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RESUMEN

Actualmente en la ciudad de Cali se puede observar una gran cantidad de empresas enfocadas en
el sector deportivo o de entrenamiento fisico, ya sea mediante la practica de una disciplina
deportiva como es el caso de las escuelas de futbol, natacion, patinaje, etc., o mediante la
practica de artes marciales, adicionalmente los gimnasios son una opcién practica para muchas
personas. A pesar de ser un sector en crecimiento y que cuenta con innumerables escuelas,
clubes y ligas, las empresas que surgen en muchos casos carecen de organizacion administrativa

que soporte el desarrollo que busca tener este sector no solo en el Valle sino a nivel nacional.

En este orden de ideas, el presente trabajo surge de la necesidad de formalizar una academia de
Taekwon-Do ITF, arte marcial coreano practicado alrededor del mundo, la cual surge de forma
empirica y que en la busqueda de crecimiento requiere definir su norte mediante una planeacion
estratégica adecuada que siente los lineamientos para organizarse internamente, definir y disefiar
los procesos claves que permitiran responder eficientemente a los clientes tanto internos como

externos y al entorno tan dindmico al que se enfrenta.

Palabras clave: sector deportivo, artes marciales, organizacion administrativa, planeacion

estratégica, procesos, clientes, entorno.



INTRODUCCION

El ser humano ha realizado desde hace tiempo actividades fisicas ludicas, competiciones y
entrenamientos que a lo largo de la historia han ido evolucionando, perfeccionandose desde sus
inicios que muchos sitian, al igual que otras incontables disciplinas, en la Grecia cléasica, cuando
como parte de sus ritos, los juegos ludicos estaban cargados de competencia y la busqueda del
equilibrio mental y espiritual, la perfeccion. El deporte ha jugado desde entonces un papel
importante en los diferentes &mbitos sociales y ha dado al ser como individuo un reto constante
de superacion, ha servido en la sociedad como factor de desarrollo de cualidades morales y de
guia de conducta para los miembros de una ciudadania; ha influido directamente en la politica, la
religion y la economia (Elias & Dunning, 1992), es asi como actualmente no solo se expresa en
las grandes competencias mundiales, su mayor riqueza se encuentra en donde empieza la cadena
deportiva, es decir en las escuelas y pequeiios clubes deportivos, en donde se inicia la practica

deportiva.

Teniendo en cuenta la importancia que ha significado el deporte para la humanidad, muchos
paises conocedores de los beneficios de su promocion, han creado sistemas deportivos sélidos no
solo a nivel publico sino también privado, los cuales de la mano logran resultados notorios,
expresados principalmente en las competencias internacionales, es evidente que esto depende en
gran medida del concepto que se adopte de deporte y la relevancia que se le dé a éste. En
Colombia por ejemplo, se define el deporte como “la especifica conducta humana caracterizada
por una actitud ludica y de afan competitivo de comprobacion o desafio, expresada mediante el
ejercicio corporal y mental, dentro de disciplinas y normas preestablecidas orientadas a generar

valores morales, civicos y sociales.” (Ley 181 de 1995)



Si bien en Colombia existe el sistema nacional del deporte y se han llevado a cabo esfuerzos para
fortalecer el sector deportivo, en algunos casos se presenta un alto grado de informalidad, tal es el
caso del estudio que atafie a este trabajo, muchas de las academias de diferentes disciplinas que
se encuentran establecidas en la ciudad son emprendimientos que carecen de formalizacion en su
estrategia, estructura y por ende en sus procesos, son empresas que se han formado poco a poco

y que de una u otra forma han logrado establecerse en el mercado competitivo.

Con el fin de dar una solucién a dicha situacion, el presente trabajo realiza una asesoria al Centro
de Entrenamiento Matsogi, una academia de Tackwon-do ITF, arte marcial coreana fundada en
1955 por el General Choi Hong Hi considerado padre de ésta; el Tackwon-Do actualmente tiene
dos grandes lineas, una de ellas es la llamada Federacion Mundial de Taekwon-do (WTF por sus
siglas en inglés) la cual compite en las olimpiadas, por otra parte la Federacion Internacional de
Taekwon-do (ITF por sus siglas en inglés) a la cual pertenece el caso de estudio en la ciudad de

Cali.

El Centro de Entrenamiento Matsogi se encuentra ubicado en el barrio 1 de Mayo y lleva a cabo
las clases en la sede de la Junta de Accién Comunal, los resultados de la asesoria realizada a éste

emprendimiento se presenta en este trabajo de la siguiente manera:

Capitulo I, se realiza la formulacion de la pregunta problema, partiendo desde los antecedentes
organizacionales y académicos, se plantean los objetivos de la asesoria tanto el general como
aquellos especificos y a partir de ellos se desarrolla la justificacion y se describe la metodologia

utilizada.
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El capitulo II corresponde al marco referencial compuesto por los marcos teorico, contextual y
legal que le serviran al lector para situarse en el tema a tratar desde el aspecto académico,

organizacional y normativo.

El capitulo III contiene los resultados de la asesoria segun los objetivos especificos planteados,
de esa forma el lector encontrara un diagnostico organizacional tanto interno como externo que
tendra como producto un analisis DOFA que permitira definir tanto la estrategia para la
academia como la estructura que mas le conviene a la misma, una vez conociendo que estrategia
debe seguir la estructura, es posible definir y disefiar los procesos claves de la misma, para ellos
se hace uso de la cadena de valor y se crea el mapa de procesos organizacional a partir del cual
se caracterizan los macroprocesos y se define para ellos un flujograma, por otra parte se
establece el sistema de objetivos e indicadores de cada linea estratégica definida desde la
planeacion haciendo uso de la herramienta del Balanced Scorecard que permitio evidenciar la

congruencia entre el nivel operativo y tactico con el nivel estratégico de la organizacion.

Por ultimo el capitulo IV concluird y presentara las recomendaciones que se consideran
pertinentes para que el Centro de Entrenamiento Matsogi pueda llevar a feliz término la
formalizacion de su estructura y de sus procesos, teniendo presente que el proceso de mejora tal
como lo menciona Harrington es una proceso continuo que requiere trabajo y esfuerzos

constantes.
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CAPITULO 1: EL PROBLEMA
1.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

A continuacion, se presentan los antecedentes tanto organizacionales como académicos, los
primeros ayudaran al lector a tener una nocion de las falencias, problemas y/o oportunidades de
mejora que se han detectado durante la asesoria; los segundos, por su parte, muestran los
resultados de la pesquisa llevada a cabo bibliograficamente, ambos realizados con el fin de

evidenciar la pertinencia del presente trabajo.

1.1.1 Antecedentes organizacionales

El Centro de entrenamiento Matsogi es un emprendimiento que inicié de forma empirica, su
duefio e instructor se encarga de todos los aspectos que la academia demanda y aunque hasta el
momento ha funcionado bien, se pueden presentar mejoras en la organizacion pues actualmente
no se le da la importancia que merece a temas como el marketing, la contabilidad, el
direccionamiento estratégico o la definicion y claridad de los procesos que se llevan a cabo en
Matsogi y que son necesarios para su funcionamiento, el emprendimiento ademas ha tenido
intermitencia en su operacion y es complejo pensar en dejar a cargo a un tercero al frente del
negocio pues no se tiene definido claramente las actividades que se deben ejecutar para que la

academia prospere.

Por otra parte, se deja a un lado, en cierta medida, la atencion al cliente no porque no se tenga la
disponibilidad para brindar un buen servicio sino porque al estar una sola persona a cargo y al
mismo tiempo ser instructor, no se cuenta con el tiempo suficiente para acaparar todos los
aspectos que el servicio al cliente pueden requerir; por ejemplo, al finalizar las clases con los

nifios, un 90% de los dias de clases los padres tienen inquietudes o pagos de mensualidad que

12



hacer, si bien el gerente los atiende rapidamente antes de iniciar la clase para adultos, en muchas
ocasiones ésta situacion retrasa el comienzo de esa segunda hora de clase y la atencion a los

padres no se realiza de manera 6ptima.

Un inconveniente es el alto grado de dependencia que se tiene para aspectos como el tramite
administrativo de los examenes, pues al pertenecer a una Federacion Internacional se esta sujeto
a tiempos de tramite y disponibilidad, adicionalmente no existe una comunicacion asertiva y
fluida con dicho ente, pues en Colombia la estructura del Taekwon-Do ITF atun no es muy so6lida
lo que afecta no sélo en el manejo administrativo que se pueda dar a las academias sino también
en cuanto a la constante necesidad de actualizacion que se requiere en aspectos de técnicas y
directrices internacionales. Actualmente el contacto directo con la Federacion Internacional esta
en cabeza del grado mayor y presidente de la Asociacidon ARCO a la que esta adscrito el Centro
de Entrenamiento Matsogi, lo que centraliza la informacion y los tramites que se deben gestionar

en el ambito internacional.

En este orden de ideas es importante mencionar que la Asociacion ARCO esta conformada por
varios instructores del Valle del Cauca, los cuales decidieron unirse para ser reconocidos como
asociacion frente a la Federacion Internacional de Tackwon-Do (ITF). Cada instructor después
de alcanzar cierto grado en su formacion tiene la posibilidad de crear escuela, sin embargo hay
un freno cultural pues muchos de los alumnos no ven la disciplina como una opcién de vida y
mucho menos laboral, en gran medida por la falta de estructuracion de la asociacion, la cual si se
solidifica podria llegar a ser una opcidon mas atractiva para los alumnos al mostrar mayor
confianza y proyeccion en un horizonte de tiempo considerable, es asi como del total de alumnos
que alcanzan el grado suficiente para formar escuela tan solo un porcentaje de entre el 1% y el

5% lo hacen, por lo que se hace necesario impulsar a mas personas a formar escuela, con el fin
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de fortalecer la estructura del Tackwon-Do ITF en el pais, un pionero del modelo de negocio que
plantea esta disciplina es Argentina en donde se ha logrado masificar la practica de esta arte
marcial, por ejemplo, la Federacion Argentina de Tackwon- DO ITF estd compuesta actualmente
por 34 integrantes en los que cada uno cuenta con su propia organizacion (“Federacion Argentina
de Taeckwon-Do,” n.d.) de esta forma la estructura organizacional que posee este pais en cuanto a
esta disciplina es bastante sdlida y muchos de los alumnos optan por el Tackwon-DO como una
alternativa laboral con una rentabilidad muy atractiva, que va en aumento al avanzar de grado en

el arte marcial.

Figura 1. Identificacion de problemas: Diagrama de espina de pescado
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1.1.2 Antecedentes académicos
Tabla 1. Antecedentes académicos

ANTECEDENTES ACADEMICOS
Tesis o trabajos de grado relacionados
No. TITULO AUTOR PUBLICACION TESIS SECTOR RESUMEN
Acerca de la creacion de una escuela de Taelwondo
[, A A EWATN, de formacion deportiva del Taekwondo
.. : Pontificia Universidad Javeriana .. s . o .
Creacion de una empresa de una Escuela |Reinaldo Alberto o Creacion de onentada para nifios entre los 8 v 17 afios, en la ciudad
1 . Facultad De Ingeniieria Programa de Deporte . - -
De Taelkwondo Ewan Do Orejaren Torres . = = i empresa de Bucaramanga, innovando con el servicio de
Ingenieria Industrial Bogota, Colombia L . .. .
= = acompafiamiento médico para la atencion de primeros
auxilios v asistencia en fisioterapia.
H alusio 0 s 1 i0s de bi 1t
Influencia de la practica de Taskwondo en . . Universidad Academia de Humanismo . aee us1’on 2 corno potenmar espacios ¢e _e_nes =
. . Felipe Riveros . . . Tesis cientifica . J que ademas contribuyan el desarrollo de habilidades en
2 |el bienestar de un grupo de nifios de un Cristiano Programa de Psicologia i . . Psicoanalisis i . -
. = Arava K = = de investizacion los nifios relacionadas con la autoconfianza, el respeto
taller vecinal - Santiago de Chile = . .
= porlo demas_ el comparierismo, etc.
“Propuesta metodologica para desarrollar Esta es una propuesta
habilidades sociales v disminuir las [ i metodologica por medio de un taller de Taelkwondo,
i - i Federacion Macional Deportiva de = - .
conductas agresivas a través de la . . R gue permita desarrollar habilidades sociales
L. = JTavier Marcelo Taelowondo Tesis cientifica Social v L. . -
3 |practica deportiva del tackowondo para los . i ) . R _ . . o v disminuir las conductas agresivas entre los nifios del
. - .. Curman Saravia Santiazgo de Chile de investizacion |Psicoanalisis L. A = .
alumnos del curso de guinto afio basico = = establecimiento educativo “Luis
de la escuela “Luis Mutioz Burboa™, Nufior Burboa™ F - 560, ubicado en Michimalongo n®
Sector Agiiita De La Perdiz, Concepcion™. 22
.. . . e Universidad de Granada .. . . . i
Evolucion de la potencia de piernas en Jesus B Cafiadillas .. _ . Educacion Tiene como objeto analizar el efecto de la potencia de
4 . . Programa de Actividad Fisica v Salud, |Tesis doctoral . . .
sucesivos combates de Taskwondo. Mathias - - deportiva las piemas en sucesivos combates de Taskwondo.
Granada, Espafia
Universidad Fasta
. . i .. _ . i . - L . . - Pretende desarrollar 3 establecer instrumentos de
Eficacia de 1a kinefilaxia en la practica de  (Natalia Awvellaneda |Facultad de Ciencias Médicas Tesis cientifica  |Estudio Meédico . . e . .
5 . L . . . L entrenamientos ¥ el nivel de adecuacion kinésico como
Taekwon-Do ITF tomero Programa de Literatura en Kinesiologia, |de investizacion |Cientifico i Lo
= = = agente kinefilactico.
Argentina
Universidad Galileo Estudio a equipo deportivo de Taekwondo, con el fin
Las cualidades volitivas en los alumnos . Facultad De Ciencia ¥ Tecnologia Del L .. de
Thelma MMaribel . . Tesis cientifica  |Gestion . . L. . e
6 [de Taekwondo Del Campus Central de la Avala L Deporte Programa de Licenciatura en dei tizacion |Deporti evidenciar la incidencia de los aspectos psicologicos
. . Awala Lemus . . . e investizacion |Deportiva . . L .
Universidad De San Catlos de Guatemala - Gestion de Entidades Deportivas, = P en el entrenamiento deportivo v su incidencia en el
Guatemala desarrollo integral del deportista.
. .. . o . . Histonia del Taekwondo como arte marcial modemeo,
. Jose Manuel Rivera [Federacion Mexicana de Taskwondo Tesis cientifica |Histona del . .. ;
7 |Tesis de Taekwondo . R . .. destaca su fundamento, variedad, técnicas, desarrollo v
Mendoza AC, México de investizacion |Taekwondo . -
estrategias del deporte.
Pontificia Universidad Javeriana Plan d El proyecto de creacion de escuela de artes marciales v
Plan de negocios para la creacion de una Facultad de Ciencias Econdmicas v .. . defensa personal, Jeet Kune Do Colombia Ltda, 1a cual
= . Jorge Eduardo . . - Creacion de negocios de .. N .
8 |escuela de artes marciales vy defensa Pm; Villamil Administrativas, Programa de Pr = d busca prestar servicios de ensefianza, especificamente
. ) on . . empresa ograma de . . .
personal en la Ciudad de Bogota Administracion de Empresas P - imient ofrecera programas formacion y entrenamiento en artes
: L. A emprendimiento )
Area de Emprendimiento. Bogotd D.C. P marciales v defensa personal.
Desarrollo de un plan de negocios parala Universidad de las américas Objetivo del provecto es la creacidon de una revista de
g creacion de una revista de Artes Andres Guillermo  (Escuela de Marketing Creacion de Medios Eserit Artes Marciales Mixta, con el fin de brindar al pablico
. . . » . . . . . Medios Escritos . . s
Marciales Mixtas “EMMA™ enla Ciudad | Aguilar Sucasi Tecnologia de Marketing empresa un medio de entretenimiento, cuyo contenido incluya
de Quito. Quito, Ecuador. informacion veridica v actual acerca de este Arte.
Universidad del Valle . o .
" . . L. .. . Identifica las distintas visiones de futuro de los actores
Prospectiva del Desarrollo Deportivo: Facultad de Ciencias Economicas v de | Tesiz Doctoral . - . . . .
L . . i . . .. - Administracion |del sistema deportivo colombianeo, con el fin de brindar
10 [Visiones de Futuro del Sistema Deportivo |Dario Espinal la Administracion Laureada . . .. ..
L o . . Deportiva un marco para la investizacion v planeacion del
Colombiano Doctorado en Admitistracion Cali, . C .
Colombi desarrollo deportivo, desde 1a vision de la prospectiva.
olombia
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Los antecedentes académicos referentes al deporte son innumerables, en la tabla 1 se pueden
observar algunos de los que se consideraron afines de algin modo con el presente trabajo, a

continuacion, clasifican dichos trabajos de acuerdo con el tema al que hacen referencia:

Felipe Riveros Araya en su tesis hace referencia a la influencia de la practica del Taekwon-Do en
el crecimiento psiquico de los nifios, por otra parte, Javier Marcelo Guzman basa su tesis en la
posibilidad que brinda el arte marcial para desarrollar habilidades sociales y psicologicas en los
nifios, mientras que Thelma M. Ayala se enfoca en las habilidades volitivas de los practicantes
de Taeckwon-Do en un caso de estudio especifico, como se puede observar éstos tres trabajos
tienen un comiin denominador, se enfocan en las caracteristicas psicoldgicas y sociales que

aporta el arte marcial a quienes la practican.

Un segundo grupo son aquellos autores que se centran en aspectos como la investigacion de la
evolucion de la practica del arte marcial, ya sea a nivel de rendimiento deportivo, como es el

caso de la tesis doctoral de Jesus R. Cafadillas quien evalta la potencia de las piernas durante
una serie de combates; o a nivel de su historia como arte marcial moderno tal como lo plantea

José Manuel Rivera en su tesis de investigacion.

Muchos otros autores se inclinan por el aspecto médico que es inherente al deporte y en este caso
a las artes marciales, en este ambito se puede mencionar el trabajo desarrollado por Natalia
Avellaneda quién en su tesis cientifica de investigacion hace referencia al efecto de la aplicacion
de la kineflaxia como practica de cuidado y mejoramiento del ser en las practicas del Tackwon-

do.

Por ultimo, los trabajos de Reinaldo Alberto Orejan, “Creacion de una empresa de una Escuela

de Tackwondo Kwan Do”; José E. Pinzon , “Plan de negocios para la creacion de una escuela de
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artes marciales y defensa personal en la Ciudad de Bogota™”; Andrés G. Aguilar, “Desarrollo de
un plan de negocios para la creacion de una revista de Artes Marciales Mixtas “EMMA” en la
Ciudad de Quito” y Dario Espinal con su tesis doctoral laureada de “ Prospectiva del Desarrollo
Deportivo: Visiones de Futuro del Sistema Deportivo Colombiano”, son los mas cercanos al
enfoque del presente trabajo, pues su ambito es administrativo y como ellos es posible encontrar
propuestas académicas que desarrollan el componente estratégico en organizaciones deportivas,
sin embargo, no se evidencio en la busqueda realizada un trabajo que trate en detalle los procesos
claves de una academia de artes marciales, ni el disefio apropiado de éstos, si bien es un tema que
no se puede generalizar en cuanto, cada organizacion posee caracteristicas diferentes, se puede
observar que no ha sido estudiado el caso de una organizacion que en el &mbito expuesto haya
formulado su estrategia y estructura, disefiando los procesos que le permitiran participar

competitivamente su mercado objetivo.

Para continuar se realiz6 una aproximacion a la pregunta problema, la cual se llevé a cabo
mediante una herramienta que califica bajo criterios de pertinencia y viabilidad una serie de
tematicas dadas. Las temadticas seleccionadas se extraen de las falencias y problemas detectados
en el apartado de antecedentes organizacionales y fueron calificados con base en los criterios
mencionados en la fila superior de la tabla 2; las tematicas con los puntajes mas altos se
presentan posteriormente en el resultado de viabilidad y servirdn como base para la formulacion

de la pregunta problema del presenta trabajo.
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1.1.3 Aproximacion

Tabla 2. Aproximacion

PERTINENCIA VIAEILIDAD
Califi Califi
i . Califique &l . Califique &l . . .q.u.e . . aue
. .. Califiquela | Califiquela . . Califique la . Califique &l disponibilidad | Califique el | interes dela
N Criterios de evaluacion para las . Califique impacto que . s interes . . . L
No. . necesidad del | novedad del | . RESULTADOS | disponibilidad . interes del tiempo beneficio |direccion dela| RESULTADOS
tematicas lineamientos de (puede tenerun . .. nacional . . .
temaenla tema enla ) . L. PERTINENCIA | de informacion internacional | requerido para | parala |empresaporel| VIABILIDAD
. . investizacion | analisis sobre sobre el
actualidad actualidad = sobre el tema sobre el tema desarrollar el empresa temaa
el tema tema ) .
tema investigar
(Posee la empresa el suficiente nivel
1 | de formalizacion para incursionar en 4 2 i3 4 13.5 b] 3 k] 4 b] b] 25
diferentes esferas del negocio?
(Tiene la empresa identificados los
2 procesos claves para tener un 4 2 43 b] 15.5 b] 4 4 43 b] b] 215
adecuado funcionamiento?
(Qué tipo de estrategia de mercadeo
3 | esmas viable y efectiva para una 3 2 3 3 17 4 2 3 3.3 4 3 19.5
organizacion deportiva?
(La organizacion se encuentra
4 preparada para afrontar la 33 2 3 33 12 33 2 3 33 4 3 19
competencia del sector?
(Sabe la organizacion qué tipo de
5 estructura le conviene imIIJlelmentar 1 1 1 45 165 5 3 1 1 5 5 %
de acuerdo con sus objetivos
estratégicos?
i Tiene clara 1a organizacion sus
5 objetivos esli.:r?ategicos ¥ qué planes A 3 A 5 16 5 4 4 3 45 45 25
de accion desarrollar para
gjecutarlos?
;Posee la empresa los recursos
financi uficient brir
- ancieros suficient es.para cul 3 2 3 A 9 4 4 3 A 35 3 215
sus gastos operativos y
administrativos actuales y futuros?
(Requiere 1a empresa buscar
b opciones de financiacion para 43 23 3 4 14 4 4 3 4 33 4 125
ejecutar sus objetivos estratégicos?
i Tiene identificados
9 geograficamente a sus clientes 35 3 3 33 13 4 33 33 33 4 35 i
potenciales?
(Conoce la empresa el ritmo de
10 crecimiento o decrecimiento que ha 1 25 1 35 1 35 1 1 A 1 35 23
presentado alo largo de su
operacion?
395 25 37 42 1435 43 33.3 34.3 38 423 393 pxil
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Resultado de viabilidad

e ,Tiene la empresa identificados los procesos claves para tener un adecuado funcionamiento?

resultado 27,5 puntos de 231.

e ;Sabe la organizacidon qué tipo de estructura le conviene implementar de acuerdo con sus

objetivos estratégicos? resultado 26 puntos de 231.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

La pregunta problema.

