
AMORTIZACIONES 6.602.797.50
DIVERSOS 6.572.359.74
GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS 188.303.124.55
GASTOS DE PERSONAL 101.245.574
HONORARIOS 1.437.641
ARRENDAMIENTOS 26.604.001
SEGUROS 658.713
SERVICIOS 38.532.275
GASTOS LEGALES 1.169.82
MANTENIMIENTO Y REPARACION 625.495
ADECUACION E INSTALACION 2.351.890
GASTOS DE VIAJE 361.800
GASTOS DE DEPRECIACION 540
DIVERSOS 6.134.986.15
PROVISIONES 6.644.457.90
AMORTIZACIONES 2.535.869.50
GASTOS NO OPERACIONALES 117.486.995.88
FINANCIEROS 100.074.790.35

PERDIDA Y RETIRO DE INVENTARIOS

15.008.268.76

GASTOS EXTRAORDINARIOS 1.067.328.77
GASTOS DIVERSOS 1.336.608
MPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 16.507.252
IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 16.507.252

TOTAL GASTOS

454.431.359.89

UTILIDAD DEL EJERCICIO

72.288.171.98
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BALANCE GENERAL
CARLOS ARTURO VALENCIA BEDOYA
DISCOS MELODIA A 31 DE DICIEMBRE DEL 2001

ACTIVO

DISPONIBLE 32.658.815
CAJA 22.658.815

BANCOS 9.958.548

CUENTAS DE AHORRO 263.949

INVERSIONES 12.163.642
INVERSIONES OBLIGATORIAS 768.000

OTRAS INVERSIONES 11.395.642

DEUDORES 200.244.374
CLIENTES 49.241.996

CUENTAS POR COBRAR A DIRECTORES 3.104.320

ANTICIPOS Y AVANCES 14.523.821

DEPOSITOS 25.000.000

INGRESOS POR COBRAR 4.285.994

ANTICIPOS DE IMPUESTOS 7.358.186

CUENTAS POR COBRAR A TRABAJADORES 12.930.825

PRESTAMO A PARTICULARES 70.989.439

DEUDORES VARIOS 873.749

DEUDAS DE DIFICIL COBRO 19.958.093

PROVISIONES -8.022.049

INVENTARIO 289.457.233
MERCANCIA NO FABRICADA POR LA EMPRESA 289.457.233

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

TERRENOS 17.862.141

CONSTRUCCIONES Y EDIFICACIONES 71.449.748

EQUIPO DE OFICINA 23.824.017

EQUIPO DE COMP. Y COMUNICACION 50.653.779

ELEMENTOS DE VIGILANCIA 20.979.120

EQUIPO DE SEGURIDAD 9.698.027

DEPRECIACION ACUMULADA -50.435.948

DIFERIDOS 12.920.374
GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO 921.150

CARGOS DIFERIDOS 11.999.224

TOTAL ACTIVO 691.697.819
CUENTAS DE ORDEN DEUDORAS

DERECHOS CONTINGENTES 10.329.502

DEUDORES DE CONTROL 150.600.375

ACREEDORAS POR CONTRA

RESPONSABILIDADES CONTINGENTES 1.500.000

OBLIGACIONES FINANCIERAS 170.620.704
BANCOS NACIONALES 122.514.385

CORPORACIONES FINANCIERAS 48.106.319

PROVEEDORES 207.410.498
NACIONALES 207.410.498

CUENTAS POR PAGAR 12.932.432
COSTOS Y GASTOS POR PAGAR 4.923.608

RETENCION EN LA FUENTE 3.016.936

IMPUESTO DE INDUSTRIA Y COMERCIO 50.375

RETENCION Y APORTE NOMINA 4.371.555

ACREEDORES VARIOS 29.958

IMPUESTO, TASAS Y CONTRIBUCIONES 2.453.895
IMPUESTO SOBRE VENTAS 1.951.341

DE INDUSTRIA Y COMERCIO 502.554

OBLIGACIONES LABORALES 4.351.942
SALARIOS POR PAGAR 4.351.942
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PASIVOS ESTIMADOS Y PROVISIONES

3.467.039

PARA OBLIGACIONES LABORALES 963.903

PARA OBLIGACIONES FISCALES 2.503.136

OTROS PASIVOS 504.575
ANTICIPOS Y AVANCES 504.575

TOTAL PASIVO 401.201.085
CUENTAS DE ORDEN

DEUDORAS POR CONTRA

DERECHOS CONTINGENTES 10.329.502

DEUDORES DE CONTROL 150.600.375

ACREEDORAS

RESPONSABILIDADES CONTINGENTES 1.500.000

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 229.892.372
DE PERSONAS NATURALES 229.892.372

REVALORIZACION DEL PATRIMONIO 23.325.223
AJUSTES POR INFLACION 23.325.223

RESULTADOS DEL EJERCICIO 26.801.991
UTILIDAD DEL EJERCICIO 26.801.991

RESULTADOS DE EJERCICIO ANTERIORES 10.477.148
UTILIDAD ACUMULADA 10.477.148

TOTAL PATRIMONIO 290.496.734
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 691.697.819

80




ESTADO DE RESULTADOS

CARLOS ARTURO VALENCIA BEDOYA
DEL 1 DE ENERO A 31 DE DICIEMBRE DEL 2001

INGRESOS 446.331.004
INGRESOS OPERACIONALES 430.200.000
COMERCIO POR MAYOR Y MENOR 428.033.254

TRANSPORTE ALMACENAMIENTO Y TELEVISION 29.810.597

DEVOLUCIONES EN VENTAS -27.643.851

INGRESOS NO OPERACIONALES 7.261.263
FINANCIEROS 7.261.263

AJUSTES POR INFLACION 8.869.741
CORRECCION MONETARIA 8.869.741

COSTO DE VENTAS 245.769.448
COSTO DE VENTAS 245.769.448

UTILIDAD BRUTA 200.561.556
GASTOS

GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS 146.269.163
GASTOS DE PERSONAL 53.183.439

HONARIOS 3.147.460

IMPUESTOS 757.428

ARRENDAMIENTOS 31.056.767

SEGUROS 370.072

SERVICIOS 16.942.011

GASTOS LEGALES 747.300

GASTOS DE DEPRECIACION 20.404.229

PROVISIONES 8.563.744

AMORTIZACIONES 11.096.713

GASTOS NO OPERACIONALES 25.722.105
FINANCIEROS 25.722.105

IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 1.768.295
IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEMENTARIOS 1.768.295

TOTAL GASTOS 173.759.563
UTILIDAD DEL EJERCICIO 26.801.993
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