(Cual es el disefio adecuado de los procesos claves que debe tener el Centro de Entrenamiento

Matsogi de acuerdo con su estructura y estrategias?
Sub-preguntas:

e ,Cuadl es la estrategia del Centro de Entrenamiento Matsogi?
e ;Cual es la estructura adecuada de Matsogi de acuerdo con la estrategia definida?

e ,Cuales son los procesos claves de Matsogi que permiten su adecuado funcionamiento?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 General
Diseniar los procesos claves del Centro de Entrenamiento Matsogi de forma que éstos
contribuyan al cumplimiento de las metas y objetivos estratégicos de la organizacion permitiendo

el funcionamiento de la empresa.
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1.3.2 Especificos

a. Diagnosticar el entorno tanto interno como externo de la organizacion.

b. Definir las estrategias del Centro de Entrenamiento Matsogi de acuerdo con el analisis
interno y externo de la organizacion.

c. Disefiar la estructura organizacional adecuada que permita la ejecucion eficaz de la
estrategia definida.

d. Identificar los procesos claves para el adecuado funcionamiento del Centro de

Entrenamiento Matsogi a partir de la estructura y la estrategia de la empresa.

1.4 JUSTIFICACION

En el mercado nacional hay una creciente oleada de pequefias y medianas empresas que buscan
un lugar entre un mar de competencia, muchas de ellas conformadas y funcionando gracias a un
esfuerzo incansable de sus propietarios quienes, en la mayoria de los casos, sin mucho
conocimiento sobre administracidon se arriesgan a sofiar con un negocio propio que les permite

mejorar su calidad de vida y la de su familia.

En el marco de un gran renglon de informalidad y negocios de turno, el presente trabajo se
realiza por tres razones en general, la primera para contribuir al crecimiento del Centro de
Entrenamiento Matsogi, un emprendimiento como muchos de los que conforman el renglon de
pequefias y medianas empresas de la economia colombiana y a los que en muchas ocasiones
asesorias como ésta le permiten organizar mejor el negocio, formalizarlo un poco mas y
solidificarse. En ese orden de ideas este trabajo se desarrolla para que la academia de Taekwon-

Do pueda establecer una planeacion estratégica que le permita alcanzar sus objetivos de
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crecimiento y establecer unos procesos solidos que sirvan de cimiento para la consolidacion de
su adecuado funcionamiento; como una forma de devolver a la sociedad parte del conocimiento

adquirido y contribuir al desarrollo de la region.

Por otra parte, la creacion de este trabajo, su desarrollo y aplicacion han permitido aplicar los
conocimientos y las herramientas que la administracion de empresas ofrece, sus resultados a
nivel académico serviran ya sea de guia para otros emprendimientos enfocados en el sector
deportivo o para aquellas pequenas y medianas empresas que quieran desde sus bases dar la
importancia que requieren los procesos de su organizacion partiendo desde una planeacion
estratégica acorde a sus objetivos. Es importante resaltar que, como bien es sabido, cada
organizacion debera, acorde a su especificidad, adaptar la metodologia a utilizar, pues al tratarse
de un caso de estudio es imposible generalizar las conclusiones a las que se llegue con este

trabajo.

Por ultimo y no menos importante, es el aporte profesional que los resultados de este trabajo dan
a sus autores, en cuanto proporciona experiencia al momento de aterrizar conceptos y
metodologias tedricas en un ambito practico, en el que muchas de las caracteristicas que se
plantean en el ambiente académico no siempre estan presentes o requieren ciertas adaptaciones
para su adecuado aprovechamiento. Es entonces indispensable para un administrador “chocarse”
con realidades diversas presentes en el entorno organizacional que le presentan retos
profesionales que contribuyen a su formacion integral, son este tipo de ejercicios los que

enriquecen la labor.
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1.5 METODOLOGIA

1.5.1 Tipo de estudio
Los estudios de tipo exploratorio segin Hernandez, Fernandez & Baptista (2010) tienen el
objetivo de investigar un tema poco estudiado y se usa en los casos en los que existen ideas poco
desarrolladas o vagamente relacionadas con el tema que se estudia, de igual forma suele usarse
en los casos en los que el investigador quiere indagar sobre el tema desde una nueva perspectiva,
no tienen un fin especifico, sino que permiten determinar tendencias, definir areas, contextos o

situaciones.

En cuanto al tipo descriptivo Hernandez et al. (2010) refiere que este tipo de investigacion
“busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fenomeno que
se analice” (p.80). No indica relaciones entre variables, inicamente mide o recoge informacion

sobre los conceptos o variables que estudia.

En ese orden de ideas el presente trabajo es exploratorio descriptivo en cuanto toma

caracteristicas de ambos tipos de investigacion.

1.5.2 Enfoque
El enfoque de este trabajo es cualitativo pues es un enfoque que tal como lo define utiliza
recoleccion de datos no numéricos para desarrollar preguntas e hipotesis, es un enfoque flexible
que no se mueve entre los hechos y la interpretacion, su secuencia varia dependiendo de la
particularidad del estudio que se lleva a cabo y su uso permite formular preguntas que con el

desenlace de la investigacion se responden con base en la indagacion realizada. (p. 7)

1.5.3 Fuentes de informacion

Primarias: Gerente Centro de Entrenamiento, aprendices de ensefanza.
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Secundarias: Catalogos de implementos, desprendibles de pago, documentos tedricos para la
ensefianza, leyes, decretos y resoluciones del sector deportivo, Coldeportes y demas entidades

relacionadas con el sector.

1.5.4 Técnicas de recoleccion

Entrevista a Gerente del Centro de entrenamiento Matsogi (VER ANEXO 1)

Tabla 3. Visitas de observacion al Centro de Entrenamiento Matsogi

Visitas de observacion al Centro de Entrenamiento Matsogi

Fecha observacion Anotaciones Fecha observacion Anotaciones
Primera visita a instalaciones Entrevista con el gerente
11 de octubre de A o
Dinamica de las clases a nifios y del Centro de
2018 . .
adultos Entrenamiento Matsogi
con relacion a la creacion
Entrevista con gerente del Centro |21 de Diciembre de la academia y su
de Entrenamiento Matsogi 2018 contexto desde el dia que
20 de octubre de Revision de catalogo de fue fundada hasta la
2018 proveedores, folletos actualidad; y como
publicitarios y desprendibles de visualiza la organizacion
pago a mediano y largo plazo.

Entrevista con gerente del Centro
de Entrenamiento Matsogi con
relacion a los procesos que se

5 de Noviembre de |realizan en la academia, tales
2018 como: contratacion, mercadeo,
ensefanza, atencion al cliente,
consolidacion y uso de base de
datos.

Visita de verificacion de
10 de Enero de 2019 | procesos disefiados,
presentacion preliminar

Presentacion del trabajo
realizado al gerente del
Centro de Entrenamiento
Matsogi y aprobacion.

Revision de material publicitario,
medios de difusion y redes 14 de Enero de 2019
sociales.

29 de Noviembre
2018

1.5.5 Fases de ejecucion
a. Fase de diagnéstico: Se realiza andlisis externo de la organizacion identificando en los

diferentes entornos los factores de éxito que impactan a la academia en cuestion, mediante la
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consulta de fuentes de informacion secundarias principalmente, tales como bases de datos
(Cali en cifras, DANE, etc) asi como en periodicos y revistas tanto regionales como
nacionales, de igual forma se realiza analisis interno identificando fortalezas y debilidades
de la empresa, mediante consulta y analisis de fuentes de informacion secundaria que aporto
la empresa y que se mencionan anteriormente, complementando la informacién con
observacion directa del funcionamiento de la organizacién y de entrevistas con su duefio y
administrador. Como herramientas se hace uso de la metodologia planteada por Betancourt
(2013) Direccionamiento estratégico de organizaciones deportivas, es decir se califica
diferentes variables internas y externas dependiendo de su impacto y relevancia sobre la
organizacion en cuestion, obteniendo como resultado las matrices EFE y EFI.

Fase de definicion de estrategias: Con base en el diagndstico se realiza una matriz DOFA
en la que se construyen cuatro tipos de estrategias que surgen a partir de cruzar las variables
de las matrices EFE y EFI, una vez hecho esto se define la estrategia organizacional y el
mapa estratégico, utilizando la matriz Interna-Externa (IE), planteada por Fred (2013), con
la cual se define la estrategia a seguir dependiendo de los puntajes obtenidos en las matrices
EFE y EFI, con ello se procede con la construccion del mapa estratégico el cual retune las
estrategias formuladas en la DOFA vy la estrategia general que guiara a la empresa.

Fase de diseiio de la estructura: a partir de la estrategia seleccionada se procedera a
establecer la estructura més conveniente para la academia con base en los diferentes tipos de
estructura que se plantearon en el marco teorico y que serviran de guia para identificar el
mas apto para Matsogi, posteriormente se disefiara su correspondiente organigrama teniendo

en cuenta las necesidades y realidades de la organizacion.
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d.

Fase de identificacion de los procesos: en esta fase se realiza la conformacion de cadena de
valor, iniciando por la identificacion de las necesidades de los clientes, con el fin de
satisfacer a los mismos. Una vez realizada la cadena de valor, esta sirvié como insumo para
la identificacion de los procesos misionales, estratégicos y operativos, con los anteriores se
procede a crear el mapa de procesos de la empresa, donde se definié6 como objetivos
misionales la ensefianza y el mercadeo; y a nivel de apoyo los procesos de gestion humana y
financiera.

Fase de disefio de procesos: se procede a identificar los subprocesos que componen los
macroprocesos, con el fin de crear las caracterizaciones de estos, en las cuales se identifican
sus correspondientes proveedores, entradas, salidas y clientes, todo esto con la activa
participacion del gerente, adicionalmente se realiza la modelacion de los subprocesos
misionales haciendo uso del programa Bizagi.

Fase de despliegue de objetivos: por ultimo, se realiza un despliegue de objetivos, desde
los objetivos estratégicos, pasando por el nivel tactico hasta los operativos y se establecen
indicadores a cada uno con el fin de buscar la medicion de estos, para ello se construye un
balanced scorecard que permitird a la organizacion medir el cumplimiento de metas de cada

una de sus lineas estratégicas.
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CAPITULO 2: MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

1. Estrategia
Las organizaciones requieren de una guia, un curso que le permita llegar hasta la meta y es
eso precisamente lo que proporcionan las estrategias; establecerlas significa puntualizar los
medios por los cuales se va a lograr algo, en palabras de Fernando D’Alessio (2008. p.4) “Las
estrategias constituyen los caminos que conducen a la organizacion a la vision esperada (...),

caminos que le permitan alcanzar los objetivos a largo plazo.”

Minztzberg (1987) define la estrategia bajo las llamadas cinco P's de la estrategia, las cuales
permiten abarcar la versatilidad del concepto, viéndolo como un plan, una pauta de accioén, un
patrén, una posicion y una perspectiva, estas definiciones se interrelacionan entre si y dan

diferentes formas a lo que en una organizacion puede definir como su estrategia.

Innumerables autores han definido la estrategia de diferentes maneras, cada uno desde una
perspectiva de su composicion o sus implicaciones y cada concepto llega a ser tan valido como el
anterior, sin embargo, un elemento comun es el hecho de que las estrategias son de una u otra
manera necesaria para alcanzar el éxito, que en el caso de las organizaciones implica tomar en
cuenta un gran numero de variables tanto internas como externas. Porter, por ejemplo, hace
especial énfasis en el entorno competitivo, para €l la estrategia de una empresa debe responder a
la estructura del sector al que pertenece, dicha estructura se ve reflejada en las cinco fuerzas
competitivas, las cuales al ser entendidas debidamente revelarian el origen de la rentabilidad
buscada y permitiria hacer frente a la competencia anticipandose o incluso influyendo en ella y

en consecuencia en la rentabilidad. (Porter, 2008, p. 60)
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Poder identificar cual de las cinco fuerzas es la reinante en el sector en el que se encuentra
inmersa la organizacion sera determinante al momento de desarrollar la estrategia que seguira la
empresa para posicionarse en el mercado y ser competitiva, es importante, entonces, recordar

cuales son las cinco fuerzas que menciona Porter (2008):

1. Amenaza de nuevos entrantes: esta fuerza hace referencia a aquellos competidores que
desean ingresar al mercado, trayendo consigo recursos, nuevas ideas o precios mas bajos, es
decir, que pueden aumentar la competencia del sector.

La magnitud de la amenaza que presente el sector por parte de esta fuerza depende inversamente
de las barreras de entrada que posea dicho sector. Segin describe Porter (2008) las barreras de
entrada son aquellas ventajas que poseen los miembros establecidos en un mercado sobre
aquellos aspirantes a entrar al mismo mercado, asi entre mas considerables sean esas ventajas,
menos probable es que la amenaza de nuevos entrantes que capturen parte del mercado se

materialice.

2. Poder de negociacion de los proveedores: este va a depender de la posicion y grado de
organizacion con el que cuentan los proveedores de un sector pues en la medida en que los posea
podra imponer condiciones comerciales en busca de obtener un valor mas alto ya sea limitando
la calidad, los servicios que ofrece o transfiriendo costos a sus clientes. Un grupo de proveedores
es influyente cuando: 1) estd mas concentrado en la industria, es decir, posee el monopolio u
oligopolio del mercado; 2) sus beneficios no dependen directamente de la industria, pues solo es
una, dentro de la diversidad de industrias a las que atiende; 3)la dindmica de la industria plantea
proveedores y costes inestables; 4) inexistencia de productos sustitutos a los que ofrece el
proveedor (Porter, 2008), entre otras situaciones en las que los proveedores poseen poder sobre

la industria y sus participantes establecidos.

27



3. Amenaza de productos o servicios sustitutos: hace referencia a los de productos o
servicios que pudieran llegar a sustituir el propio constituyendo un riesgo del sector,
dependiendo de si dicho riesgo es alto o bajo también se califica el atractivo de este, sin
embargo, es facil pasarlos por alto pues, tal como lo explica Porter (2008) puede que esos
sustitutos sean muy diferentes a los que el vendedor ofrece en su sector.

4. Poder de negociacion de los compradores: al igual que los proveedores, hay clientes mas
influyentes que otros en los diferentes sectores, como lo plantea Porter (2008) este poder
dependera de la influencia negociadora con la que cuenten dichos compradores sobre los
miembros de la industria, expresada generalmente en la capacidad de forzar a la reduccion de
precios, exigencia de calidad mas alta o de mejores prestaciones, lo que finalmente se traduce en
un aumento de los costos y por tanto pérdida de rentabilidad.

Algunas de las situaciones en las que se da un alto poder de negociacion son 1) existencia de
pocos compradores o clientes a gran escala que compran un volumen mas grande al tamafio de
un solo vendedor; 2) los productos disponibles en la industria son estandarizados o hay poca

diferenciacion de precios.

5. Rivalidad entre competidores existentes: esta rivalidad se expresa en la fuerza con la que
los participantes de una industria acometen acciones encaminadas a fortalecer su participacion y
posicionamiento en el mercado y que afectan por tanto a los demas miembros del sector en
cuanto a ventaja competitiva se refiere (Baena, Sanchez, & Montoya, 2003). Una rivalidad alta
se traduce en la limitacion del rendimiento que se pueda obtener en dicha industria, Porter (2008)
especifica que la rivalidad va a depender primero de la intensidad de la competencia y dos de la

base sobre la cual se compite, asi entonces, se presenta mayor rivalidad cuando 1) hay un gran
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numero de competidores o tienen un tamafio e influencia parecidos; 2) crecimiento lento de la

industria; 3) altas barreras de salida, entre otras.

2. Planeacion estratégica
La planeacion estratégica se da en los niveles mas altos de la organizacion, se construye en ellos,
debido a que son éstos, los niveles que deben enfrentarse a grados elevados de incertidumbre,
riesgo y variabilidad del ambiente en el que la empresa existe y se relaciona. La planeacion
estratégica implica tener una vision global de la organizacién y claridad en los objetivos que se
quieren alcanzar; para lograrlos se realiza una formulacion, implementacion y evaluacion de
planes de accidon que guiaran a la organizacion durante un horizonte de tiempo especifico y que
integran la administracion de las diferentes areas, procesos y/o sistemas involucrados, necesarios

para lograr el éxito de la organizacion en el ambiente competitivo. (Fred, 2013. p.5)

La planeacion estratégica reflejada en dicho plan de accidon permite a las organizaciones
visualizar, establecer y/o aclarar aspectos de su negocio que son claves para la generacion de
ventaja competitiva y para el proceso de toma de toma de decisiones, decisiones que deberan
tomarse en el presente para forjar el camino de la empresa hacia el futuro que se quiere. Existe

para ello una serie de etapas, consideradas el proceso formal para la planeacion estratégica:
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Seleccionar la mision v las
mefas corporativas

Analizar el medio ambiente
externo para identificar
oportunidades ¥ amenazas.

Figura 2. Etapas de planeacion estratégica

Fuente: creacion propia a partir de Hill & Jones, (2009)

Implantar las estrategias
seleccionadas

Seleccionar las estrategias a
seguir a partir de los
resultados de los analisis,
deben ser congruentes con la
mision y metas.

Analizar medio ambiente
interno para identificar
fortalezas v debilidades

Sin embargo, al igual que sucede con el concepto de estrategia, el proceso de planeacion

estratégica varia en algunos aspectos de forma dependiendo el autor que se consulte, por

ejemplo, Betancourt (2013) presenta dicho proceso de la siguiente manera:
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Figura 3. Proceso estratégico

Fuente: Direccionamiento estratégico de organizaciones deportivas

Como se puede observar al comparar los procesos anteriores las variaciones son minimas si se
presta suficiente atencion se vera que la esencia de proceso estratégico se mantiene. En
cualquiera de los casos el resultado serd la formulacion de una estrategia basandose en el andlisis
del entorno organizacional, asi como de las condiciones internas de la misma, lo que se pretende
es definir un horizonte a largo plazo que guiara la empresa y que posteriormente, al momento de
implementar la estrategia, se aterrice mediante la estructura, la cultura y demés elementos

organizacionales que contribuyen al funcionamiento normal de la empresa en cuestion.
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3. Analisis de entorno
Como se evidenci6 anteriormente, el analisis del entorno es parte fundamental tanto de la
estrategia como de la planeacion de esta, pues permite tener una mayor claridad del entorno en el
que se relaciona la organizacion y como se encuentra ésta con respecto al mismo. En el medio
ambiente externo se busca identificar las fuerzas que conforman la competencia en una industria
especifica, la importancia de este ejercicio se basa en gran medida en las cinco fuerzas
competitivas definidas por Porter, pues como se mencion6 es la adecuada identificacion de las
fuerzas predominantes lo que influira en la formulacién de una estrategia que permita a la
organizacion ser competitivo en su sector y por tanto aumentar los nivel de rentabilidad que se
obtienen de la idea de negocio, este analisis tiene como resultado la identificacion de
oportunidades y amenazas, las primeras se presentan cuando la organizacion tiene la capacidad
de aprovechar las condiciones que le brinda su entorno para formular y aplicar estrategias que la
lleven a ser mas competitiva y rentable; las segundas se dan en el momento en el que las
condiciones del ambiente externo hacen peligrar la competitividad y rentabilidad de la compaiiia

(Hill & Jones, 2009)

Por otra parte, el analisis interno proporciona una radiografia, por asi decirlo, de la organizacion
en ella se identifica las fortalezas y debilidad de la compaiiia, para ello se debe tener claridad
sobre aspectos del negocio y la empresa como tal, Hill & Jones (2009) hacen referencia a tres

pasos para la realizacion del anélisis interno:

1. Entender el proceso mediante el que la empresa genera valor para los clientes y ganancias
para si mismas, esto incluye sus recursos, capacidades y competencias distintivas.
2. Entender la importancia que tiene para la generacion de valor y de rentabilidad el

aumentar la eficiencia, innovacion, calidad e interés por el cliente.
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3. Analizar las fuentes de la ventaja competitiva de la organizacion para asi encontrar
oportunidades de mejora.
Tanto para el analisis externo como para el interno existen herramientas que facilitan su
desarrollo y comprension, una de las mas usadas son las matrices de evaluacion de factores

externos (EFE) y evaluacion de factores internos (EFI).

4. DOFA
La matriz de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas (DOFA) permite desarrollar

varios tipos de estrategias que a saber son (Fred, 2013):

1. Estrategias FO se enfocan en explotar las fortalezas organizacionales internas con el fin
de sacar el mayor provecho a las oportunidades que le ofrece el entorno en que la
compaiiia se relaciona.

2. Estrategias DO contrario a la anterior busca superar las debilidades organizacionales
apalancandose en las oportunidades externas. Se refiere a las oportunidades que se
presentan y que por alguna razon la empresa no puede capitalizar por alguna razén
(debilidad), por lo que establece estrategias para eliminar dicha debilidad.

3. Estrategias FA son aquellas enfocadas en utilizar las fortalezas organizacionales para
evitar o minimizar las amenazas que presenta el ambiente externo.

4. Estrategias DA son estrategias defensivas, es decir buscan disminuir las debilidades y

evitar las amenazas.
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Las estrategias se construyen a partir de las fortalezas y debilidades identificadas mediante la

matriz EFI, asi como de las oportunidades y amenazas identificadas a través de la matriz EFE, tal

como lo muestra (D’Alessio, 2008, p.168) a continuacion:

Figura 4. Matriz EFI - EFE

L) ' DRES

_ FORTALEZAS-F DEBILDADES-D
Andlisis Liste las fortalezas Liste las debilidades
interno
g 1.
Analisis - £
externo 3. 3
4.
OPORTUNIDADES-O ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Liste |las oportunidades Use las fortalezas para sacar Mejore |as debilidades para sacar
1. ventaja de las oportunidades ventaja de las oportunidades
2.
3. Explote Busque
4 Maxi-Maxi Mini-Maxi
AMENAZAS-A ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Liste las amenazas Use fortalezas para Mejore las debilidades
neutralizar las amenazas y evite las amenazas
2.
3 Confronte Evite
: Maxi-Mini Mini-Mini

5. Estructura

Se es llamada estructura organizacional a las diferentes formas de agrupacion de relaciones

formales entre los distintos roles que, con asumidos por los colaboradores de la organizacion, asi

como los niveles de jerarquia y control de unidad de mando establecidos en una organizacion
con el fin de cumplir los objetivos o metas establecidos. Dicha agrupacion identifica los
colaboradores que hacen parte de cada departamento, asi como el niumero total de este Gltimo,

buscando propender por la buena comunicacion, segun el establecimiento de funciones e

integracion de esfuerzos entre departamentos.
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La estructura es Unica de cada organizacion, cuenta con ventajas y desventajas que deben ser
valoradas seguin diversos factores, necesidades y fines establecidos de la manera mas optima y
rentable. Segln los autores Minztzberg & Quinn, (1993): “Estructura organizacional es el
conjunto de todas las formas en que se divide el trabajo en tareas distintas y la posterior
coordinacion de las mismas” (p.274). Especificamente la estructura organizacional es
consecuencia de la division del trabajo y su integracion y coordinacion, buscando control y

coordinar cada funcion o tarea estandarizada en la organizacion.

Si bien, una estructura formal busca crear control sobre los individuos y que estos se ajusten a
las exigencias de la organizacion, de igual manera se crean estructuras no formales al interior de
las mismas, las cuales influyen sobre la estructura formal, esto debido a la creacioén de patrones
sociales entre colaboradores de distintos departamentos o inclusive niveles jerarquicos, formando
de manera inevitable conductas que pueden afectar de manera positiva o negativa la

productividad o rendimiento de la organizacion.

El concepto de organigrama hace referencia al planteamiento grafico del disefio de la estructura
segun las exigencias y necesidades de la organizacion, en €l es posible apreciar los puestos de
trabajo, la agrupacion de estos por departamentalizacidn, relaciones, funciones y
responsabilidades de cada colaborador y hace de manera mas evidente las relaciones de

subordinacidn, lo cual forma un panorama total de la organizacion.

5.1 Estructura funcional

En una estructura funcional se busca agrupar segln las principales actividades o funciones que
deben realizarse del nivel inferior al superior de la organizacion, esta estructura consolidan las
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divisiones funcionales segun los conocimientos con respecto a actividades especificas, por
ejemplo “...el departamento de ingenieria y el vicepresidente de ingenieria es responsable de
todas las actividades de ingenieria” dentro de la organizacion de ventas, marketing, recursos
humanos, y asi sucesivamente; lo anterior permite mayor eficiencia operativa dentro de los

departamentos de la organizacion.

Este tipo de estructura es idonea para compaiiias productoras de bienes y servicios
estandarizados, cuya produccion es a gran volumen. Asi mismo, las actividades y tareas son
estandarizadas de forma coordinada y eficiente, de esta manera la estructura es mas eficaz a
medida que la experticia es concebida como un pilar para el cumplimiento de metas

organizacionales.(Daft, 2011a, p. 104)

5.2 Estructura divisional

El término estructura divisional se utiliza para grandes organizaciones, las cuales han crecido
diversificando sus productos, mercados o unidades de negocio, tales como “servicios, grupos de
productos, principales proyectos o programas, divisiones, negocios o centros de utilidades”.
Esta estructura permite organizar la compafiia con base a los productos o unidades de negocio
independientes del resto de la organizacién, dichas divisiones tienen autonomia para tomar

decisiones influenciadas por su entorno y el comportamiento del mercado (Daft, 2011b).

Este tipo de estructura es flexible, ya que cada division realiza de manera independiente las

actividades necesarias para la produccion de bienes o servicios, segiin la demanda geografica de
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los mercados. Aunque cada encargado de division puede representar ser un “sub-director” de la
organizacion, la casa matriz en cabeza del Director General controla el comportamiento y

resultados de todas las divisiones.

5.3 Estructura geografica

Otra forma de agrupar una estructura organizacional es enfocada a los clientes o usuarios de la
organizacion. La estructura geografica logra segmentar geograficamente al usuario o consumidor
teniendo en cuenta los distintos gustos y necesidades culturales en todo el territorio de una
nacion, por tal motivo para algunas organizaciones es relevante dividir geograficamente
determinado territorio con el fin de enfocar los productos o servicios que desean comercializar al
cliente y adaptarse segun las necesidades del mercado de dicha region. “En el caso de
corporaciones multinacionales, se crean unidades autonomas para diferentes paises y partes del

mundo.” (Daft, 2011b).

5.4 Estructura matricial

En ocasionas una organizacion debe combinar la departamentalizacion de productos o servicios
con estructuras funcionales, lo anterior significa el uso de dos estructuras simultdneamente, lo
anterior deja atras el principio de unidad de mando, ya que los colaboradores tendrian que
reportar a dos 0 mas jefes al mismo tiempo. “/a estructura matricial es la respuesta cuando las
organizaciones consideran que no funciona la combinacion de las estructuras funcionales,
divisionales y geogrdficas con los mecanismos de vinculacion horizontal” (Daft, 2011b). La

matriz es la manera mas completa de comunicacion interdepartamental, asi mismo favorece el
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intercambio de experiencias colaboradores de diferentes departamentos para lograr mayor

calidad del producto o servicio.

Los gerentes de producto y gerentes funcionales tienen la misma autoridad dentro de la
organizacion. La estructura matricial es semejante al uso de integradores de tiempo completo o
gerentes de producto, excepto que en la estructura matricial los gerentes de producto (horizontal)

reciban una autoridad formal igual a la de los gerentes funcionales (vertical).

5.5 Estructura hibrida

“Esta forma se origina a partir de combinaciones de criterios de agrupacion, segun
requerimientos de operacion y las necesidades de gestion corporativa. Ante esta situacion se
generan las llamadas formas hibridas” (Hauman & Rios, 2011, p. 26). Este tipo de estructura se
da debido al rapido crecimiento de las organizaciones, los cuales deben adaptarse y crear una
forma de trabajo que busca descentralizar las funciones principales de los productos, mercados o
unidades de negocios de dicha organizacion, lo anterior con el fin de buscar mediante la
flexibilidad mayor adaptacion y centraliza las funciones administrativas en la casa matriz u

oficinas centrales.

Las estructuras hibridas combinan caracteristicas de las estructuras funcional, divisional,
geografica, para aprovechar las fortalezas de estas y de esta manera evitar las debilidades. Dicho
de otro modo, las unidades de negocio o productos actian como empresas mas pequefias, para lo
cual su prioridad es la atencion al cliente y su satisfaccion, sin dejar de lado las politicas e
identidad de la organizacion manteniendo una filosofia corporativa comiin y compartida entre
las demas unidades de negocio o productos, es decir se descentralizan los departamentos de
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marketing, planeacion, suministro, distribucion y se centralizan las areas funcionales de recursos
humanos, asuntos legales, sistemas y financiera, estos tltimos trabajan desde la oficina central

para toda la organizacion (Hauman & Rios, 2011).

6. Estrategiay estructura
Una vez las organizaciones establecen una estrategia de crecimiento y esta comienza a dar
resultados, simultdneamente se produce un cambio en su estructura interna, buscando adaptarse a
la creciente division de trabajo directamente proporcional al crecimiento de la organizaciéon. En
ocasiones el cambio es tan desmesurado que realizar modificaciones simples a la estructura no es
suficiente, la organizacion debe tomar cartas en el asunto y realizar reingenieria a la estructura

organizacional.

Los nuevos enfoques y planteamientos estratégicos de una organizacion determinan el horizonte
y proyeccion de la misma y dado que la estructura es el medio que ayuda a facilitar la ejecucion
del plan estratégico y la administracion para alcanzar sus objetivos, esta debe cambiar
paralelamente una vez la organizacidn se plantee nuevos objetivos pues es ineludible esta
relacion, la estructura debe cefiirse a la estrategia, pues no es posible afrontar el nuevo plan que
seguramente conlleva mayor nimero de tarea y funciones, sin una nueva estructura que
modifique la nueva division de trabajo. Para elegir la estructura idonea, las organizaciones deben
entender que son diferentes, deben elegir la estructura que consideren conveniente segun sus

necesidades y en funcion al plan estratégico (Anzola, Marin, & Cuartas, 2017, p. 137).

Los factores que deben ser tenidos en cuenta para reorganizar una estructura corresponde a

revision de flujos de informacion y recursos, relaciones de autoridad, distribucion de poder y
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toma de decisiones, pues las nuevas reglas de juego deben ir en sintonia con la nueva estrategia,
buscando minimizar las dificultades o contingencias que puedan surgir con la nueva estrategia.
Todas las areas de organizacion deben conocer el nuevo plan estratégico y trabajar en funcion

para alcanzar los objetivos.

7. Estructura por procesos
A inicios del siglo XX, el concepto de procesos es considerado como practica disciplinaria de la
calidad, cuyo fin se basaba en el aumento de la productividad mediante el nimero de bienes y
servicios prestados por la organizacion. La estructura por procesos se orienta al disefio de los
procesos desde la intervencion de proveedores, fabricacion, hasta la entrega final de un bien o
servicio; en otras palabras, consiste en la integracion de varias tareas o actividades individuales

con el fin de cumplir los objetivos orientados a la satisfaccion del cliente.

La gestion de procesos facilita la rapida identificacion de los problemas, permite elegir
adecuadamente la solucion al problema, medir, controlar la capacidad y tiempos de respuesta y
permite que la organizacion se adapta a los continuos cambios del entorno. Esto acompafiado de
herramientas de mejora continua, controles de evaluacion y retroalimentacién, documentacion de
procesos, control de tiempo de ciclo, ayudan a mejorar la capacidad de respuesta y adaptacion a

los clientes cambiantes y al entorno.

Las ventajas que trae consigo la gestion de procesos a la organizacion (Betancourt, 2011):

e Puestos de trabajo multifuncionales, autodirigidos y empoderados
e Integracion del conocimiento en grupos autbnomos
e Le permite a la compaiiia predecir los cambios
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e Megjoras rapidas y radicales
e Ofrece una vision sistematica de las actividades de la organizacion
e Ayuda a la empresa a comprender la transformacion de los insumos en productos

e Da una visién a la compaifiia de como suceden los errores.

8. Manejo de procesos en la empresa MPE
Harrington (1993) hace énfasis en la necesidad de las empresas de manejar de forma controlada
sus procesos con el fin de optimizarlos al maximo, haciéndolos efectivos, eficientes y adaptables
pues esto les permitira:

1. Generar los resultados deseados.

2. Minimizar los recursos empleados.

3. Responder a las necesidades de los clientes y de la empresa.

Figura 5. Manejo de procesos

Organizacion
para el
mejoramiento

Comprension
del proceso

Modernizacion

Mediciones y
controles

Mejoramiento
contimo
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Fuente: elaboracion propia a partir de Harrington, 1993
Para llevar a cabo un adecuado manejo de los procesos de una empresa Harrington (1993)
propone una metodologia sistematica que permite a las organizaciones mejorar la forma en la

que dirigen sus procesos, sus principales objetivos es que dichos procesos:

* Eliminen los errores

* Sean adaptables a las necesidades cambiantes de los clientes
* Minimicen las demoras

* Maximicen el uso de los activos

* Proporcionen a la organizacion una ventaja competitiva

* Promuevan el entendimiento

* Sean faciles de emplear

* Reduzcan el exceso de personal

*Sean amistosos con el cliente

En ese orden de ideas, a continuacion se realizard una breve explicacion de cada una de las fases

que plantea Harrington:

1. Fase I. Organizacion para el mejoramiento

Esta fase busca que la organizacion establezca liderazgo, comprension y compromiso, para lo

cual se establece un equipo ejecutivo de mejoramiento (EEM) el cual se encargara de dirigir las
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actividades que se lleven a cabo para el mejoramiento de los procesos y quienes supervisaran los
esfuerzos.

En esta fase Harrington menciona la importancia de entender la jerarquia de los procesos, plantea
entonces los macroprocesos definidos como “las actividades claves que se requieren para
manejar y/o dirigir una organizacion.” (Harrington, 1993), dichos macroprocesos se componen
de subprocesos y éstos a su vez de actividades que se descomponen en elementos mas pequefios,

tareas.

2. Fase II. Comprension del proceso

En esta fase se pretende comprender las dimensiones de los procesos para lo cual se definen el
alcance y la mision de los mismos, se establecen sus limites y se elabora la herramienta grafica
que va a facilitar el entendimiento y la vision general de un determinado proceso, dicho grafico
se conoce como el diagrama de flujo y es definido por Harrington (1993) como “un método para
describir graficamente un proceso (...) mediante la utilizacion de simbolos, lineas y palabras
simples, demostrando las actividades y su secuencia en el proceso.”

Pero entender el proceso no significa solo graficarlo, es necesario tener presente sus
caracteristicas inherentes tales como el flujo que sigue, la efectividad y eficacia con la que
funciona, su tiempo de ciclo y el costo que dicho proceso tiene; comprender los procesos en su

totalidad permitird posteriormente generar mejoras en ellos.
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3.

Fase II1. Modernizacion

Tal como se menciono, después de comprender los procesos es posible mejorarlos y es

precisamente en eso en lo que consiste esta fase de modernizacion planteada por Harrington, el

objetivo es mejorar la eficiencia, efectividad y adaptabilidad del proceso. La modernizacién

segun lo describe Harrington (1993) requiere que se preste atencion a los detalles del proceso,

con el fin de encontrar la forma de reducir tanto despilfarros como excesos y asi lograr un

proceso con un flujo cada vez mas uniforme, con menor resistencia al progreso y con un mayor

desempefio (p. 147). Para lograr esto existen herramientas de la modernizacion que a saber son

12:

Eliminacion de la burocracia
Eliminacion de la duplicacion
Evaluacion del valor agregado
Simplificacion

Reduccion del tiempo del ciclo del
proceso

Prueba de errores

Fase IV. Mediciones y controles

Eficiencia en la utilizacion de los
equipos

Lenguaje simple
Estandarizacion

Alianzas con proveedores
Mejoramiento de situaciones
importantes

Automatizacion y/o mecanizacion

Para que saber si existe un buen funcionamiento de los procesos es necesario establecer controles

y medir los resultados de los mismos con el fin de captar datos que se conviertan en informacion,
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informacion que debe analizarse constantemente y que sirva para realizar cambios en caso de que
se requiera. Las mediciones permiten evidenciar las situaciones problemas que puedan surgir en
un proceso y tomar decisiones sobre la forma en la que se deben afrontar, es importante ademas
desarrollar un sistema de retroalimentacion que brinde el espacio para informar a los
involucrados en el proceso sobre su desempefio, adicionalmente las mediciones y controles
deben hacerse periddicamente de forma que el seguimiento sea constante, pues tal como lo

menciona Harrington (1993) “si usted no puede medirlo, no puede controlarlo.” (p. 184)

5. Fase V. Mejoramiento continuo

Los procesos no son estaticos, mucho menos las personas que les dan vida y el entorno
organizacional interno y externo es todavia mas dinamico, la exigencia de los clientes y la
necesidad de mantenerse en el mercado obligan a llevar a cabo un mejoramiento continuo de los
procesos, para ello Harrington (1993) plantea seis actividades (p. 25):

e (alificar el proceso

e Llevar a cabo revisiones periddicas de calificacion

e Definir y eliminar problemas del proceso

e [Evaluar el impacto del cambio sobre la empresa y los clientes

e Benchmark el proceso

e Suministrar entrenamiento avanzado al equipo.
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2.2 MARCO CONTEXTUAL

La idea de la creacion de la Academia Matsogi surge de su gerente y propietario Juan Manuel
Galeano Cruz en el afio 2010. En ese entonces el sefior Juan Manuel Galeano llevaba en curso
sus estudios profesionales de ingeniera topografica en la Universidad del Valle. Mientras
realizaba este proceso de aprendizaje, sintid gusto y deseo por la ensefianza gracias a una de sus

profesoras. Fue ahi cuando naci6 la idea de ser profesor de Tackwondo.

Entre los afios 2010 y 2014 inicia su proceso de formacion en esta disciplina marcial, con énfasis
en ensefanza. En los afos 2012 y 2013 inicia impartiendo clases en la Universidad del Valle,
haciendo parte del grupo de ensefianza oficial de la universidad y tiempo después el Juan

Galeano queda a cargo de este grupo.

En el afio 2014 a raiz de una larga espera por parte de su familia por realizar un viaje a exterior,
pasaron varios meses y al ver que ese objetivo familiar no se llevaba a cabo, surge la necesidad
de ocupar su tiempo en un proyecto productivo, es en ese momento cuando toma la decision de
abrir una academia de tackwondo. En conversaciones con una compaiiera de estudio inician el
proceso de busqueda de espacio, nombre de la academia, eslogan, logo, ambos sin ningiin
conocimiento de creacion de empresas, sin embargo se realizo la inscripcion en camara y

comercio de la actividad comercial a nombre del sefnor Juan Galeano.

La academia inicia en un local en un tercer piso del barrio Capri en la ciudad de Cali, en la Cra.
72 con Calle 10b. En ese momento envian a elaborar un letrero de dimensiones grandes, realizan

la compra del piso o alfombra de 54 m2 (elemento indispensable para llevar a cabo esta
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disciplina) y un ano después toman la decision de tomar rumbos diferentes tras varios

inconvenientes con la arrendataria del local.

En el afio 2016 Juan Galeano toma la decision de buscar nuevamente otro lugar y continuar con
la academia, esta vez solo. Contrata por seis meses un espacio en un Polideportivo del barrio
Capri, ocurriendo asi que algunos de sus antiguos alumnos migraron al nuevo sitio. Meses
después toma la decision de salir de este sitio y continuar con la ensefianza en parques o salones

comunales que le eran prestados por dias.

En el afio 2017 dado que no habia un sitio fijo para realizar los entrenos, Juan Galeano estuvo a
punto de cerrar la academia o por lo menos darse un tiempo para continuar impartiendo clases
en ella. Ad portas del cierre, uno de sus alumnos le propone buscar un nuevo sitio y asi continuar
con la academia. De esta manera logran concretar una cita con el Presidente de la Junta de
Accion Comunal del barrio Primero de Mayo, en la cual el gerente presento una propuesta

economica y de ensefanza que fue aprobada por el lider comunitario.

En octubre de ese mismo afio iniciaron las clases en un espacio del barrio Primero de Mayo
ubicado en un primer piso, teniendo gran acogida por la comunidad del sector y sus alrededores
hasta la actualidad, ya que por tratarse de la ubicacion en un primer piso, los transetntes se
muestran interesados al ver los entrenamientos. De esta manera la academia ha logrado un
crecimiento significativo y muchos de los alumnos nifios que ingresaron en ese momento aiin

contintian su proceso de aprendizaje en esta academia.

Mision

Somos una academia de Taekwon-Do, arte marcial coreano, dedicada a la ensefianza y
formacion de nifios, jovenes y adultos de la ciudad de Santiago de Cali, que propende por la
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difusion de valores morales, calidad de vida, autoestima, disciplina y confianza, buscando el

desarrollo integral de nuestros alumnos a través del deporte, la sana competencia y el juego.

Vision

Para el 2023 el centro de entrenamiento Matsogi sera reconocido como uno de los centros
deportivos mas importantes de Santiago de Cali gracias a la ampliacién de su portafolio de
servicios, ofreciendo a sus alumnos diversidad de actividades que les permitan mejorar su
calidad de vida mediante la formacion integral del ser, buscando impactar positivamente a la

sociedad con un componente sélido de responsabilidad social empresarial.

Figura 6. Logo Centro de Entrenamiento Matsogi

2.3 MARCO LEGAL

Se haré referencia al marco legal desde el momento en que entra en vigencia las leyes que deben

tenerse en consideracion al llevarse a cabo la conformacion de toda escuela deportiva en

Colombia y los requisitos que esta debe cumplir para recibir el aval.
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Acto Legislativo 02 de Agosto 17 de 2000

Por el cual se modifica el articulo 52 de la Constitucion Politica de Colombia. Dicho Acto
legislativo ratifica el derecho del deporte y la recreacion a la poblacion colombiana, ademas
indica al deporte y la recreacion ser parte de la educacion, por cual constituyen gasto publico
social. Esta modificacion a la constitucion reconoce el derecho de los colombianos a la
recreacion, a la practica del deporte y al aprovechamiento del tiempo libre. No obstante, ordena
al estado, "fomentar estas actividades e inspeccionar, vigilar y controlar a las organizaciones

deportivas y recreativas cuya estructura y propiedad deberan ser democraticas".

Con base a este derecho constitucional el congreso legislo y creo la ley del deporte mencionada a

continuacion:

Ley 181 de Enero 18 de 1995

Por la cual se dictan disposiciones para el fomento del Deporte, la Recreacion, el
Aprovechamiento del Tiempo Libre y la Educacion Fisica y se crea El Sistema Nacional del
Deporte. Esta ley obliga al estado a fomentar la creacion en espacios

que faciliten la actividad fisica, el deporte y la recreacion como habito de salud y mejoramiento
de la calidad de vida y el bienestar social, en especial en los sectores mas vulnerables. Ademas
obliga a las instituciones de educacion superior, publicas y privadas, contar con infraestructura

deportiva y recreativa, propia o garantizada.

Los articulos de mayor relevancia para la academia Matsogi contenidos en la Ley 181 de 1995

se mostraran a continuacion:
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Tabla 4. Articulos aplicables de la Ley 181 de 1995

NORMA

TITULO I Disposiciones Prel
iminares, CAPITULO I Obje
tivos generales y rectores de la
ley

TITULO IX Disposiciones va
rias,

CAPITULO I Disposiciones es
peciales

Decreto Ley 1228 de Julio 18
de 1995

TITULO I ORGANISMOS
DEPORTIVOS DEL
SECTOR ASOCIADO

Resolucion No. 000231 de
Marzo 23 de 2011

Decreto 4183 de Noviembre 3
de 2011

DESCRIPCION

Objetivos generales y rectores de la ley

Articulo 3.7. Ordenar y difundir el conocimiento y la ensefianza
del deporte y la recreacion, y fomentar las escuelas deportivas
para la formacidn y perfeccionamiento de los practicantes y
cuidar la practica deportiva en la edad escolar, su continuidad
y eficiencia.

Articulo 81. Las academias, gimnasios y demas organizaciones
comerciales en areas y actividades deportivas de educacion
fisica y de artes marciales, seran autorizados y controlados por
los entes deportivos municipales conforme al reglamento

que se dicte al respecto. Correspondera al ente deportivo
municipal o distrital, velar porque los servicios prestados en
estas organizaciones se adecuen a las condiciones de salud,
higiene y aptitud deportiva.

ARTICULO 70. REQUISITOS. Sin perjuicio de las formalidades
y caracteristicas que con fundamento en la Libertad de asociacion
pueden adoptar las personas, para los efectos de participacion
deportiva y vinculacion al Sistema Nacional del Deporte, los
clubes descritos en los articulos anteriores requeriran para su
funcionamiento:

1. Acta de constitucion y listado de deportistas en nimero plural
que corresponda a no menos del minimo reglamentario exigido en
cada disciplina o modalidad deportiva, debidamente identificados
y con aceptacion expresa de su afiliacion y de participacion en
actividades deportivas organizadas. En ningun caso el club
deportivo tendra menos de 10 deportistas inscritos. Los clubes
promotores podran inscribir cualquier nimero plural de
deportistas en cada deporte o modalidad deportiva que
promuevan.

2. Reglamento de funcionamiento.

3. Reconocimiento deportivo otorgado por el alcalde a través del
ente deportivo municipal correspondiente a que se refiere la Ley
181 de 1 995; El Instituto Colombiano del Deporte34,
Coldeportes, reglamentara el cumplimiento de estos requisitos.
En cumplimiento del anterior articulo, COLDEPORTES expidio
la Resolucion No. 231 del 23 de marzo de 2011, "Por la cual se
reglamentan los requisitos que deben cumplir los Clubes
Deportivos y Promotores para su funcionamiento"

Por el cual se transforma al Instituto Colombiano del Deporte,
COLDEPORTES-, establecimiento publico del orden nacional en
el Departamento Administrativo del Deporte, la Recreacion, la
Actividad Fisica y el Aprovechamiento del Tiempo Libre,
COLDEPORTES y se determinan su objetivo, estructura y
funciones, cuya tarea se basa en fortalecer la politica publica en el

50



sector deportivos, ejerciendo labores de planificacion, control y
coordinacién del Sistema Nacional del Deporte.
Fuente: Creacion propia a partir de (Coldeportes, 2013)

En el mes de noviembre de 2018 el Senado de la Republica aprobo la Creacion del Ministerio del
Deporte, cuyo objetivo va encaminado a formular, adoptar, dirigir y coordinar politicas ptblicas
enfocadas al sector deportivo. Algunos senadores ratifican el hecho de establecer el
funcionamiento de la sede del Ministerio del Deporte en la ciudad de Cali, dado que durante
muchos afios Cali ha sido reconocida como "Capital Deportiva de Colombia" gracias a sus
valiosas y modernas instalaciones, numerosos clubes, academias y escuelas deportivas de

diferentes disciplinas.

CAPITULO 3. RESULTADOS
3.1 DIAGNOSTICO

3.1.1 Analisis de entornos

El realizar un analisis del entorno de cualquier empresa constituye una herramienta util al
momento de evaluar qué tan viable o arriesgado es iniciar un negocio, de igual forma puede
ayudar a una empresa ya constituida a examinar las oportunidades que le ofrece el ambiente que
la rodea para de esa forma saber como seria la mejor forma de aprovecharlas, por el contrario,
también permite identificar las amenazas de este y el grado de importancia e influencia sobre la

organizacion.

El entorno es entonces un factor determinante en el éxito o fracaso organizacional y no tenerlo en
cuenta es casi como vivir con la idea errada y arcaica de que la organizacion es un ente cerrado

que domina el espacio y los factores externos, actualmente el medio ambiente externo es tan
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dindmico y cambiante que el ignorarlo es practicamente imposible, pues por mas que se quiera

afectara de una u otra forma el funcionamiento interno de la empresa.

1. Entorno geografico y ambiental

Entorno geografico

El Centro de Entrenamiento Matsogi tiene actividad en la ciudad de Cali, por tal motivo se

procederé a realizar una descripcion geografica de dicha ciudad.

La ciudad de Santiago de Cali es la capital del departamento del Valle del Cauca, fue fundada en
1536 por Sebastian de Belalcazar, lo cual la convierte en unas de las ciudades mas antiguas de
américa, geograficamente ubicada en las coordenadas 3°27'00"N 76°32'00"0, a la altura de Cali,
en la parte occidental la ciudad se encuentran los Farallones de Cali, que hacen parte de la
Cordillera Occidental de los Andes colombianos. El municipio de Cali limita al norte con Yumbo
vy la Cumbre, al nororiente con Palmira y al oriente con Candelaria. Al sur se encuentra el
municipio de Jamundi, el area rural de Buenaventura al suroccidente y Dagua al noroccidente

(Alcaldia de Santiago de Cali, 2014).

La ciudad de Cali cuenta con 7 rios, su principal el Rio Cauca el segundo mas importante del
pais y el cual abastece el 77% de la demanda ciudadana, seguido del Rio Cali, Rio Lili, Rio

Caiaveralejo, Rio Pance, Rio Meléndez y Rio Aguacatal.

La mayor parte de la ciudad es plana, a excepcion del sector de ladera, el cual estd conformado
por los barrios de Chipichape, Montebello, Normandia, Silo¢, Terron Colorado, Napoles, La
Buitrera y Pance, los cuales viene creciendo significativamente desde hace 15 afios. Cali tiene
una elevacion promedia de 1.000 msnm, ademas se sitia en un punto neuralgico y estratégico:
hacia el occidente (aproximadamente 100 km) se conecta con el puerto de Buenaventura sobre
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el litoral pacifico, y al noreste el centro industrial de Yumbo con el que conforma el Area
Metropolitana de Cali. A través de la ciudad pasa la via Panamericana, la cual es usada para
dirigirse al sur del pais hasta la frontera con Ecuador, es decir, es obligatorio el transito por la

ciudad de Cali para quienes vienen del interior del pais hasta el sur y viceversa.
Entorno Ambiental
Responsabilidad ambiental

La responsabilidad empresarial se define como el compromiso de una compaiiia en relacién con
la preservacion y cuidado del medio ambiente. La empresa debe propender por un
comportamiento de la nueva conciencia ambiental que engloba un conjunto de estrategias y

tacticas encaminados a la preservacion del medio ambiente.

Las empresas comprometidas con la aplicacion de la Responsabilidad Ambiental Empresarial
(RAE) obtienen beneficios tanto cualitativos como cuantitativos: Rendimiento econémico y
financiero, reduccion de costos de la produccion, Aumenta la reputacion e imagen de la marca y
estimula la innovacion y la competitividad hacia el disefio y creacion de nuevos productos,

servicios y procesos ambientalmente mas sanos.
Articulo 58 de la Constitucion Politica de la Republica de Colombia

Se garantizan la propiedad privada y los demas derechos adquiridos con arreglo a las leyes
civiles, los cuales no pueden ser desconocidos ni vulnerados por leyes posteriores. Cuando de la
aplicacion de una ley expedida por motivos de utilidad ptblica o interés social, resultaren en

conflicto los derechos de los particulares con la necesidad por ella reconocida, el interés privado
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debera ceder al interés publico o social. La propiedad es una funcion social que implica

obligaciones. Como tal, le es inherente una funcion ecologica.

La relacion del entorno geografico y ambiental con la organizacion Matsogi se plantea desde su
operatividad habitual y las actividades que desempenara a diario, entendiendo que no es posible
dejar de lado el entorno en el cual desarrolla su operacion como academia de artes marciales ni
su operatividad con el entorno, por tal razon es importante que Matsogi se posicione como una
empresa con la responsabilidad social y ambiental a la que esta obligada desde el punto de vista
legal, y desarrollar estrategias que ayuden a posicionarse como empresa amigable con el medio
ambiente logrando fidelizacion. A continuacion la Tabla 5 explica las variables del entorno

geografico y ambiental.

Tabla 5. Entorno geografico y ambiental

VARIABLE AMENAZA | OPORTUNIDAD JUSTIFICACION
El posicionarse como una empresa
.. amigable con el medio ambiente, se ha
Responsabilidad 8 . .
. X establecido como una de las estrategias de
ambiental .. . ., ,
posicionamiento y fidelizacion, mas
utilizadas a nivel mundial.
En cuanto a las amenazas de este entorno,
se puede destacar el nuevo fendmeno
nacional, donde los organismos
Articulo 58 de la o B ,

L, L. ambientalistas cada vez se hacen mas
Constitucién Politica X fuertes y se unen para ejercer presion, mas
de la Republica de Y ! para €] P ’

. que nada en las industrias
Colombia '
altamente contaminantes. El Centro de
entrenamiento Matsogi no tiene actividades
de este tipo.
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2. Entorno social y demografico

Tamaiio de la poblacion

El tamafio de poblacion es el nimero de individuos de un territorio determinado, ayuda a
determinar el mercado potencial en la ciudad de Cali, la cantidad de consumidores que tiene la
ciudad. Segun Cali en cifras la poblacion ha ido en aumento de manera significativa empezando
por el afio 2016 con 2.394.925 habitantes, pasando al 2017 con 2.420.114 y cerrando el 2018 con
2.445.405 habitantes. Se espera que para el afio 2020 la ciudad tenga una poblacion total de

2.496.442 habitantes (Cali en cifras, 2017a).

Distribucion de la poblacion

Es una medida del grado de concentracion de la poblacion urbana y se calcula haciendo la
distribucién relativa de la poblacion urbana segiin tamafio de las localidades consideradas como
urbanas (CELADE-CEPAL & DEPUALC, 2009), permite identificar con base en la

concentracion de la poblacion los posibles nichos de mercado a los cuales enfocarse.

Segun Cali en Cifras las proyecciones de poblaciéon de Cali por comuna y corregimiento los

ultimos tres afios con mayor concentracion de habitantes fueron:

e En2016: Comuna 6 con 193,214 e En2019:
Comuna 6 con 191.529 Comuna 13 con 178,475 Comuna 6 con 196,573
Comuna 13 con 178.052 e En2018: Comuna 14 con 179,535

Comuna 6 con 194,894
e En2017: Comuna 13 con 179,360

Comuna 13 con 178,909
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Comuna 15 con 171,556 Comuna 17 con 152,793

Otro aspecto importante es la distribucion de poblacion por edades en la ciudad de Cali, segin
informacion de Cali en Cifras para el afio 2015 la poblacion total era de 2.369.821 personas de
las cuales el 22,8% eran nifios entre los 0-14 afios y el 17,1 eran jovenes entre los 15 y los 24

afios (Cali en cifras, 2017b).

Las proyecciones poblacionales de la ciudad para los afios 2017,2018 y 2019 son las siguientes:

Tabla 6. Proyeccion poblacional

Edad 2017 2018 2019

Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer

Total 2,420,114 1,156,839 1,263,275 2,445,405 1,168,899 1,276,506 2,470,852 1,181,058 1,289.794

0-4 177,030 90,492 86,538 177,507 90,734 86,773 178,157 91,136 87,021

5-9 178,250 90,780 87,470 178,357 90,755 87,602 178,381 90,642 87,749
10 - 14 184729 93466 91263 185205 93,887 91,408 185,742 94226 91,516
15-19 196,974 99,580 97,394 196,525 99,210 97,315 196,796 99,254 97,542
20 - 24 205,830 104,412 101,418 205204 104,038 101,165 204,394 103,497 100,897
25-29 202,681 102,011 100,670 204,291 103,106 101,185 205686 104,018 101,668
30-34 194685 95073 99,612 195640 96,224 99,416 196,580 97,377 99,203
35-39 179,017 85251 93,766 182,404 87,020 957384 185,302 88,708 96,684
40 - 44 157,335 74,154 83,181 160,575 75,703 84,872 164,169  77.416 86,753
45 - 49 151,075 69,582 81,403 150,011 69,354 80,657 149,527 69,377 80,150
50 - 54 150,358  67.720 82,638 150,633  67.847 82,786 150,280  67.727 82,553
55-59 130,927 57405 73522 135456 59,581 75875 139,329 61452 77877
60 - 64 101,966 43578 58,388 106,150 45232 60,918 110,405 46977 63428
65 - 69 76,368 32,166 44202 79,801 33490 46,401 83586 34860 48717
70-74 53,755 22078 31677 56,414 23025 33,389 50260 24029 35240
75-79 38,779 14756 24,023 39,417 15052 24,365 40,129 15375 24,754
80y + 40,355 14,335 26,020 41635 14640 26995 43020 14978 28,042

Fuente: Proyecciones de poblacion municipal 2005-2020 / DANE

Fuente: (Escobar, 2016)

Como se puede observar las proyecciones de los rangos de edad entre los 0 y los 24 afios tienen
tendencia a aumentar, lo que podria constituir un aumento del mercado objetivo para la industria

del deporte que capta la gran mayoria de practicantes en la nifiez o en la juventud.
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Estratificacion

Es una clasificacion en estratos de los inmuebles residenciales que deben recibir servicios
publicos, permite realizar un cobro diferencial de los mismos, asignar subsidios y cobrar
retribuciones. Asi quienes poseen mayor capacidad econdomica pagan mas y contribuyen al pago
de los servicios de estratos mas bajos. Adicionalmente tiene otras aplicaciones en aspectos como
la planeacion de la inversion publica, programas sociales, cobro tarifario de impuestos,
ordenamiento territorial. Permite identificar el nicho de mercado segin el estrato
socioeconomico al que sea mas viable enfocar un producto determinado, asi como indicios de

cuanto estaria dispuesto a pagar dicho nicho segun su capacidad econémica.

La participacion porcentual segln el estrato en el Municipio de Santiago de Cali para el afio 2015

se presento de la siguiente manera:

Figura 7. Participacion porcentual segun estrato 2015

Municipio de Santiago de Cali
Participacion porcentual seguin estrato
2015

io - Alto . .
Merg::é %Alt{: 5 Bajo - Bajo

Medio - Bajo
29.5%

Fuente: Cali en cifras 2016
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Consumo

El consumo como variable macroecondomica se utiliza para cuantificar el bienestar de la
poblacién o bien puede entenderse como una variable de desarrollo humano, la cual comprende
la adquisicion de bienes y servicios de una poblacion. La ciudad de Cali y en general el
departamento del Valle del Cauca ha mostrado crecimiento econdmico significativo, esta
variable se ha fortalecido en los ultimos afios, mientras que la economia del departamento crecio
3,5 % el afio pasado, la de Colombia aument6 2,7 %, consiguiendo que la capital del Valle se

convierta en una ciudad de oportunidad con oportunidad de desarrollo y competitividad.

A continuacidn la relacion del entorno social y demografico con la academia organizacion. Esta
tabla permite realizar un analisis a través de la demografia y estudiar a la poblaciéon humana en
cuanto a su extension, densidad, ubicacion, raza, sexo, edad, ocupacion y otras muchas variables
que le permiten a Matsogi, delimitar mercados potenciales, aprovechar y definir estrategias de
crecimiento, ubicacion, precio y servicios. La tabla 7 explica las variables del entorno social

demografico.

Tabla 7. Entorno social y demografico

VARIABLE AMENAZA | OPORTUNIDAD JUSTIFICACION

Puede constituir una amenaza en cuanto al
nivel de pobreza en el que se encuentra la
ciudad y por ende en la capacidad
Estratificacion X adquisitiva de la gran mayoria de la poblacion
lo que puede obligar a reevaluar el mercado,
los medios de distribucion, precio o servicios a
ofrecer.

Al tener unas proyecciones poblacionales de la
ciudad de Cali de crecimiento, se puede pensar
Tamafio de la en un mercado potencial mas amplio y/o en
poblacion una demanda potencial mas grande, lo cual
significa para la introduccion de los servicios

del Centro de entrenamiento Matsogi, la
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academia a la oportunidad de tener mayor
acogida en el mercado.

Las cifras muestran que el nivel de consumo
en general de la poblacion calefia va en
aumento, lo que a su vez es un indicador del
potencial del mercado vallecaucano, en cuanto
a inversion, desarrollo y competitividad.
Consumo X Muestra a la ciudad como un polo de
crecimiento y oportunidades, sin embargo, no
se debe olvidar que se deben revisar
concienzudamente las razones de este aumento
del consumo para no caer en ilusiones o malas
lecturas de la situacion.

3. Entorno Cultural

Festividades

El término festividad se utiliza para hacer referencia a aquellos actos o eventos culturales en los
que el ser humano se prepara para festejar, agradecer, conmemorar u honrar determinadas

circunstancias (Lorenz, 2010). Las festividades que se llevan a cabo en la ciudad de Cali son un
impulsor importante de su economia, en este sentido toda la industria del deporte y la recreacion
se ven beneficiadas, ya que la mayoria de las festividades mas importantes de la ciudad giran en

torno a la musica, el baile y la recreacion de la region.

1. Feria de Cali: Durante esos dias se llevan a cabo corridas de toros y eventos como reinados
de belleza, desfiles de moda y, por supuesto, festivales de salsa. Ademdas de muestras

gastronomicas y desfiles de carros antiguos y clasicos.

2. Petronio Alvarez: A través de los sonidos se puede conocer una cultura. Por eso el Festival
de Musica del Pacifico Petronio Alvarez, que tiene lugar cada afio en Cali, en agosto, es
esencial para quienes deseen saber mas sobre esta region del occidente de Colombia,

incluyendo sus costumbres y gastronomia (Colombia.co, n.d.).
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Costumbres

Una costumbre es un modo habitual de obrar que se establece por la repeticion de los mismos
actos o por tradicion. Se trata, por lo tanto, de un héabito. Es costumbre ver al Oeste de la ciudad
de Cali, decenas de calefios dirigirse al Cerro de las Tres Cruces especialmente los fines de
semana. El Cerro de las Tres Cruces ademas de ser un atractivo turistico, se ha convertido en el

destino predilecto para hacer deporte en Cali.

El Valle del Cauca ha tomado costumbres propias de otros departamentos, traidas por los
inmigrantes antioquefios, tolimenses y narifienses que han compartido sus tradiciones hasta
hacerlas parte de la gastronomia vallecaucana. En Semana Santa el nimero de personas que
ascienden al Cerro es mayor, pues es costumbre en los calefios realizar promesas religiosas al

llegar a este lugar.

Creencias

La RAE define una creencia como el firme asentimiento y conformidad con algo. La creencia es
la idea que se considera verdadera y a la que se da completo crédito como cierta. Es importante
tener en cuenta que, las creencias pueden ser limitantes o potenciadoras. Las primeras se
identifican por ser aquellas que lo que consiguen es que se incapacite a las personas para poder
pensar o actuar de determinada manera ante una situacion concreta. Las segundas, logran
mejorar la autoestima y confianza ya que basicamente de lo que se encargan es de ayudar a

potenciar las capacidades.

Todos los municipios celebran el dia de su Santo Patrdon, realizan procesiones con imagenes en

andas, rezan y cantan a sus muertos e inundan de flores los altares. Entre las mas populares
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celebraciones religiosas esta la devocion al Sefior de los Milagros de Buga, cuando los vallunos

formulan sus plegarias y dan gracias por los favores recibidos.

En la mayoria de las poblaciones del valle del rio Cauca y de la zona montafiosa del
departamento se conservan, con todo su rigor y solemnidad, las costumbres que heredaron de los
colonizadores espafioles. Las fiestas religiosas son motivo de reunion de familias y comunidades
que participan de lleno en los preparativos y en la celebracion. Hay ocasiones especiales como la
Semana Santa, cuando las calles se inundan de feligreses que acompafian las procesiones que
conmemoran la Muerte y Resurreccion de Jesucristo (“Comida tipica de Cali: Los platos mas

tipicos,” 2016).

Habitos de consumo

Esta se diferencia de la variable Consumo del entorno social y demografico anteriormente
mencionado, ya que sefiala habitos a toda conducta que se repite en el tiempo de modo
sistematico. Un habito no es s6lo una conducta, sino que debe ser de un grado de regularidad que
se confunda con la vida del individuo que lo ostenta. Las conductas de compra de los
consumidores calefios han cambiado de manera progresiva. Uno de esos planos a evaluar es la
conducta reflexiva, es decir, que tiene como base un consumo racional y planificado, que
conlleva a una utilizacion eficiente del material econdmico disponible, que lo invita a una
obligada jerarquizacion de las necesidades de compra: enlistar los productos segiin su
importancia y prevision de gastos, entre otros. La ilustracion de las variables del entono cultural

en encuentran ilustradas en la Tabla 8, asi mismo la clasificacion en amenaza u oportunidad.

La masiva expansion y entrada de las tiendas de grandes superficies y las competencias entre

ellas, ayudadas por la caida y baja cotizacion del dolar, han logrado posicionar varios productos
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de diferente indole, que antes eran considerados como exclusivos, al compararlos con los mas
basicos dentro de los intereses de las familias colombianas. Cosas que no se podian comprar en
el pasado por su alto precio, ahora estan al alcance de los hogares de estrato socioecondmico
medio-bajo, demostrando asi el crecimiento e ingreso de grandes gimnasios modernos en la
mayoria de los centros comerciales de la ciudad, dejan entre ver como poco a poco la practica de

deportes se ha convertido en un habito en los calefios cada vez mas comun.

Tal es el caso de El CEO de Fitness 24 Seven, en nuevo centro de acondicionamiento fisico que
llega a Cali con una propuesta de valor de no ser un gimnasio mas de bajo costo, sino un nuevo
gimnasio cuyo objetivo es ofrecer sus servicios de fitness a personas que necesiten un gimnasio
las 24 horas al dia los 7 dias de la semana. Cali fue la primera ciudad en el pais en contar con

esta modalidad de servicio las 24 horas, 7 dias a la semana (El Tiempo, 2018).

Segun la encuesta de percepcion, el 23% de la poblacion practica algin deporte en el Gltimo afio.

+12
Visitar C. Comerciales 56%

Ir a Parques 53%

+15
Ir a Restaurantes 49%

Bailar 34% 5

Ciclovia 30% 3

Practicar algin deporte 23% E

Figura 8. Participacion de ciudadano en actividades deportivas y recreativas 2015.
Como espectador 14% 5

»
Wi

Fuente: Encuesta de percepcion ciudadana Cali Como Vamos, 2015.
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Practica deportiva

Son 15.000 los asistentes a la media maraton en el afio 2015, carrera apoyada por la Secretaria de
Deportes, en segundo lugar, se encuentra la carrera de la mujer, seguido por la carrera verde y la

carrera del rio de Cali.

Figura 9. Asistentes a las carreras apoyados por la Secretaria de Deporte 2015

Asistentes a las carreras apoyadas por la secretaria

27.500
30000
25000
20000 15.000
15000
10000 7.000
3.000
5000
0
Media Maratén Carrera del Carrera Verde Carrera de la Total
Rio Cali Mujer

Fuente: Secretaria de Deporte y Recreacion - Elaboracion Cali Como Vamos

Cali, una de las ciudades mas deportivas del mundo

Desde los juegos panamericanos en 1971 la ciudad de Cali continua realizando eventos
deportivos nacionales e internacionales. Gracias a este evento la ciudad tuvo una transformacion
urbanistica en torno a los escenarios deportivos, pues cuenta con el mayor numero de escenarios
deportivos comunitarios de todo el pais con 588 espacios distribuidos en sus 22 comunas y 15
corregimientos, esto y la importancia que se le ha dado al deporte, llevd a que la ciudad fuera
elegida para el afio 2019 como Capital Deportiva de América, dicho titulo fue otorgado por Aces
Europa, organizacion mundial de fomento al deporte, lo cual sin lugar a duda impulsara atin mas
a la ciudad en este ambito.
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En los ultimos siete afos la ciudad es anfitrion de cada vez mas eventos deportivos , tal como se
ve en la Tabla 8, la variable de Préctica deportiva se clasifica como oportunidad para la
académica Matsogi, ya que Cali ha realizado eventos como el Mundial de fatbol sub 20 en 2011,
los World Games 2013, Campeonato Mundial de Patinaje Artistico 2015, dos Copa Mundo de
Ciclismo de Pista 2015 y el Mundial de Futbol Sala de la FIFA 2016 y recientemente
Suramericano de Natacion 2017 entre muchos otros acogidos en la ciudad, la ubican como la
cuarta ciudad deportiva del continente americano después de Rio de Janeiro (Brasil), Vancouver
y Edmonton (Canadd) y la segunda de Sur América (Alcaldia de Santiago de Cali, 2017). A

continuacion, la Tabla 8 clasifica las variables del entorno cultural.

Tabla 8. Entorno cultural

VARIABLE AMENAZA | OPORTUNIDAD JUSTIFICACION
Es cada vez es mayor el ntimero de visitas o
Costumbres X partICIPaCIOTI Fle los calefios a aFt1V1dades
deportivas tipicas o representativas de la
ciudad.
. Factores como belleza, cuidado del cuerpo
H ’b t d . . ’ bl
abttos de X habitos de vida saludables, son cada vez mas
consumo . -
adoptados por la comunidad calefia.
La comunidad calefa asiste en mayor
Practica X proporcion a todo tipo de eventos deportivos
deportiva en los ultimos afios, lo cual demuestra gusto
por la practica del deporte.

4. Entorno politico
En referencia al componente de politica publica direccionado principalmente desde la Secretaria
del Deporte, Recreacion y Actividad Fisica que hace parte de la estructura de la Alcaldia de
Santiago de Cali, se establece la mision de “Servicio Deporte y Recreacion™ la cual tiene como
objetivo prestar los servicios de recreacion y deporte en espacios adecuados, mediante

actividades de Masificacion del Deporte, Iniciacion y Formacién Deportiva y Fomento de la
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Actividad Fisica, que satisfagan las necesidades y expectativas de la comunidad en el municipio

de Santiago de Cali (Secretaria del deporte y la recreacion, 2016)

La Alcaldia de Santiago de Cali ha desarrollado diversos programas para fomentar el deporte y la

recreacion a la ciudadania como se mencionan a continuacion:
Figura 10. Programas que fomentan el deporte y la recreacion en Cali

Fomento al Deporte y la
Recreacion

| I |

Deporvida — CIDF i

Vertiga Cuerpo y espiritu Vive el parque

Deporte  asociado y de Bicivida ) Cali se divierte y juega
rendimiento Carreras y Caminatas Cali acoge

Deporte escolar y universitario Canas y ganas

Deporte comunitario

Fuente: Secretaria de Deporte y la Recreacion. 2016

Dimension Organizaciones

Ligas deportivas: En el Departamento del Valle del Cauca se han organizado ligas deportivas,

de las cuales un 86% se ubican en la ciudad de Cali, con 43.

Gimnasios: La ciudad de Cali cuenta con 115 gimnasios.

Clubes deportivos: Son organismos de derecho privado, sin animo de lucro que cumplen

funciones de interés publico y social, Cali cuenta con 343 clubes.

Federaciones Cali: El municipio de Cali cuenta con 6 federaciones
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Figura 11. Federaciones Cali

DERACIO
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Fuente: Coldeportes, 2016.

En apoyo de la Gobernacion del Valle del Cauca y la Alcaldia de Santiago de Cali al desarrollo
de los diversos programas para fomentar el deporte y la recreacion a la ciudadania, se ve
reflejado en los indices de satisfaccion que ha aumentado entre el periodo 2008- 2015. La
secretaria de Deporte y la Recreacion promueve la operacion de trece programas de fomento
deportivo que beneficia a mas de 380.000 calefios los cuales son gratuitos, estas ofertas de
programas van dirigidos a todas las edades, sin distincion socioecondmica, ubicacion geografica

y para todas las condiciones fisicas.

Figura 12. Satisfaccion con la oferta recreativa y deportiva en Cali

Tendencia Histérica
% de satisfechos
75% 69%
70%
65%
60%
55%
50%
45%
40%
35%
30%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente: Cali Como Vamos, 2015. Encuesta de percepcion ciudadana. Base total 1.220 encuestas
ponderadas.

Soy Valle ;Oro Puro!
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Es la apuesta de Indervalle desde 16 de mayo de 2016 en el Plan de desarrollo en el Valle del
Cauca. La Gobernadora del Valle Dilian Francisca Toro Torres encabeza una estrategia que ya es
referente nacional como el programa “Valle Oro Puro”, tiene como fin incentivar
econémicamente a deportistas de los 42 municipios del Valle del Cauca. El Gobierno Nacional
invirtio un billon 700 mil millones en nueva infraestructura deportiva, gracias a estos aportes se

construyen mas de 80 obras en todos los municipios del departamento.

Indervalle

Este Departamento Administrativo liderado por su directora Clara Luz Roldan Gonzélez, ha
ratificado el compromiso con los deportistas, miembros del Sistema Nacional del Deporte y la
ciudadania en general frente al cumplimiento de la actividad fisica, recreativa, deportiva, social
comunitaria, durante el periodo del gobierno del presidente Juan Manuel Santos 2010-2018. En
este periodo se construyeron y adecuaron 77 escenarios deportivos para eventos internacionales,
en este mismo periodo se construyeron 1.112 escenarios y se invirtieron 1.7 billones para el

beneficio del deporte de altos logros y el recreativo. A continuacion

Tabla 9. Entorno politico

VARIABLE AMENAZA | OPORTUNIDAD JUSTIFICACION

Esta variable podria representar una amenaza
debido al alto numero de escuelas deportivas,

D1mer.151o¥1 X ligas, federaciones y escuelas en la ciudad, las
organizacional .
cuales son competencia para el Centro de
Entrenamiento Matsogi.
El Valle del Cauca esta pasando por su mejor
momento deportivo, gracias al apoyo de la
Gobernacion del Valle la cual tiene como
Gobernacion del X estrategia durante este periodo incentivar el
Valle deporte en la region, con el fin de hacer de

departamento cuna de deportistas de alto
rendimiento y ganadores de los diferentes

eventos deportivos nacionales e
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internacionales.

A nivel local la Secretaria de Deporte y la
Recreacion ha buscado fomentar la adopcion
X de habitos deportivos en la ciudad a través de
diferentes programas de deporte, actividad
fisica y recreacion.

Alcaldia de Cali
y Secretaria de
Deporte y la
Recreacion.

5. Entorno econdémico
El entorno econémico puede verse en muchos casos como un conjunto factores lejanos a la
organizacion, principalmente en pequeias y medianas empresas, las cuales se preocupan por
otros aspectos antes que las variables de éste entorno, sin embargo, en la actualidad factores
como la tasa de cambio, el producto interno bruto, las tasas de interés, entre otras, pueden afectar
drésticamente a un negocio por pequeilo que éste sea, pues tienen influencia en la dindmica del
mercado, en la oferta, en la demanda, en la viabilidad de los préstamos o en el precio de los

productos que la empresa adquiere tanto en el mercado internacional como en el nacional.

Una de las variables que mas afecta a los empresarios y sus compaiiias es la tasa de cambio,
principalmente en una economia tan versatil como lo es la colombiana. Es importante recordar
que la tasa de cambio, tal como la define el Banco de la Republica es aquella que “mide la
cantidad de pesos que se deben pagar por una unidad de moneda extranjera.” (Banco de la
Republica, n.d.-b); la moneda de referencia para Colombia y para casi todo el mundo en el
mercado internacional es el dolar. En el marco de esta variable se encuentra la devaluacion y
revaluacion del peso con respecto a la moneda de referencia, como se puede observar en la tabla
No. 9 que muestra el comportamiento de la inflacion y el tipo de cambio, la tasa representativa
del mercado se ha encontrado en un rango de entre los $1.913,98 y los $3.000,71 sin embargo es
importante tener en cuenta que el valor mostrado es con el cual cerro el afio, la variacion se

refleja mas fielmente al consultar el historico diario que custodia BanRep desde 1991, para no ir
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tan atrds y evaluando los datos de 2016, 2017 y lo corrido de 2018 hasta el 13 de septiembre, el

valor maximo alcanzado por la tasa en ese periodo fue de $3.434,89 en febrero de 2016, mientras

que el valor minimo durante el mismo periodo fue de $2.705,34 durante algunos dias de abril de

2018.

Tabla 10. Comportamiento de la inflacion y tipo de cambio

Medidas de inflacion Tasa de cambio y devaluacion
) Meta de Inflaciér_l al Inflacién b_ésica Inflacion del Devaluacién Devaluacion
Periodo inflacion 1/ consumidor (IPC sin productor TRM nominal real 2/
(IPC) alimentos) (IPP) 3/
2000 10,00 8,75 9,30 11,04 2.229,18 18,97 6,74
2001 8,00 7,65 6,48 6,93 2.291,18 2,78 -5,11
2002 6,00 6,99 5,35 9,28 2.864,79 25,04 13,77
2003 6,00 6,49 7,01 5,72 2.778,21 -3,02 4,30
2004 6,00 5,50 5,562 4 64 2.389,75 -13,98 -10,89
2005 5,00 4.85 412 2,06 2.284 22 -4.42 -2,50
2006 5,00 4,48 395 5,54 2.238,79 -1,99 0,12
2007 4,00 5,69 443 1,27 2.014,76 -10,01 -0,66
2008 4,00 7.67 511 9,00 2.243,59 11,36 2,73
2009 5,00 2,00 291 -2,18 2.044,23 -8,89 -2,75
2010 3,00 3,17 2,82 437 1.913,98 -6,37 -3.92
2011 3,00 3,73 313 5,51 194270 1,50 -1,07
2012 3,00 2,44 2,40 -2,95 1.768,23 -8,98 -2,74
2013 3,00 1,94 2,36 -0,49 1.926,83 8,97 6,15
2014 3.00 3,66 3.26 6,33 2.392,46 2417 7.49
2015 3,00 6,77 517 9,57 3.149,47 31,64 13,69
2016 3,00 5,75 514 1,62 3.000,71 4,72 -7,35
2017 3,00 4,09 5,01 1,85 2.984,00 -0,56 4,99

Fuente: Banco de la Republica, 2018

A continuacion, se muestra grafico de la Superintendencia Financiera de Colombia en el que se

evidencia la variacion de la TRM en los ultimos 6 meses de 2018.

Figura 13. Comportamiento TRM ultimos 6 meses 2018
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Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, n.d.

Esto es importante para las empresas pertenecientes al sector deportivo pues muchos de los
implementos y herramientas utilizadas para sus practicas son importadas al no producirse en el
pais, ya sea que sean compradas directamente en el exterior o compradas en el mercado nacional
a distribuidores, los precios van a ser desfavorables en el caso de que la tasa de cambio se

encuentre alta, es decir, se deba pagar mayor cantidad de pesos por un ddlar.

Otra de las variables importantes del entorno econdémico es la inflacion, la cual se puede definir
como un aumento generalizado de los precios de una economia, el cual puede ser dafiino para la
misma en cuanto a que desestimula la actividad productiva interna de un pais (Banco de la
Republica, n.d.-a). En Colombia la entidad encargada de controlar el crecimiento de los precios y
de velar por el poder adquisitivo de la moneda colombiana es el Banco de la Republica, quien
establece una meta de inflacion para el IPC (indice de Precios al Consumidor), esta meta se ha
fijado desde hace algunos afios en 3% con un rango de +/- 1%, sin embargo, como se puede
observar en la tabla anterior, la inflacioén en los ultimos tres afios ha estado por encima de dicho
rango, siendo el afio 2015 el pico mas alto (6,77%), si bien en los afios subsiguientes se ha
presentado una desaceleracion de la inflacion, aun no se logra estabilizarla dentro de 2% y el 4%.
Por otra parte, de la informacion registrada por ciudades para el afio 2017, Cali se ubica como la
tercera ciudad con mas aumento de la inflacion (4,28%), después de Bogota y Manizales con
4,63% vy 4,29% respectivamente (Portafolio, 2018a). En lo corrido del afio 2018, sin embargo, el
panorama es mas favorable, hasta el mes de agosto Santiago de Cali evidencia un porcentaje de
inflaciéon acumulado de 2,29%, cinco puntos porcentuales por debajo del registro nacional,

mientras que se proyecta que este afio se podria alcanzar la meta anual de inflacion y ubicarla en
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el rango establecido, siempre y cuando no ocurran imprevistos (El Pais, 2018), lo cual permitiria

a la poblacion calefia aumentar su gasto en otros rubros como el deporte y la recreacion.

Lo anterior se debe en gran medida al ciclo de relajamiento monetario que inici6 el Banco de la
Republica desde diciembre de 2016, durante el cual ha ido bajando la tasa de interés

paulatinamente, actualmente la tasa establecida por esta entidad se encuentra en 4,25% y segun
proyecciones se mantendra estable por lo que resta del afio 2018, en contraposicion las tasas de

captacion y colocacion en el mercado financiero se sitiian de la siguiente manera:

Tabla 11. Tasa de captacion

Semana del (ddfmm/aaaa) 24/09/2018 al (dd/mm/aaaa) 30/09/2018

Descripcion tasa de interés Tasa de interés - efectiva anual
Tasa de interés de los certificados de deposito a término 30 dias (DTF) 4,51%
Tasa de interés de los certificados de deposito a término 180 dias (COT180) 4.73%
Tasa de interés de los certificados de deposito a término 360 dias (COT360) 5,19%:
Tasa de interés de las corporaciones financieras (TCC) 4,00%

Fuente: Banco de la Republica, n.d.-c

Tabla 12. Tasas de colocacion

Interés Bancario Cte. (ConSumo y Interés Bancario Cte. (MicFocrédito)
Ordinario)

Interés Bancario Cte.[01/07/2018 -

Interés Bancario Cte.[(01/09/2018 - 30/09/2018)
30/09/2018)

o Microcrédito 36.81%
Consumo y Ordinario 19.81%

Tasa de Usura(01/09/2018 - Tasa de Usura(01/07/2018 -
30/09/2018) 30/09/2018)

Consumao y Ordinario 29.72% Microcredito 55.22%

Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia, n.d.
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Tabla 13. Entorno econémico

VARIABLE

AMENAZA

OPORTUNIDAD JUSTIFICACION

Tasa de Cambio

X

Variabilidad y poca estabilidad de la tasa de
cambio que puede afectar el capital de
inversion disponible de la empresa.

Inflacion

Inestabilidad de la economia, aumento de
precios en el mercado nacional que disminuye
poder adquisitivo del mercado objetivo.

Tasas de interés

Altas tasas de interés para financiacion de la
empresa mediante créditos.

Bajas tasas de interés para financiacion
mediante certificados de depdsito a término.

6. Entorno juridico

Normatividad

El deporte a nivel nacional cuenta con una estructura normativa que empieza con la Constitucion

Politica, a continuacion, se presentan algunas de las normas referentes a esta industria

(Coldeportes, 2013)

Tabla 14. Normatividad

NORMA

Art. 52 Constitucion Politica

de Colombia

Ley 181 de 1995

Ley 582 de 2000

DESCRIPCION

Mediante el cual se reconoce la recreacion, la practica del
deporte y el aprovechamiento del tiempo libre como
derechos de todas las personas, asi como parte de la
formacion integral del ser.

“Por el cual se dictan disposiciones para fomento del
deporte, la recreacion, el aprovechamiento del tiempo libre
v la Educacion Fisica y se crea el Sistema Nacional del
Deporte.”

“Por medio de la cual se define el deporte asociado de
personas con limitaciones fisicas, mentales o sensoriales, se
reforma la Ley 181 de 1995 y el Decreto 1228 de 1995, y se

dictan otras disposiciones.”
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“Por la cual se oficializa la Politica de Desarrollo Nacional

Ley 934 de 2004
y © de la Educacion Fisica y se dictan otras disposiciones”

Decreto reglamentario 0776 “Por el cual se dictan normas para el funcionamiento de los
de 1996 clubes deportivos profesionales.”
Fuente: Creacion propia a partir de (Coldeportes, 2013)

Legislacion laboral

La legislacion laboral esta constituida por el conjunto de normas y principios que regulan las
relaciones entre trabajadores y empleadores ya sean publicos o privados, buscando salvaguardar
los derechos y deberes inherentes a la actividad laboral y aquellos establecidos con la accion de
esta. Para ello existe en las normas colombianas el codigo sustantivo del trabajo el cual

especifica su finalidad en el articulo primero de él mismo:

“La finalidad primordial de este Codigo es la de lograr la justicia en las relaciones que surgen
entre empleadores y trabajadores, dentro de un espiritu de coordinacion economica y equilibrio

social.” (“Cdédigo Sustantivo Del Trabajo-2011,” 1950 Art. 1)

Estas normas rigen y regulan en todo el territorio colombiano y a toda persona que se encuentre
dentro de sus limites independientemente de su nacionalidad. Ahora bien ;a qué tipo de trabajo
aplican sus normas? pues bien el mismo codigo especifica que se aplicard al trabajo, entendido
como, “...toda actividad humana libre, ya sea material o intelectual, permanente o transitoria,
que una persona natural ejecuta conscientemente al servicio de otra, y cualquiera que sea su
finalidad...” (“Cddigo Sustantivo Del Trabajo-2011,” 1950) aclarando que dicha actividad debe
estar consignada y acordada mediante un contrato laboral entre las partes; el codigo reglamenta
entonces aspectos como los requisitos necesarios que debe tener un contrato, quiénes pueden

celebrarlo y las normas a cumplir por parte del empleador o quien haga de sus veces, registra

ademas los tipos de contrato, su ejecucion y efectos, es decir las obligaciones y prohibiciones de
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ambas partes implicadas, las formas de terminacion de los contratos. El cédigo hace referencia,
también, en uno de sus apartes a los contratos de varios trabajadores (enganches colectivos), a
los trabajadores nacionales y extranjeros, contratos de aprendizaje, entre otras muchas

regulaciones.

El Cédigo Sustantivo del Trabajo es supremamente amplio y contiene normas para casi todos los
aspectos relacionados con la actividad laboral, sin embargo el codigo tiene un sin fin de
modificaciones realizadas por decretos posteriores los cuales deben ser tomados en cuenta tanto
por empleadores como por trabajadores circunscritos por dichas normas, ademas el codigo ha
sido objeto de discusion en las instancias de la Corte Constitucional, la cual ha dado

declaraciones tanto de exequibilidad o inexequibilidad a varios articulos, mediante sentencia.

Matsogi al ser una empresa colombiana debe acogerse a las normas dispuestas en el codigo
descrito anteriormente, si bien en la actualidad no cuenta con personal vinculado, en el momento
en que se piense en aumentar la cobertura de la academia sera necesario tener en cuenta dichas

disposiciones.

Legislacion tributaria

La legislacion tributaria se refiere a aquellas normas y medidas implementadas por el Estado

para el recaudo de dinero (tributos) que le permitan financiar el gasto publico.

En Colombia se han realizado innumerables reformas tributarias buscando aumentar el recaudo y
reducir las brechas econdmicas, sociales y fisicas del territorio asi lo menciona la revista Dinero
en su articulo “Las 12 tributarias de Colombia” (Revista Dinero, 2015) en el que se identifican
las 13 intervenciones del Estado en estas leyes en un periodo de 24 afios realizando reformas en
varios aspectos tales como el aumento progresivo del IVA desde los afios 90 hasta llegar a una
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tasa general del 16% en 1995, creacion de impuestos a productos como la gasolina, transporte
aéreo, tabaco, cigarrillos y la entrada y reduccion de este impuesto para algunos bienes; la
entrada en vigencia desde 1998 del 2x1000 y su paulatino incremento hasta el 4x1000 en 2004,
el cual se ha mantenido hasta la actualidad y con perspectivas a continuar hasta 2018 y empezar

su desmonte paulatino a partir 2019.

La reforma tributaria de 2014 establecid, por ejemplo, el impuesto a la riqueza que para las
personas juridicas empez6 a disminuir un afo después de su entrada en vigor en el afio 2015, otra
de las modificaciones fue la creacion y establecimiento del aumento gradual de la sobretasa al

impuesto para la equidad, CREE, proyectado hasta el afio 2018 para alcanzar una tasa del 9%.

La reforma tributaria de 2016, por su parte aumento el Impuesto sobre las Ventas — IVA el cual
paso6 de 16% a un 19%, la base gravable con la cual se determina la declaracion de renta quedo
en el mismo nivel y se estipuld la penalizacion de los evasores con multas y penalizacion de
entre 4 y 9 afios (Reforma tributaria es la Ley 1819 de 2016, tras firma del presidente Santos,

2016).

Actualmente, el nuevo gobierno plantea una nueva reforma tributaria con el fin de direccionar el
sistema hacia lineamientos de los paises pertenecientes a la OCDE; el sistema de impuestos se
centrard mas en las personas naturales y se disminuiran los impuestos para las personas juridicas,
ademas se busca simplificar el sistema y aclarar conceptos y alcance del estatuto tributario, el
Ministerio de Hacienda expresa que el fin de esta reforma es que los grupos poblacionales con
mayores ingresos aumenten su gravamen y se subsidie a aquellos de menores ingresos,
adicionalmente plantea disminuir la carga impositiva a las empresas para que ésta quede en una

tasa cercana al 30% (Portafolio, 2018Db).
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Tabla 15. Entorno juridico

VARIABLE AMENAZA | OPORTUNIDAD JUSTIFICACION

Normatividad del deporte Posibilidad de alianzas con el sector

colombiano como sistema X
nacional del deporte

publico y los organismos
pertenecientes al Sistema Nacional

del Deporte.
Claridad en las normas Disminucion de la probabilidad de
laborales que rigen en el X conflictos laborales con colaboradores
territorio colombiano asociados a la organizacion
Variabilidad de la politica tributaria
Gran cantidad de del pais, cambios abruptos e
reformas tributarias X imposibilidad de proyectar
durante cortos lapsos de acertadamente comportamiento del
tiempo régimen tributario a seguir en el largo
plazo.
Probabilidad de Disminucion de gastos fijos por rubro

disminucion de carga de impuestos.
impositiva a las empresas

en Colombia

7. Entorno tecnologico
En cuanto a la tecnologia, esta se refleja en el sector del deporte, principalmente en los
implementos que se utilizan en las diferentes disciplinas, sin embargo, también se observa su
aplicacion en los eventos deportivos de competencia, por ejemplo, en los mundiales de fatbol
una tecnologia reciente es el llamado VAR un sistema de video arbitraje que ayuda a los arbitros
a tomar decisiones durante los partidos, por otra parte en natacion la tecnologia se aplica en los
instrumentos de medicidon de tiempo o en los materiales de los vestidos de bafio que usan los
nadadores, en Taeckwondo-do la tecnologia se refleja en mayor medida en la forma de medir los

puntos marcados durante los combates.

Desde hace afios se han desarrollado avances tecnoldgicos en el &mbito deportivo, la

nanotecnologia y la fibra de carbono es uno de los materiales que mas se usan para innumerables
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implementos deportivos, su ventaja consiste en lo liviano y duro del material lo que ofrece

durabilidad y resistencia al momento de usarlo.

Otro desarrollo usado en muchas otras disciplinas, los sensores son usados para recolectar
informacion en las jugadas realizadas o en los puntos marcados dependiendo del deporte en el

que se utilice.

Las microfibras usadas en muchos de los uniformes y ropa deportiva que mejoran aspectos como
la retencion de la humedad del atleta e incluso cuentan con sensores que detectan los signos

vitales, entre otros.

Por otra parte, la tecnologia usada en las competencias de algunas artes marciales para
determinar los puntos que marcan los competidores estd en constante desarrollo, el Tackwon-Do
WTF por ejemplo, usa petos con sensores electronicos que detectan los golpes recibidos, esto
busca eliminar el error humano de los jueces al momento de asignar puntos a un competidor, con
lo que se pretende dar mayor objetividad a la disciplina olimpica, sin embargo, esta tecnologia ha
creado mucha polémica pues para algunos, se ha perdido la vistosidad del deporte pues ahora es
mas importante pegarle al peto que marcar puntos con técnica y agilidad. El Taekwon- Do ITF
por su parte, se ha enfocado en desarrollar métodos para agilizar la asignacion de puntos por
parte de los jueces a los competidores, tradicionalmente los jueces de esquina que asignan los
puntos durante los combates, los van apuntando en un formato que posteriormente entregan a la
mesa principal para el conteo y la determinacion del ganador del combate; durante el Gltimo
mundial de la disciplina se usé una especie de app con la que los jueces iban marcando al
competidor los puntos que consideraban habia hecho, la informacion se reflejaba en tiempo real

en una pantalla (ITF World Champinoship, 2018). Atn es necesario pulir la tecnologia, pero
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como se puede observar es un tema que cada vez se incluye de forma mas fuerte en las artes

marciales.

Tabla 16. Entorno tecnologico

VARIABLE AMENAZA | OPORTUNIDAD JUSTIFICACION

Mejora de precision, tiempo,
durabilidad de actividades,
X implementos, costos.

I+D constante en
herramientas, materiales
y software para

., Mayor atractivo para el publico
aplicacion en el deporte. 4 P P

cuando se incluye la tecnologia.

Aumento de la velocidad
con la que se realizan Adaptacion de practicas y tecnologia
desarrollos tecnologicos a de otras disciplinas a la propia.

nivel mundial.

3.1.2 Analisis interno

El andlisis interno permite definir las fortalezas, debilidades de la empresa al identificar las
destrezas, ventajas y factores claves de éxito que existen al interior de la organizacion, asi como
los principales elementos o factores positivos y negativos. A continuacidn, se realizard un
analisis de los diferentes factores interno, a partir de estas descripciones se presentard una tabla
con las variables que se consideran relevantes con la respectiva clasificacion en debilidad o

fortaleza y la justificacion de la misma.

1. Planeacion

La organizacion Centro de Entrenamiento Matsogi no cuenta con planes estratégicos como
mision, objetivos y planes de la empresa explicitos tal como menciona el Gerente “Se esta
fallando en la planeacion, ya que no tenemos una adecuada planeacion, eso incluye planeacion

econdémica, de mercadeo, entre otras” (Gerente, Comunicacion personal, 2018).
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Si bien estos planes estratégicos no se encuentran definidos formalmente, el gerente concibe
como objetivo principal el crecimiento, lo anterior contempla el cubrimiento estratégico de la
ciudad de Cali a mediano plazo y como objetivo a largo plazo, aumentar la cobertura en el

departamento del Valle del Cauca.

Dentro de las actividades clave de la organizacion el Gerente considera fundamental realizar
formacion y capacitaciones constantes a los instructores, ya que €l considera necesario
actualizarse y participar en programas de capacitacion que les permitan mantenerse al dia en
cuanto a los diferentes enfoques educativos, metodoldgicos y didacticos del tackwondo, con el

fin de brindarles a los alumnos la mejor ensefianza.

Por otra parte la organizacion realiza planes periddicos, aunque estos no se encuentran definidos
formalmente, ni el paso a paso de estos procesos se hallan documentados, el Gerente menciona
realizar los siguientes planes “compra de insumos, planeacion de adquisicion de nuevos espacios
para desarrollar las clases, contratacion de personal de acuerdo a la demanda” (Gerente

Comunicacion personal, 2018), en un horizonte de tiempo de 3 meses.

Tabla 17. Variables de planeacion

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD
Mision y vision X
Funciones X
Elaboracion de planes X

2. Organizacion
La empresa Matsogi no cuenta con organigrama definido ya que el Gerente se encarga de
realizar todas las funciones administrativas y operativas de la organizacion. “Viendo la empresa

desde una perspectiva mas amplia, en este momento yo me encargo de hacer todo” (Gerente
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Comunicacion personal, 2018), el Gerente y a la vez propietario se encarga de preparar y
planificar las clases, adecuar el espacio (esto incluye los elementos que seran utilizados), dictar
las clases, gestionar los insumos (uniformes), realizar los cobros de las mensualidades a los

alumnos, preparar y emitir diferentes comunicados dirigidos a los padres de familia.

La organizacion no cuenta con asesores externos que realicen alguna actividad dentro de la
misma, no obstante, en las tltimas semanas un alumno se ha encargado de realizar algunas
actividades de publicidad, manejo de pagina web, entre otras actividades de marketing. Vale la
pena aclarar que esta actividad la realiza el alumno de forma voluntaria, por lo tanto, no recibe
remuneracion; por otra parte, se presenta una comunicacion constante y asertiva con éste y los
demas alumnos que apoyan en actividades administrativas, lo cual permite el cumplimiento de

dichas actividades.

Dicho lo anterior, el Gerente considera necesario el crecimiento de la estructura organizacional,
la primera fase estaria compuesta por la creacion de cuatro cargos, uno cuya funcidn consista en
desempefiar actividades contables, otro en realizar actividades comerciales y de marketing, un
tercero le corresponderia el manejo de la informacion espacial y base de datos, y finalmente un
supervisor que se encargue de coordinar las funciones de los anteriores. En esta primera etapa el
Gerente se considera capaz de poder llevar a cabo la contratacion de dicho personal, sin
embargo, reconoce que seria necesario contar en una segunda etapa con un profesional en
recursos humanos al cual le delegaria a futuro actividades de reclutamiento, seleccion,

contratacion, induccion, bienestar del personal, entre otras actividades propias de este cargo.

Actualmente el Gerente ha realizado una alianza estratégica con otras academias de Tackwondo

e Instructores de la ciudad, por medio de la Asociacion ARCO, la cual busca fortalecer este
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mercado en Cali y el Valle del Cauca, generar un apoyo entre los miembros y de esta manera
impulsar el crecimiento de empresas menormente estructuradas, para ello se mantiene con la
asociacion e instructores una comunicacion constante la cual es primordial para sacarle provecho

a dicha alianza, ademas

El gerente no ha definido niveles para la toma de decisiones programadas, de rutina o no
programadas, ¢l toma las decisiones a criterio personal basandose en su experiencia y las

consecuencias o resultados de estas se reflejan a corto y a mediano plazo.

Tabla 18. Variables de organizacion

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD
Organigrama X
Comunicacion entre cargos X
Cargos de unidades definidos X
Existencia de asesores externos X
Toma de decisiones X

3. Direccion

El gerente caracteriza su estilo de direccion como autocratico-participativo “Las decisiones las
tomo yo, en ocasiones hay alguna asesoria por parte de las personas que estan alrededor mio,
pero finalmente yo soy quien toma las decisiones” (Gerente Comunicacion personal, 2018).
Debido a que el Gerente no tiene personal a cargo algunas veces delega la ensefianza a algunos
alumnos que se encuentran en capacidad de ser instructores, asi mismo las actividades de

servicio al publico, por ejemplo, el cobro de mensualidades.

Mediante el buen manejo de relaciones interpersonales y otorgando participacion a las personas
que estan alrededor suyo, el gerente trata de propicia un buen ambiente laboral y constante
trabajo en equipo, impulsando a aquellos alumnos con avanzado grado de ensefianza, abrir otros
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puntos de ensefianza bajo el nombre de Matsogi, considerando que es una empresa que goza

mediano reconocimiento dentro de la Asociacion ARCO.

El gerente reconoce no se encuentra a la altura de las responsabilidades y la funciones “No soy el
idoneo para todas las tareas que estoy haciendo, jeso lo reconozco!, tengo una vision muy
sesgada de ingenieria y contabilidad, mi desarrollo ha sido muy empirico”. Finalmente reconoce
que la direccion no es eficaz “Hasta el momento no es eficaz, por ese motivo es la busqueda de
este proceso, le hace falta planeacion, pues si se planea adecuadamente se pueden tomar

decisiones mas asertivas” (Gerente Comunicacion personal, 2018).

Tabla 19. Variables de direccion

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD

Estilo de direccion X

Delegacion de autoridad

Equipos de trabajo

| | A

Relaciones de poder

4. Control

La organizacion no tiene definido un sistema de gestion de control, ni auditoria interna y/o
externa, sin embargo el Gerente expresa las areas donde considera deberia prestar atencion y
realizar controles para el buen funcionamiento de la Academia “Debe haber un control en el
seguimiento de los alumnos en general, en ocasiones los chicos son muy volatiles, por eso debe
haber un control de cdmo se sienten con el proceso de aprendizaje y por supuesto en la

contabilidad” (Gerente Comunicacion personal, 2018).

Actualmente el Gerente diagnostica la satisfaccion de sus clientes por medio de la interpretacion
de las actitudes de los alumnos dentro de la clase, sus expresiones, sugerencias y motivacion.
Ademas de realizar una evaluacion de comportamientos de los alumnos en la clase, el gerente
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realiza un acercamiento con los padres de familias antes o después de los entrenamientos, de esta

manera los requerimientos de los alumnos y padres de familia son tenidos en cuenta de por €.

Tabla 20. Variables de control

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD

Sistema de control de gestion

Control sobre areas o procesos

Auditorias

| A | A

Realizacion de informes

5. Cultura

El respeto, confianza y la disciplina son valores que se ven inmersos en la filosofia del
tackwondo, debido a que este arte marcial se basa en estos principios que son transmitidos a los
alumnos e instructores por medio de las practicas. Toda persona que desea formarse en este
deporte de combate debe realizar un juramento, “cada clase busca enfocarse y ahondar en temas
como el respeto, la cortesia, la integridad, la perseverancia, autocontrol y espiritu indomable,
esos son los valores que menciona el juramento y después de habla de respetar a instructores y a
mayores, nunca haré mal uso de tackwondo, seré¢ un campeoén de la libertad y la justicia
buscando siempre un mundo mejor, construiré un mundo mas pacifico.” (Gerente Comunicacion

personal, 2018).

El tackwondo méas que ser un deporte, es un arte marcial que fue disefiado para la guerra y esta
compuesto por diversas técnicas de defensa personal como patadas, pufios y bloqueos que
podrian ocasionar lesiones graves e incluso es posible causarle la muerte al contrincante. El
principal objetivo de la organizacion es formar personas de calidad para la sociedad, los valores

que se perciben en las clases son respeto, disciplina y autocontrol.
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El Gerente trata de propiciar un clima agradable y familiar con los alumnos que se encuentran en
una etapa avanzada de aprendizaje, ademas de realizar los entrenos rutinarios, este anade
técnicas de ensefianza a los alumnos, ensefia como se realiza este proceso y el know how
organizacion. En cuanto al clima laboral inicamente del Gerente, €l lo define “Estresante”
puesto que ademas de ser el Gerente y propietario de esta organizacion y realizar todas las
funciones de esta, también es funcionario de la Alcaldia de Santiago de Cali y dicta clases de
ingenieria. La definicion de “estresante” es una citacion del Gerente desde su perspectiva,
refiriéndose a la carga laboral frente a sus funciones y las actividades que realiza por fuera de la
academia como funcionario publico, mas no desde el punto de vista del clima organizacional en

general.

Tabla 21. Variables de cultura

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD
Valores, creencias, tradiciones o X
patrones de comportamiento
Clima organizacional X

6. Gestion y situacion comercial

El Centro de Entrenamiento Matsogi tiene dos principales mercados, el primero de ellos es el de
los nifios entre los 4 y los 13 afios quienes, seglin la lectura del mercado que realiza el gerente y
en sus propias palabras “requieren de mucha disciplina y en la casa no la tienen, entonces a
nosotros nos recomiendan psicélogos y demas...” (Gerente Comunicacion personal, 2018). El
segundo target de mercado son los jovenes y adultos jovenes de los 14 afios en adelante. Desde
una clasificacion por estratos, los targets principales son los estratos 3 y 4; como mercados

potenciales los estratos 5 y 6; los nifios entre los 2 y 4 afios y los adultos mayores.

84



De la lectura del mercado, el gerente identifica como motivacion de sus clientes la diversion
principalmente cuando se trata de los nifios (4 a 13 afios), de los padres un complemento a la
disciplina y actividades de sus hijos, de los jovenes y adultos (14 en adelante) el gerente
identifica la necesidad de emocion, sobre todo aquella que ofrece la lucha, textualmente indico
que “el que se mete a un arte marcial a esa edad es porque quiere aprender a pelear o quiere
aprender a defenderse...” (Gerente Comunicacion personal, 2018), la parte de la salud y del

acondicionamiento fisico las personas los buscan mas en el gimnasio.

Los servicios que ofrece actualmente la academia se reduce a las clases de Tackwon-Do que
incluyen la recreacion para los nifios, defensa personal, acondicionamiento fisico, combate y la
parte técnica. Se tiene como proyecto ampliar ese portafolio con clases de yoga y crossfit como

en algiin momento lleg6 a ofertar.

En cuanto a la participacion en el mercado con respecto a la competencia, la empresa no tiene
identificado su porcentaje de participacion, asi como tampoco ha definido una estrategia para
enfrentar a dicha competencia; los clientes son captados mediante la estrategia de voz a voz y
aun asi el gerente expresa que la vinculacion de alumnos se ha mantenido constante desde el

1nicio.

En el ambito del mercadeo el gerente indica que no se han establecido hasta el momento
objetivos claros, implicitamente se busca con el voz a voz y los volantes informar a la poblacion
sobre la actividad que se estéd llevando a cabo y sus beneficios, adicionalmente el gerente expresa
que su principal estrategia es el voz a voz pues ésta permite contar una experiencia completa, sus

beneficios y le permite a la persona transmitir a otra lo que ha recibido en las clases (Gerente
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Comunicacion personal, 2018). En ese orden de ideas el gerente tiene claro que la promocion y

la publicidad realizadas actualmente no son eficaces y que podria mejorarse.

Por otra parte, el precio de las clases se fija de acuerdo con el estrato del sector en el que se estén
dictando las clases y dependiendo de la cantidad de horas semanales que se ofrezcan, con ello se

establece la mensualidad que deben cancelar los alumnos.

Tabla 22. Variables de gestion y situacion comercial

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD

Identificacion de los clientes actuales X

y potenciales

Portafolio de servicios X
Lectura y caracterizacion del mercado X
Estrategias frente a la competencia X
Captacion y vinculacion de clientes X

Estrategias y objetivos de mercado X
Precio del servicio X

7. Gestion y situacion contable y financiera

El gerente del Centro de Entrenamiento Matsogi en cuanto a su gestion financiera expresa que
los aspectos de rentabilidad del capital son satisfactorios al igual que la liquidez que posee la
academia, sin embargo, no se encuentra evidencia documental que lo respalde, debido a que al

ser un emprendimiento alin no cuenta con adecuado registro contable y financiero.

En cuanto a la rotacion el gerente indica que la rotacion de la cartera es regular, si bien es una
cartera sana se presentan algunos casos atipicos en los que un par de alumnos se demoran en
cancelar la mensualidad, en palabras del gerente “tengo a una persona en la mira, ya debe varios

meses, entonces ahi afecta la filantropia, porque una nifia que va todos los dias, entusiasmada y
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decirle: “no puedes venir porque tu abuelo no ha pagado...” (Gerente Comunicacion personal,
2018). En el caso de los adultos sucede algo similar, entonces esos casos aislados provocan que

en ocasiones la rotacion de la cartera no sea tan fluida, pero no es el comun denominador.

Haciendo referencia a los costos y mas exactamente a si su nivel es aceptable para la gerencia, se
evidencia un muy buen comportamiento respecto a éstos, pues realmente los costos actuales se
reducen al rubro de arriendo por el espacio en el que se imparten las clases y la inversion
necesaria para la renovacion de equipo y /o implementos que con el paso de tiempo se van

depreciando.

Uno de los aspectos importantes es la financiacion externa y para qué se destinarian dichos
fondos, el gerente es consciente de la necesidad de buscar en algin momento, dicha financiacion,
necesaria para impulsar el crecimiento de Matsogi, en primera instancia se invertiria en la
construccion o adquisicion de una sede “satélite” diferente a como es en la actualidad que
funciona en una JAC (Junta de Accion Comunal) sino en un espacio propio, sin embargo

actualmente no se cuenta con planes de financiamiento.

En cuanto al sistema de costos y gastos el gerente admite que si bien es conocedor de cuanto
deben ser sus ingresos mensuales la forma de controlarlos es escueta pues se realiza mediante
check list de las personas que van pagando la mensualidad, en cuanto a los gastos inicamente se
contempla el del arriendo, en ese orden de ideas, la academia no cuenta con un sistema de costos
operativos y administrativos, adicional a ello, actualmente no se usan sistemas tecnologicos que
permitan una adecuada administracion financiera de la empresa, no obstante el gerente tiene

como proyecto desarrollar un sistema de informacion que le permita integrar diferentes datos de
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forma que faciliten la administracion y contribuyan al crecimiento, solidificacién y organizacion

de Matsogi.

Tabla 23. Variables de gestion y situacion contable y financiera

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD
Rentabilidad del capital X
Liquidez X
Rotacioén de cartera X
Nivel de los costos X
Financiamiento interno actual X
Sistema de costos, gastos y presupuestos X

8. Procesos y produccion

Las clases de Tackwon-Do que se dictan tienen una duraciéon promedio de una hora, inicia con
un calentamiento, dos contenidos que pueden ser movimientos basicos, formas, combate, defensa
personal, rompimientos o acondicionamiento fisico y culmina con elasticidad. Los contenidos

varian dependiendo la programacion que el instructor le dé a su clase.

Los niveles de aprendizaje se dividen por cinturones, al ser un arte marcial, son 10 grados desde
blanco hasta el cinturdn rojo punta negra, una vez en negro los grados se denominan danes y van

hasta el noveno dan.

En cada grado se ensefia un programa que se compone de técnicas de mano, técnicas de pie,
posturas y formas, de igual manera los tiempos para ascender de grado son diferentes, desde
blanco hasta amarillo punta verde se realiza examen cada tres meses, en adelante se realiza
examen cada seis meses, al alcanzar el cinturon rojo punta negra se debe esperar un afio para

ascender a primer dan y a partir de alli los afios para hacer examen van en aumento.
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Otro aspecto importante son los elementos utilizados para impartir las clases, el mas importante
de ellos es el tatami, que es el piso en foamy de 2,5 cm en el cual se realizan las practicas de
Taekwon-DO el gerente lo considera importante pues “es una cuestion de seguridad y confort
para los alumnos...” (Gerente Comunicacion personal, 2018), se utilizan adicionalmente se
utilizan otros implementos como focos de mano, targets, paletas, conos, aros, balones de pilates,
bandas de resistencia, entre otros. La inversion realizada en dichos implementos ha contribuido
al mejoramiento de la productividad, al buen desarrollo de las clases y a la solidificacion del
negocio pues le otorga un estatus frente a los clientes y le permite a los alumnos desarrollar

adecuadamente sus practicas de Tackwon-do.

En cuanto a la programacion de las clases, el Centro de Entrenamiento Matsogi cuenta
actualmente con dos dias de clase, cada uno con dos horarios, uno para nifios y el otro para
adultos, el gerente expresa que es factible aumentar la cantidad de clases programadas con el fin
de cubrir mayor parte del mercado, sin embargo, su programacion dependera del nicho de

mercado al que se apunte.

Refiriéndose al espacio fisico en el que actualmente se dictan las clases, éste no se encuentra
adaptado especificamente para una academia de Tackwon-Do no obstante cumple con los
requisitos minimos para permitir la practica los cuales son: contar con un espacio despejado de al
menos 80 m” y tener un espacio que haga las veces de bodega en el que se puedan almacenar los
implementos para las clases; la junta de accion comunal en la que Matsogi funciona actualmente
cuenta con dichas caracteristicas, ademas de servicios sanitarios y de estar ubicado en un primer

piso que facilita el acceso.
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Por otra parte, el control de calidad al servicio ofertado se realiza de forma empirica, no
estructurada pues se lleva a cabo mediante comunicacion directa con los padres de familia en el
caso de los nifios y con los adultos de igual forma se realiza seguimiento constante a sus
apreciaciones sobre el servicio, esta comunicacion directa con los clientes permite identificar en

cierta medida, aunque no de forma suficiente, el grado de satisfaccion del cliente.

Continuando con el ambito de las compras que realiza el Centro de Entrenamiento Matsogi el
gerente indica que el procedimiento varia dependiendo del implemento que se requiera, con los
uniformes por ejemplo, ya se realiz6 un proceso de seleccion del distribuidor basandose en el
precio y calidad ofrecida, éstas compras se manejan por encargo, las personas indican la cantidad
de uniformes que desean adquirir, de acuerdo a ello, el gerente realiza orden de compra y el
proveedor, una vez recibido el pago procede con el envio. Es diferente con el resto de
implementos, aquellos que se utilizan en las clases existen algunos que el mismo gerente produce
y otros que son comprados en almacenes como Dismovel al que el gerente cuenta con afiliacion
por lo que le ofrecen mejores precios, asi como en algunos casos la compra se realiza por
internet, pero no se cuenta con un proceso formalmente establecido, asi como tampoco cuenta
con una base de datos de sus proveedores, inicamente posee de los dos proveedores principales,
catalogos con las referencias y precios de los productos que éstos ofrecen. Finalmente, el gerente
expresa que actualmente no cuenta con un proceso de control sobre las 6rdenes de compra que

realiza.
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Tabla 24. Variables de procesos y produccion

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD
Conocimiento y solidez del proceso de X
ensenanza
Programacion de las clases X
Implementos utilizados durante los X
entrenos
Infraestructura

Control de calidad al servicio

| A A

Gestion de compras a proveedores

9. Gestion humana

Al ser una pequeia empresa en la que actualmente la cabeza realiza todas las actividades y no
cuenta con personal contratado el componente de gestion humana atn no se ha desarrollado en la
academia, sin embargo, el gerente tiene como objetivo crecer para lo cual necesitara en algiun
momento aumentar el personal del Centro de Entrenamiento, en ese orden de ideas durante la
entrevista el propietario indico que es muy conveniente en ese punto establecer procesos claros
de reclutamiento, seleccion, induccion y capacitacion del personal, con el fin de alinear a toda

gente con los ideales de la empresa (Gerente Comunicacion personal, 2018).

Tabla 25. Variables de gestion humana

VARIABLE FORTALEZA DEBILIDAD

Procesos de reclutamiento

Procesos de seleccion

Procesos de induccion

| A A A

Procesos de capacitacion
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3.1.3 Matrices EFE, EFI Y DOFA
Tabla 26. MATRIZ EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS - EFE

No. FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIF |PONDERADO
OPORTUNIDADES
1 | Tamaiio de la poblacion 11% 2 0,22
2 |Nivel de consumo de la poblacion calefia 8% 2 0,16
3 | Costumbres 8% 1 0,08
4 | Habitos de consumo 6% 1 0,06
5 | Fomento del deporte por parte de entidades estatales 10% 2 0,20
6 | Normatividad del deporte como sistema nacional 9% 1 0,09
7 Probabil.idad de disminucion de carga impositiva a las empresas en 7% 3 0,21
Colombia
8 | I+D tecnoldgico permanente aplicado al deporte 5% 1 0,05
Auge de la responsabilidad social y ambiental 3% 1 0,03
AMENAZAS

10 | Gran cantidad de competidores en el mercado 11% 3 0,33
11 | Volatilidad de la tasa de cambio 3% 2 0,06
12 | Niveles de inflacion 4% 2 0,08
13 | Altas tasas de interés 7% 2 0,14
14 | Reformas tributarias constantes 5% 2 0,10
15 | Nivel de pobreza de la ciudad 3% 1 0,03
100% 1,84

Los resultados obtenidos en esta evaluacion de factores externos arrojan como resultado una puntuacion de 1,84 lo que se traduce en
una pobre, pero no del todo mala, capitalizacion de las oportunidades, asi como una deficiente capacidad para minimizar las amenazas
externas, sin embargo, evidencia de igual forma la oportunidad de realizar mejoras sustanciales en la organizacion para mejorar su

capacidad de respuesta frente al entorno.
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Tabla 27. MATRIZ EVALUACION DE FACTORES INTERNOS — EFI

No. FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO CALIF |PONDERADO
FORTALEZAS
1 | Estilo de direccién participativo 9% 4 0,36
2 | Delegacion de autoridad 6% 4 0,24
3 |Identificacién de clientes actuales y potenciales 6% 4 0,24
4 |Rentabilidad del negocio 7% 4 0,28
5 Bajos niveles de costos 7% 4 0,28
6 | Conocimiento del negocio y su actividad 4% 3 0,12
7 | Programacion de las clases 2% 3 0,06
8 | Sistema de valores, creencias y patrones de comportamiento 4% 3 0,12
DEBILIDADES
9 | Planeacion estratégica (mision, vision y elaboracion de estrategias) 9% 2 0,18
10 | Portafolio de servicios 5% 2 0,1
11 | Definicion del organigrama 8% 2 0,16
12 | Sistema de control de la gestion y los procesos 9% 2 0,18
13 | Lectura y caracterizacién del mercado 3% 2 0,06
14 | Estrategias y objetivos de mercadeo 8% 2 0,16
15 |Planes de financiacion 3% 1 0,03
16 | Control de calidad sobre el servicio 3% 1 0,03
17 | Gestion de compras y proveedores 3% 1 0,03
18 | Proceso de reclutamiento 1% 1 0,01
19 | Proceso de seleccion 1% 1 0,01
20 | Proceso de induccion 1% 1 0,01
21 | Procesos de capacitacion 1% 1 0,01
100% 2,67

En cuanto al andlisis interno, la puntuacion obtenida de 2,67 indica que la organizacion posee un ambiente interno sélido que cuenta
con fortalezas importantes, no obstante, las debilidades que presenta son relevantes para su adecuado funcionamiento por lo cual es

importante que la empresa trabaje en mejorarlas.



Tabla 28. Matriz DOFA

MATRIZ DOFA
CENTRO DE ENTRENAMIENTO
MATSOGI

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Sistema de valores, creencias y patrones de
comportamiento

Delegacion de autoridad

Identificacion de clientes actuales y potenciales
Estilo de direccion participativo

Rentabilidad del negocio

Bajos niveles de costos

Conocimiento del negocio y su actividad
Programacion de las clases

Planeacion estratégica (mision, vision y elaboracion de
estrategias)

Portafolio de servicios

Definicion del organigrama

Sistema de control de la gestion y los procesos
Lectura y caracterizacion del mercado
Estrategias y objetivos de mercadeo

Planes de financiacion

Control de calidad sobre el servicio

Gestion de compras y proveedores

Definicion de procesos de gestion humana

Tamafio de la poblacion ESTRTEGIAS FO ESTRTEGIAS DO
Nivel de consumo de la poblacién calefia 1. Aprovechar los programas estatales de fomento al
) Costumbres 1. Explotar la rentabilidad y los bajos costos para de£) orte y la normatividad para buscar financiacion
2 | Habitos de consumo aumentar la cobertura del Centro de Entrenamiento | o oo . )
= . Matsoei v asf aprovechar el tamafio v las 2. Aprovechar el tamafio del mercado y la variedad en los
g | Fomento del deporte por parte de entidades gl y asiap . )Y habitos de consumo de servicios deportivos para
Z. | estatales caracteristicas de la poblacion calefia. diversificar el portafolio de la empresa
D .
[ .. . . . .
x | Normatividad del deporte como sistema nacional 2. Utilizar los conocimientos del negocio y la 3. Aut'nen'ta}r cantidad de personal Vlngulado ala .,
2 Probabilidad de disminucion d . > . . organizacion para aprovechar el tamafio de la poblacion
& | Probabilidad de disminucién de carga mmpositiva a | solidez del sistema de valores para aprovechar los calefia
las empresas en Colombia programas estatales de fomento al deporte y la . .,
1D ¢ logi te anlicado al denort normatividad vieente 4. Formalizar los procesos de gestion humana
eenologico permanente aplicado al deporte gente. garantizando su adecuado funcionamiento y calidad del
Auge de la responsabilidad social y ambiental recurso humano.
ESTRTEGIAS FA ESTRTEGIAS DA
Gran cantidad de competidores en el mercado . 1. Desarrollar estrategias de marketing como publicidad
. . . 1. Procurar mantener bajos costos y alto margen de . . ., L.
Volatilidad de la tasa de cambio o . . . .| mediante redes sociales, creacion de pagina web y
< utilidad para contrarrestar los niveles inflacionarios - .
N ] . . . volanteo, para posicionar al Centro de Entrenamiento
< | Niveles de inflacién del pais, las reformas tributarias y la volatilidad de .
Z las tasas de cambio Matsogi en el mercado.
E Altas tasas de interés 2. Potencializar la difusion al mercado actual y 2 Consolldgr los procesos mtgmos de la organizacion
< ; ; otencial, de los beneficios de la practica deportiva | Do formalizar su funcionamiento.
Reformas tributarias constantes p o c1os de 1a pre aep 3. Iniciar proyecto de expansion con la adquisicion y
. . para consolidar la fidelizacidn y satisfaccion de los . L.
Nivel de pobreza de la ciudad clientes apertura de una nueva sede ubicada estratégicamente en
’ la ciudad.
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3.2 ESTRATEGIA Y MAPA ESTRATEGICO

ESTRATEGIA: Recorte de costos y consolidacion de mercado.

Figura 14. Matriz Interna - Externa

Matriz Interna - Externa

Puntajes totales ponderados de EFI 2,67

Fuerte Promedio Débil
3.0a4.0 2.0a299 1.0a1.99
Alto
4.0a3.99
Puntajes
totales Medio VI
ponderados 2.0a2.99
EFE 1,84

IX

Bajo
1.0a1.99

Resultado
Cosechar o desinvertir

Fuente: Elaboracion propia

Basandose en la informacion de las matrices EFE y EFI, la matriz IE permiti6 evaluar a la
organizacion tomando en cuenta sus Factores Internos (Fortalezas y Debilidades) y sus Factores
Externos (Oportunidades y Amenazas) realizar un analisis diagndstico y tomar decisiones
estratégicas. El resultado que se obtuvo en la este matriz fue la posicion XIII, lo cual corresponde
a la estrategia de Cosechar y desinvertir, esta estrategia estd enfocada en explotar la rentabilidad
y bajos costos que tiene la organizacion, lo anterior concluye que actualmente la organizacion no
estd formalmente organizada y no realiza control interno, lo que esta directamente relacionada
con el control de gastos. Por lo anterior, la estrategia a realizar consistira en el recorte de costos y

consolidacion de mercado.
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Figura 15. Mapa estratégico

ESTRATEGIA DE RECORTE DE COSTOS Y
CONSOLIDACION DE MERCADO
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~—

\\\

APRENDIZAJE

3.3 ESTRUCTURA FUNCIONAL

Dado que la estructura depende de la estrategia, para este caso la estrategia principal de la
organizacion esta enfocada en reduccion de costo y consolidacion de mercado, la estructura mas
conveniente de acuerdo con las necesidades de la organizacién es la estructura funcional, ya que
debido a su forma es mas rapida, flexible y permite mantener bajos costos, ademas, la relacion y
comunicacion entre superiores y colaboradores es mas cercana, lo cual facilita la toma de

decisiones mas agil.
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Figura 16. Estructura organizacional actual

GERENTE

APRENDIZ DE
ENSENANZA

Fuente: Elaboracion propia

Figura 17. Estructura organizacional propuesta

GERENCIA
----------- CONTABILIDAD

GESTION
HUMANA MERCADEO
ASISTENTE DE
ASISTENTE MARKETING

Fuente: Elaboracion propia

Debido a que actualmente en la organizacion el Gerente es quien realiza todas las funciones, la
estructura propuesta se compone de la creacion de nuevos cargos, por lo tanto, habra mas

delegacion de funciones, responsabilidades, vinculacion de personal.

Gerencia: Serd la autoridad formal de la organizacion, tendré la responsabilidad de establecer
metas y objetivos, realizacion y puesta en marcha de la planeacion estratégica y velar por el buen

funcionamiento de todas las areas.
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Financiera: El 4rea de contabilidad se localiza como linea Staff, brindando apoyo a la
organizacion, responsable de realizar las funciones contables y todo lo concerniente a la

elaboracion de balances generales, estados de resultados y demas documentos contables.

Ensenanza: Esta area de la estructura se propone sea una subdivision por el tipo de clientes que
atiende la organizacion, es decir en nifios y adultos, esto permite mayor especializacion de los

instructores a la hora de realizar sus labores de ensefianza.

Gestion humana: Estd compuesto por un Asistente de Gestion Humana encargado de realizar los
procesos correspondientes a esta area, como reclutamiento, seleccion, contratacion, induccion y

capacitacion.

Mercadeo: La publicidad estara a cargo de un Asistente de Marketing el cual sera responsable de
administrar la pagina web, las redes sociales, creacion de volantes y demas actividades
relacionadas con campaias publicitarias, ademas, estara encargado del area comercial y

concusion de clientes potenciales.

Esta estructura, entonces, permite a la empresa un control sobre sus costos al poder definir por
area funcional un presupuesto, asi como también le permite formalizar y acentuar canales de
comunicacion y autoridad claros que contribuyan al posicionamiento en el mercado,
complementandose simultdneamente con los procesos que encadenaran los esfuerzos realizados

por cada area funcional.

98



3.4 CUADRO DE MANDO ESTRATEGICO

A partir del mapa estratégico, se desarroll6 el cuadro de mando estratégico, en el cual por cada estrategia definida en el marco de las

cuatro perspectivas, se definen los indicadores que serviran para medir el cumplimiento de dichos objetivos estratégicos; es importante

mencionar que la construccion de los indicadores asi como su periodicidad y meta fue realizada en conjunto con la gerencia de la

empresa quienes establecieron pautas claras en cuanto a lo que querian medir y la capacidad de cumplimiento de la academia.

Perspectiva Estrategia Indicadores Periodo Meta | Responsables
Aumentar ((Cantidad de ingresos percibidos en el
Financiera rentabilidad periodo t - cantidad de ingresos percibidos en el periodo t- Anual >=10% Gerencia
1)/Cantidad de ingresos percibidos en el periodo t-1) *100
For‘talecej‘r’ la (No. De alumnos que se mostraron satisfechos con los )
satisfaccion y . . . 0 Analista de
S servicios ofrecidos por la academia/No. Total de Anual >85% :
fidelizacion de los . . marketing
; alumnos que recibieron el servicio)
. clientes
Clientes
Aumentar la No. De alumnos matriculados en el semestre t - No. De B .
. Anual >=5 Gerencia
cobertura alumnos matriculados en el semestre t-1
Fortalecer brocesos ((media de la satisfaccion de los alumnos frente a la relacion
de enseﬁang a instructor-alumno) + (media de la satisfaccion de los alumnos Anual >=3.8 | Gestién humana
Procesos frente a la relacion alumno-alumno)) / 2
internos
Formallzar procesos | (No. De procesos formalizados en el periodo t / No. Total de Anual - Gerencia
internos procesos identificados)
Asegurar - . .
Aprendizaje | capacitacion del (No. Qe c?lpac1ta010ne§ < ecutald as en el pe;rlodo t/No. de Anual >=25% | Gestion humana
personal capacitaciones requeridas en el periodo t)*100
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El anterior cuadro de mando permitird posteriormente, desplegar las lineas estratégicas a través de los diferentes niveles

organizacionales mediante los procesos que se definan en la organizacion y los indicadores asignados a cada nivel.

3.5 CADENA DE VALOR

A continuacion, se presenta la cadena de valor mediante la cual se definieron los macroprocesos de la organizacion, para su
construccion se partié desde la definicion de sus clientes y las necesidades especificas de los mismos para posteriormente establecer
qué servicio de la academia cubria esa necesidad, una vez hecho esto, se precisa a qué macroprocesos pertenece cada uno de esos
sevicios y en qué nivel organizacional estd ubicado el macroproceso, en ese orden de ideas la tabla se lee de derecha izquiera para
falitar su comprension. Esta herramienta facilito la visualizacion de la empresa en un panorama general y con enfoque hacia el cliente,

el cual es fundamental para el desarrollo y crecimiento de la academia.
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Tabla 29 Cadena de Valor

CLASE PROCESO DETALLE DE PRODUCTO PRODUCTO/SERVICIO NECESIDADES CLIENTES
Misional -|ENSENANZA - Torneos
Gerencial [DIRECCTONAMIENTO Y PLANEACION oreos Competencia
Misional |ENSENANZA Clases ofrecidas en la academia  |Clases
Misional |ENSENANZA Evaluacion de los estudiantes Examenes cada 3 o 4 meses Aprendizaje rapido Nifios
Gerencial |GESTION DE LA CALIDAD :'mpim melquescdaanlas | ectructura - espacios
U“Er EE diferentes implementos Diversion
Misional [ENSENANZA o S P " |Clases dindmicas
juezos durante las clases
Misional |[DIRECCIONAMIENTO ¥ PLANEACION Disefio curricular de las clases
Misional [ENSERANTA Defensa pe-rsor.la.lz combatez . Variedad de aprendizaje
formas, acondicionamiento fisico
APOYO | GESTION FINANCIERA Plan de referidos Facilidad de pago
] i Dos cuotas inicial v final. pago de mensualidad por cuotas g
Misional |ENSENANZA CIEES_ disetladas de acpe-rdo alas Acompafiamiento personalizado i
necesidades de cada cliente B I Jovenes
Misional |GESTION HUMANA Mlejora en la atencion a los Insl:rplctores lcon enfoque de e SEVICo
clientes servicio al cliente
Misional - [ENSENANZA - Torneos
Gerencial [DIRECCIONAMIENTO Y PLANEACION i Competencia .
Gerencial |DIRECCIONAMIENTO ¥ PLANEACION Viajes Persona | - clientes
Misional |ENSENANZA Diferentes niveles de aprendizaje |[Exigencia en las clases Acondicionamiento fisico natural | actuales
N FINAN Plan de referidos B
Apoyo | GESTION FINANCIERA Dos cuotas micial v final Pago de mensualidad por cuotas Facilidad de pago
Apov SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL Via electréni sonal Informes periodicos del avance del
APOYO |- et ANTE ia electronica o person: nifio
Misional |GESTION HUMANA Capacitacion _Capamtacmn pedagdjica de los Calidad en servicio
instructores
Gerencial |GESTION DE LA CALIDAD Ofrecer un servicio de calidad por|Certificacion de competencias de Padres de
Apovo |ATENCION AL CLIENTE - Mejora en 1a atencion a los Instructores con enfoque de familia
Gerencial [DIRECCIONAMIENTO Y PLANEACION Precios de las clases adecuados a (Precios competitivos en el Precios accequibles para examenes e
Misional |ENSENANZA Componente marcial de las clases |Complemento a la formacidn del nifio
Misional |ENSENANZA Clases ofrecidas en la academia  |Clases Aprovechamiento del tiempo libre
Gerencial [GESTION DE LA CALIDAD Eapim enelqesedsanls g estructura - espacios
Misional |GESTION HUMANA Capacitacidn Supervision de los instructores Seguridad para sus hijos
: Poner a disposicion de los clientes
Gerencial [GESTION DE LA CALIDAD Foner 2 Gisposicion G2 08 CUEHIES) - idad en los implementos
implementos de buena calidad
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3.6 MAPA DE PROCESOS

Una vez realizada la cadena de valor, usada como herramienta de apoyo, y definidos los macroprocesos, se construye el mapa de
procesos el cual muestra los macroprocesos organizacionales separados de acuerdo a su clase, asi entonces, se tienen los
macroprocesos de tipo gerencial, al que pertenece Direccionamiento y planeacion, el cual como su nombre indica se encarga de
direccionar la empresa, definir estrategias y planear su futuro. Los macroprocesos de tipo primario o misional en este caso esta
constituido por dos grandes procesos el de Ensefianza y el de Mercadeo, el primero constituye en si el corebussines de la organizacion
y se encarga de todos los aspectos relacionados con las clases ofrecidas al publico; el segundo es parte fundamental de la academia
pues el trabajo de mercadeo que se realiza para captar alumnos es indispensable para el funcionamiento de la empresa. Por tltimo los
macroprocesos de apoyo, en este caso son Gestion Humana y Gestion financiera, se concibieron como procesos de apoyo debido a que
los instructores que se llegaran a vincular a la empresa surgen del mismo procesos de formacion que imparte la academia y/o la
asociacion Arco a la que se pertenece; por su parte la Gestion Financiera por el momento esta a cargo del duefio de la organizacion y a
medida que la empresa crezca se plantea, tal como se evidencia en el organigrama, dejar dicho proceso contable y financiero como un

staff de la organizacion.
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Figura 18. Mapa de procesos
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3.7 CARACTERIZACIONES

A continuacion, se presentan las caracterizaciones de los macroprocesos misionales, dichas caracterizaciones estan compuestas por los
diferentes procesos que componen al macro y evidencian tanto los elementos de entrada y su correspondiente proveedor ya sea interno

o externo, asi como también muestra sus salidas y/o productos y a quién va dirigido, es decir su cliente, de igual manera, interno o
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externo segun sea el caso, en ese orden de ideas todas las caracterizaciones se encuentran relacionadas y su construccion se llevo a
cabo de acuerdo a la forma en la que la gerencia proyecta su funcionamiento conforme va creciendo, basdndose en el trabajo

estratégico ya presentado. Las caracterizaciones restantes podran encontrarlas en los anexos del trabajo.

3.7.1 Macroproceso de ensefianza
CARACTERIZACION NUMERO:
E@ . PAGINA: ld=1
MACROPROCESO DE ENSENANZA
FECHA EMISION:

OBJETIVO: Disediar v gestionar aguellos procesos relacionados directamente con el desarrolls de las clases ofertadas

PROVEEDORES INSUMOS PROCESOS PRODUCTOS CLIENTES
Dirace iznto v plansacion - . . . .
%MM1E {,} ypln 1{_““ Clazzs ofrecidas por la academia Gestion humana - Contratacion
Determinacion de los precios v o ey
=== - - = T —— — Programas de las clazes ofrecidas
Direccionamiento v plansacion - Politicas v estratesias de B . o Mercadan - Publicidad v marketing
Gastion estratémica dz cracimiznto cracimizato - DISE}‘?R DE por 3 acacemiz ) - ) c
Aszociacion ARCO Linzamisntos generales RRICUL: Mercadeo - Atencion al clisnte
—— — LAS CLASES — — —
Gastion financisra v contable Presupussto aprobado MNeczsidad prasupusstal del drea Gastion financisra v contabls
Enzefianaza - Szgvimisnto v control | Plan de mejora de acuerdo a las Actualizaciones de prosramas de . o
. . e i - Gestion humana - Capacitacion
del estudiante necesidades de los alumnos formacion
Provesdorss Implementos, nsumos comprados MWecesidad prasupusstal del drea Gestion financizra v contabls
Gestion financisra v contabls Prasupussto aprobado GESTION DE Dezzarrollo dz las classs Clientes
IMPLEMENTOS E Do - ) —
Intructorss Meczstdades dz implementos INSUMOS PARALAS Requerimisntos de inssmos Emma#}ta,lm vE :.u,-la,aﬂm i
CLASES SQUETUTUENL0S 02 NSNS Gestion de 13 calidad

Direccionamiento v plansacion -

Politicas v estratemas de

ererimisnto

usados para las clases

Gastion financisra - Compras

(Gestion estratéeica de eracimiznto

Asociacion ARCO

Resultados de exdmenss

Dirsccionamiznto v plansacion -
(restion estratésica de crecimisnto

Politicas v estratesias de
cracimisnto

Intructorss

Informes dz desempetio dz los
alumnos

Gestion financiera v contable

Presppuesto aprobade

SEGUIMIENTO Y
CONTROL DEL
ESTUDIANTE

Plan d= mejora de acverdo 2 laz
neresidades de los alumnos

Ensefianza - Disefio currievlar de las clases

MNecesidad prasupusstal del drea

Gestion financizra v contabls

Informe semestral sobre avances

gzl alumno

Clientes, padres de familia

Reportes de nuevas nacesidades

de los pracios v servicios

Direccionamiento v plansacion - Determinacion
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3.7.2 Macroprocesos de mercadeo

CARACTERIZACION NUMERO:
@ PAGINA: 1del
MACROFROCESO DE MERCADEO
FECHA EMISION:
OBJETIVO:
PROVEEDORES INSUMOS PROCESOS PRODUCTOS CLIENTES

Entorno

Estudios de mercado

Direccionamiento v planeacion -
Gestion estratégica de crecimiento

Politicas v estrategias de crecimiento

Gestion financiera v contable

Presupussto aprobado

ANALISIS DE
MERCADO

Identificacion de mercados
potenciales

Direccionamiento v planeacion - Gestion estratégica
de crecimiento
Mercadeo - Publicidad v marketing

Propuesta de estrategias para captar
nuevos clientes

Direccionamiento v planeacion - Gestion estratégica
de crecimiento

Informe de precios v servicios
ofrecidos por otras academias

Direccionamiento v planeacion - Determinacion de
los precios v servicios

Gestion financiera - Gestion de las formas de pago

Necesidad presupuestal del drea

Gestion financiera v contable

Cliente

Encuestas de satisfaccion

Ensefianza - Disefio curricuar de las
clases

Programas de las clases ofrecidas por
la academia

Gestion financiera v contable

Presupuesto aprobado

Direccionamiento y planeacion -
(Gestion de la calidad

Politicas v objetivos de calidad en la
prestacion del servicio

Direccionamiento v planeacion -
Gestion estratégica de crecimiento

Politicas v estrategias de crecimiento

DTECTTUTIETIIETIIT ¥ PIETITACTUT -

Determinacion de los precios y

Politicas de precios de la academia

Direccionamiento v planeacion -
Planificacion de examenes, forneos v
otros

Cotizaciones, examenes, forneos y
otros

Calendario de eventos

Mercadeo - Publicidad y marketing

Politicas de canales de atencion al
cliente

Mercadeo - Publicidad v marketing

Creacidn v gjecucion de estrategias de
publicidad y markefing

ATENCION AL
CLIENTE

Informes de encuestas de
satisfaccion

Direccionamiento v planeacion - Determinacion de
los precios v servicios

Direccionamiento v planeacion - Gestion de la
calidad

Necesidad presupuestal del drea

Gestion financiera v contable

Informes de necesidades v
expectativas de las partes
interesadas

Direccionamiento v planeacion - Gestion de la
calidad

Atencidn personalizada

Clientes

Mercadeo - Analisis de mercado

Identificacion de mercados
potenciales

Direccionamiento y planeacion -
Gestion estratégica de crecimiento

Politicas v estrategias de crecimiento

Direccionamiento y planeacién -
Determinacion de los precios v

Politica de precios de la academia

Entorno

Tendencias publicitarias

Ensefianza - Disefio curricuar de las

Programas de las clases ofrecidas por

clases la academia
Gestion financiera - Gestion de las Formas de pago ofrecidas por la
formas de pago academia

Gestion financiera v contable

Presupuesto aprobado

PUBLICIDAD Y
MARKETING

Politicas de canales de atencion al
cliente

Mercadeo - Atencion al cliente

Creacion v ejecucion de estrategias
de publicidad v marketing

Clientes

Direccionamiento v planeaciin - Gestion estratégica
de crecimiento

Necesidad presupuestal del area

Gestion financiera v contable
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3.8 MODELACION DE PROCESOS
Con el fin de complementar el disefio de los procesos se realizé la modelacion de los procesos misionales para lo cual se utiliz6 la

herramienta Bizagi modeler, a continuacidn se presentan la modelacion para cada uno de los procesos que componen los
Macroprocesos misionales, se realizé adicionalmente la modelacion del proceso de atencion al cliente por considerarse un proceso
fundamental para la satisfaccion de éste y como fuente de informacion para la mejora continua de la empresa (VER ANEXO C-1),

adicionalmente encontrard la modelacion de los procesos de gestion humana (VER ANEXO C-2)

3.8.1 Macroproceso de ensefianza
1. Disefio curricular de las clases

Informe de clases
ofrecidas por la

academia y
lineamientos
generales

Direccionamiento y planeacion

Evaluar
necesidades de los
alumnos

A 4 Actualizacidn
de curriculo Establecer tems
a redisefiar o

eliminar

Documentacian
» delos progmmas
de formaciaon

Evaluar
lineamientos,
tendencias y'o

actualizaciones del

deporte/disdplina

Disefio curricular de las clases

Construir Fijar las metas que
Establecer grados contenido y debe alcanzar el
y/o niveles de metodologia para estudiante en cada
dificutad cada grado o nivel nivel, y la forma de
de dificultad evaluacion

Clase nueva

Grupo de instructores de la cademia
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Este proceso parte de las directrices dadas por el macroproceso de direccionamiento y planeacion, quien define qué servicios se
ofertaran, con dicho insumo se procede a evaluar si es necesaria una actualizacion del curriculo actual o debe crearse uno nuevo, esto
permitird a la organizacion mantener un portafolio con clases que posean un contenido acorde a las necesidades de sus alumnos y a las

tendencias del mercado, asi como llevar una documentacion ordenada de dichos contenidos.

2. Gestion de implementos e insumos para las clases

Reporte de
necesidades de
insumos

Instructores

Compilado de

e
\ﬁ P requerimientos

"\\J menores

Tiempo de

Recopilar
requerimientos
para cada
deporte/disdplina

Comparar
requerimientos
Vs, presupuesto
aprobado

espera

Ensefianza

Implementos e
insumos
comprados

Disposicion
LEs indigpensable paracada dase

el requerimierto?

Requerimiento
inmediato

Gestion de implementos e insumos para las clases

Gestion financiera

Campras

Debido a que la empresa plantea ofrecer diversas clases, es innegable que cada disciplina requiere unos implementos para su normal

desarrollo e incluso si se oferta una sola disciplina como sucede actualmente, dichos implementos se desgastan a lo largo de su vida
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util, por ello el proceso plantea que cada instructor reporte al area de ensefianza sus requerimientos, para que ¢ésta evaliie de acuerdo a
un presupuesto y a la relevancia del requerimiento si es necesaria y posible la compra del insumo, la actividad de compra como tal
sera llevada a cabo por el macroproceso de gestion financiera, quien devolvera los implementos adquiridos al macroproceso de
ensefianza para su distribucion, este proceso permitira que se lleve un control de gastos en cuanto a cantidad (macroproceso de

ensefianza) y en cuanto a costo (macroprocesos de gestion financiera).

3. Seguimiento y control del estudiante

Este proceso contribuye directamente a la satisfaccion y fidelizacion de los clientes, pues da un valor agregado a sus alumnos, y en el
caso de los nifos a sus padres, quienes en la gran moyoria de los casos quieren saber detalladamente como evoluciona su hijo en el
proceso de aprendizaje del arte marcial, para ello entonces, el insumo principal proviene de los exdmenes que se realizan y de las
observaciones que cada instructor tiene sobre su alumno. Adicionalmente el proceso permite una evaluacion constante del proceso de
ensefanza, pues através del desempefio de los alumnos se busca identificar areas generales donde se presenten falencias o se
identifiquen nuevas necesidades de formacion, esto ird como retroalimentacion para los instructores a través del disefio curricular y a

direccionamiento y planeacion para ser tomado en cuenta durante la determinacion de servicios y las estrategias de crecimiento.
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Seguimiento y control del estudiante

Asocdacdon ARCO e
instructores

Resultados de
examenes
informes de

desempeno del
estudiante

Ensefanza

LOMSTrUIr INForme

de avances y h@'\

logros de cada [l

alumno Erwiar informe
al dliente

Identificar areas

Disefiar plan de

de falencia y

causas mejora

Reporte a disefio
curricular

Y

[ Le]

4 Existem nuewvas
necesigades?

Construir informe
de nuevas

necesidades

&

Reporte a direccionamiertoy
planeacion
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3.8.2 Macroprocesos de mercadeo

1. Analisis de mercado

 SEEE—

Drefinir
O—) necesidad de
informacion

Identificar Recolecciom y Andlisis de
fuentes de sistematizadon de datos
informacian la informacion

S

Anadlisis de mercado
Mercadeo

Freparacion de
informe de
resultados

Mercados

poteciales

Benchmarking

Estrategias de
captacian de

clientes

Este proceso se enfoca, como su nombre lo indica, en analizar el mercado en el cual se encuentra el Centro de Entrenamiento Matsogi,

pues esto contribuye tanto al aumento de cobertura como al incremento de la rentabilidad, es importante mencionar que este proceso

entrega sus resultados al area que los requiera, principalmente al macroproceso de direccionamiento y planeacion, tal como se
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evidencia en su caracterizacion (VER ANEXO) lo cual facilitaré la planeacion de aspectos como los servicios, precios y estrategias de

crecimiento.

2. Atencion al cliente

a
E Solicitud de
s informacion
solicitud megiants (E . a1 Confirmar
—  redessodaleso > nséa;:r?,-i:ioofo recepcion de
. corren electrnico informacian
= \ J
2
=
=
=
b=l
E o Recepcion de solicitud medianie
a a L - r
= = solicitud via telefonica
"
= -
5 Brindar
s informacian Solicitar datos
detallada de los de contacto
servicios
solicitud mediante y
comunicacion .
personal .
. SR Base de datos
e ::E E:: CIientes
potenciales

Este proceso se enfoca en los medios por los cuales se brinda informacién sobre los servicios del Centro de Entrenamiento Matsogi, a
los interesados en los mismos, adicionalmente toma en cuenta la necesidad de una base de datos de clientes potenciales que se usada

posteriormente en la difusion publicitaria con el fin de contribuir al aumento de cobertura y al posicionamiento en el mercado, ademas

de procurar dar al publico la informacion de forma rapida.
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3. Publicidad y marketing

Evaluacion de
impacto de la
campafa
publicitaria

Planeacion de
estrategia de
publicidad y marketing

Definir objetiva
¥ presupuesto

Estrategia y
planeacion

Ejecutar
campana
publicitaria

Publicidad y marketing

. ) Seleccionar
Definir mensaje .
 araficas canales de erifoneo "
yg difusian

'

Mercadeo

La publicidad y el marketing es un proceso que inicia con la planeacion del mismo pues va ligado con las actividades y servicios que
el macroproceso de direccionamiento y planeacion determine, especificando los objetivos y el presupuesto estimado, una vez definido
ello, el macroproceso de mercadeo se encarga de la construccion de la publicidad y las campanas a utilizar, asi como de definir los
canales de difusion, esto permite que exista un engranaje entre los servicios ofertados, las actividades planeadas, la estrategia definida

y el mercadeo que se utilice para su difusion.
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3.9 OBJETIVOS
A continuacion se presentan los objetivos definidos para cada linea estratégica que arrojo la

planeacion estratégica, esto con el fin de establecer las metas que perseguira cada linea en los

diferentes niveles organizacionales y desde las cuatro perspectivas, financiera, clientes, procesos

y aprendizaje, esto servird para que cada proceso pueda definir con claridad a qué objetivo esta

aportando y en qué nivel lo esta haciendo

3.8.1 Objetivo linea estratégica 1

OBJETIVOS LINFA ESTRATEGICA 1
ESTRATEGICO OPERATIVOS TACTICOS PERSPECTIVA
Negociar precios de compra bajos
1 d fr
con o proveedores pata ofreeet Mantener estables los costos para . .
productos a precios competitivos a e Finaneciera
. . aumentar el margen de rentabilidad
los clientes manteniendo la
rentabilidad.
Intensificar la publicidad v oferta de |Incrementar las ventas de productos ,
s . . Clientes
Aumentar la rentabilidad |productos complementarios complementarios
del Centro de Impl t litica de d 1 . . .
. | rpiementat pofifica de Cescie’o Optimizar el ciclo de rotacion de la
Entrenamiento Matsogi |por prontopago para incentivar el art Procesos
. . cartera

pago cumplido de los clientes
Aprovechar programas estatales de
financiamiento al deporte para Elaborar un plan de fimanciemiento
aumentar el rubro de inversién que permita invertir en las estratégias |Aprendizaje
disponible que posee el Centro de  |encaminadas a consolidar el mercado
Entrenamiento Matsogi
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3.8.2 Objetivo linea estratégica 2

OBJETIVOS LINEA ESTRATEGICA 2
ESTRATEGICO OPERATIVOS TACTICOS PERSPECTIVA
Administrar eficient te el
sat c;ten smente . Mejorar la atencion ofrecida a los clientes
presupuesto dirigido a la atencion al . ) . .
i . de la academia Matsogi para asegurar los |Financiera
cliente con el fin de garantizar su . .
. . ingresos de la misma.
cotrecto funcionamiento.
Realiz iy itniento v
ctizat i contimo scg.un:men o7 Asegurar el nivel de satisfaccion de los
control a nuestros estudiantes con elfin | . .
. clientes de la academia Matsogi en todos | _
de garantizar una adecunada . ) . Clientes
] . los servicios ofrecidos para garantizar la
retroalimentacion v desarrollo de su . )
o permanencia de los mismos.
proceso de aprendizaje.
. .Y Establecer un sistema de atencion a .
Fortalecer la satisfaccion v i . o Desarrollar una cultura de servicio al
v
fidelizacién de los clientes [P0 o on: QUeas y feclamos que cliente en los colaboradores de la
pueden tener los clientes respecto al . i
. ) academia para cumplir con las Procesos
servicio prestado impulsando al personal . i
. expectativas de nuestros clientes
a responder a las mismas de forma
rapida y satisfactoria
Garantizar que el personal de la academia
Desarrollar un constante seguimiento v |cuente con el conocimiento v habilidades
control a los instructores de la academia |necesarias para brindar un buen servicio o
- . . Aprendizaje
con el objetivo de garantizar un correcto |a nuestros clientes con el fin de lograr la
desempefio en los mismos. satisfaccion v fidelizacion de los mismos.
3.8.3 Objetivo linea estratégica 3
OBJETIVOS LINEA ESTRATEGICA 3
ESTRATEGICO OPERATIVOS TACTICOS PERSPECTIVA
Establecer canales de publicidad .
) , , Aumentar el nimero de alumnos que
hacia los clientes potenciales para . . : :
. . . posee la academia Matsogi para Financiera
difundir los servicios que ofrece la . . .
) ) mejorar los ingresos de la misma
academia Matsogi
Ofr iedad de cl : : . .
ceet vatiedad ce clases Diversificar el portafolio de servicios
semanales (voga, TRX, etc) a los :
. a los que pueden acceder los alumnos |Clientes
alumnos para hacer dinamico su bri diferent dnd
Aumentar la cobertura |desarrollo deportivo para CUbHT Sus Griereies necesicaces
que posee Identificar las necesidades del
la academia Matsogi en la . . d d 11 trategi
. g Realizar estudios de mercadeo v a ferea .o pard SSE’I’TO ar esfralegias
ciudad de , . |que guien la creacion de nuevos
. . partir de estos desarrollar estrategias . . . .
Santiago de Cali ) , servicios v el mejoramiento continuo |Procesos
que estén encaminadas a captar .. .
. . de los servicios existentes para atraer
nuevos clientes para la academia .
nuevos clientes y mantener los
actuales.
Definir el perfil de los cargos
necesarios para las dreas de la Contratar personal competente en las
organizacion de forma que éstos diferentes areas de la organizacion  |Aprendizaje
puedan cumplir con las funciones y |que realice una gestion eficiente.
objetivos establecidos previamente

114



3.8.4 Objetivo linea estratégica 4

OBJETIVOS LINEA ESTRATEGICA 4
ESTRATEGICO OPERATIVOS TACTICOS PERSPECTIVA
. Aumentar la inversion en contratacion
Procurar ofrecer a nuestros clientes de instruct de diferent
. o e instructores de diferentes , .
ensefianza personalizada que facilite | . . . : ) : Financiera
. disciplinas deportivas para impartir las
su proceso de aprendizaje. clases
Mei ) ncia d Enfatizar en la difusion de los
ejorar la experiencia de , , ,
Joratia exp beneficios de la practica deportiva a .
aprendizaje de los alumnos durante los alumnos actuales para fomentar Clientes
las el impartid . .
Fortalecer procesos de a8 clases mparicas habitos deportivos en ellos.
I,J : . : Realizar seguimiento a la percepcidn
enscfianza Aplicar sugerencias de mejora frente de los instructores respecto a la
al procesos de ensefianza planteadas .. P Procesos
. gestion que se lleva a acabo desde la
por los instructores .
gerencia
Realizar un correcto disefio curricular
Avlicar los dised ul de las clases de forma que éstas
car los disefios curriculares en . .
laI; clases impartidas respondan a las necesidades de los  |Aprendizaje
P alumnos, asi como, a las tendencias y
actualizaciones de cada disciplina.
3.8.5 Objetivo linea estratégica 5
OBJETIVOS LINEA ESTRATEGICA 5
ESTRATEGICO OPERATIVOS TACTICOS PERSPECTIVA
: Establecer 1 deb
Establecer sistema en el que cada d:s;n::?c:;:::?;z ;uc s¢ deben
area establezca sus necesidades . Financiera
cesupuestales organizacidon de acuerdo a las
presup ' necesidades de cada proceso.
. . g Propender por una cultura de mejora
Realizar evaluaciénes peribdicas a continua que incentive la busqueda de
los procesos para verificar la , Clientes
. . . la calidad en todos los procesos de la
. idoneidad de los mismos. ..
Formalizar procesos organizacion.
internos Realizar el levantamiento de los . .
" Identificar y disefiar los procesos
rocesos con su respectivo , ,
Pra =P existentes en la organzacion para Procesos
flujograma garantizando la adecuada |, . . .
. : iniciar con su formalizacidn.
documentacion de los mismos.
s .. |Establ ist d trol
Establecer indicadores que permitan s tf;cr Tl . m];;i, ico‘::lrl ° {[Ja:ra
. . arantizar el cumplimiento de metas .
medir la eficacia de los procesos & . P Aprendizaje
. . en los diferentes niveles
mternos de la organizacion. ..
organizacionales.
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3.8.6 Objetivo linea estratégica 6

OBJETIVOS LINEA ESTRATEGICA 6
ESTRATEGICO OPERATIVOS TACTICOS PERSPECTIVA
Contar con variedad de proveedores de |Gestionar eficientemente los recursos
sevicios de capacitacion para garantizar |destinados para las capacitaciones Financiera
precios favorables v calidad. dirigidas a los colaboradores
Realizar reuniones periddicas conlos | Verificar que los colaboradores entiendan
colaboradores de la academia, donde se|y apliquen las politicas de servicio al
ratifique la importancia de brindar un cliente implementadas por la empresa Clientes
buen servicio al cliente para generar en |para la fidelizacion v capiacion de
ellos una conciencia de buen servicio.  |clientes.
Asegurar capacitacion del )
Capacitar constantemente a los )
personal . . ) Asegurar que los instructores cuenten con

instructores en metodologia deportiva ¥ o ]

. ) . " |los conocimientos v competencias
pedagogia para el trabajo con nifios, . . . Procesos
.. . necesarios para impartir los procesos de
jovenes y adultos para garantizar la . .

) ) ensefianaza deportivos

calidad v competencia de las clases.
Brindar capacitacion sobre servicio al  |Fortalecer la culiura de servicio al cliente
cliente dirigidas a los nuevos de los colaboradores mediante los
colaboradores de la academia para procesos de capacitacion de forma que  [Aprendizaje
asegurar el cumplimiento de las politicas |se tome al cliente como parte central del
en la calidad del servicio prestado. funcionamiento de la academia

A continuacion se evidencia la relacion entre las lineas estratégicas y los procesos disenados,

pues es evidente que cada proceso debe aportar de una u otra forma al cumplimiento de los

objetivos tanto estratégicos como a aquellos definidos a nivel tactico y operativo.

Tabla 30. Relacion de lineas estratégicas con procesos y macroprocesos

LINEAS ESTRATEGICAS

PROCESO EJECUTOR

MACROPROCESO

Aumentar la rentabilidad del
Centro de Entrenamiento
Matsogi

Publicidad y Marketing

Mercadeo

Gestion estratégica de crecimiento

Direccionamiento y planeacion

Gestion de formas de pago

Gestion financiera

Gestion financiera y contable

Gestion financiera

Fortalecer la satisfaccion y
fidelizacion de los clientes

Compras Gestion financiera
Seguimiento y control del estudiante Ensefianza
Atencion al cliente Mercadeo

Planificacion de examenes, torneos y otros

Direccionamiento y planeacion

Gestion de la calidad

Direccionamiento y planeacion

Capacitacion

Gestion humana
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Seguimiento y control de instructores Gestion humana
Publicidad y Marketing Mercadeo
Aumentar la cobertura que Analisis de mercado Mercadeo
posee la academia Matsogi en Contratacion Gestion humana
la ciudad de Santiago de Cali | Determinacion de los precios y servicios | Direccionamiento y planeacion
Gestion estratégica de crecimiento Direccionamiento y planeacion
Disefio curricular de las clases Ensefianza
Seguimiento y control del estudiante Ensefianza
Fortalecer procesos de Atencion al cliente Mercadeo
ensefianza Publicidad y Marketing Mercadeo
Contratacion Gestion humana
Seguimiento y control de instructores Gestion humana
Gestion de la calidad Direccionamiento y planeacion
Formalizar procesos internos Gestion estratégica de crecimiento Direccionamiento y planeacion
Gestion financiera y contable Gestion financiera
Contratacion
Asegurar capacitacion del Capacitacion Gestion humana
personal
Seguimiento y control de instructores
3.10 INDICADORES

Una vez definidos los objetivos de cada linea, es importante definir como va a medirse el
cumplimiento de los mismos, para ellos se desarrollaron los indicadores para cada objetivo, a
continuacion, se presenta el resumen de indicadores en donde se puede observar de manera
global, que el Centro de Entrenamiento Matsogi cuenta con objetivos estratégicos para cada
perspectiva los cuales derivaron de la planeacion estratégica desarrollada en el primer apartado
del presente trabajo, dichos objetivos estratégicos cuentan con sus correspondientes indicadores
definidos en el cuadro de mando estratégico; a su vez cada linea estratégica se planted en si
misma desde las cuatro perspectivas y en cada una de ellas se plantearon objetivos tacticos y
operativos con sus correspondientes indicadores, esto como se menciond anteriormente, permite
desplegar en toda la organizacion los objetivos estratégicos, aterrizarlos en todos sus niveles y

medirlos para su control y mejora continua.
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Indicadores

Perspectiva |Estrategicos estrategicos Perspectiva Tacticos Indicadores Tacticos Periodo Meta Operativos Indicadores Operativos Periodo Mata
Megociar precios de compra bajos con . )
Mantener estables los costas para ) g F P ! [Precio de compra de insuma = en el
: . Total costos del periadat - tatal los proveedares para ofrecer productos ) )
Financiera aumentar el margen de R Ainwal <=0 R L . periodot] - [precio de comprade Semestral <=0
" costos de periodot-1 aprecios competitivas alas clientes ; .
rentabilidad A " insumo = en el periedo -1
mantenienda la rentabilidad.
[[Cantidad d= [Total de ventas de productos [Ma. Oe campafias de promaocidn
ingresos percibidas complementarios en el periodat ara productos complementarios en
4 p_ . Incrementar las ventas de P P ! Intensificar la publicidad v oferta de P p R .
enelperiodat- Cliertes . [Total de ventas de productas Arwal x>0 } el periodat] - [Ma, De campafias de Anual »=1
X . productos complementarios X R productos complementarios -
Aumentar cantidad de ingresos complementarios en el perioda t- promacién para productos
Financiera rentabilidad percibidos en el 1 complementarios en el perioda t-1)
perioda t-1Cantidad . . . . Implementar politica de descuento par | [No. de clientes que aplican al
dei Optimizar el cicla de ratacidn de la |[salda de cartera ™ 360) tatal ) ) .
e ingresos Procesos . lidad Aral <=8 prontopago paraincentivar el pago descuento por protopaga { Ma. total Anual r=25
X cartera mensualidades . ) . .
percibides en el cumplida de los clisntes de clientes] " 100
periodo t-117100 Aprovechar programas estatales de
Elaborar unplan de : o [Mo. D= programas estatales alos
) o . . . . financiamiento al deporte para -
. financiemiento gue permita invertir |+ de avance y ejecucion del . ) o que Matsogi accede | Mo. De ;
Aprendiz aje . A . o Aral »=20% | aumentar el rubra de inversidn ) ) . Arual F=100
enlas estratégias encaminadas a |plan de financiamiento ) ) programas estatales disponibles)
§ disponible que posee el Centra de
conzolidar el mercada i i 100
Entrenamiento Matsogi
Mejorar la atencidn ofrecida 2 los | [Presupuesta destinado para Adminiztrar eficientements el )
- ) A i o ) o . Prezupuesto asignado para
: . clientes de la academia Matsogi | mejorar el serviciao al cliente en el . presupuesto dingido ala atencion al T )
Financiera i . Aral w=B ' § ) atencidn al cliente - gastos Anual <=0
para asegurar losingresosdela  |periodat! Ingresos tatales del cliente con el finde garantizar su ) . > )
_ X . X h incurridos en atencidn al cliente
misma. pericdat] “100 cormecto funcionamisnto,
[Mo. De alumnos alos que seles
. ) . [Total de alumnos que evaluaron . ) . realiza seqguimiento y contral { Ma.
Azegurar el nivel de zatisfaccidn N " Pealizar un continuo sequimisnta y .
) ) cion "Excelente” +total de ; | Tatal de alumnas] © 100
de los clientes de |2 academia . | contral a nuestros estudiantes con el fin
. K . alumnos que evaluaron con . i .
Clientes Matzogi en tados los servicias " w a o Semestral | »=80% |de garantizar una adecuada ) Semestral 100
Ho. Do i frocid iz | Buena” los servicios de |a ) racidny d lod [Mao. De alumnos que requieren
ofrecidos para garantizar |2 ) retraalimentacidny desarrolla de su i i
(Ne. Die shumnos que F . dg | ) academial total de alumnos 4 ; A acciones de mejora en su procesal
ermanencia de los mismos. . roceso de aprendizaje.
Fortalecerla |*° |l'nostraron P encuesstadas) *100 s R I Ma. De alumnos alos que se les
satisfaccidn y satistechos conlos aplica acciones de mejora) * 100
o senicios ofrecidos - —
fidelizacién de A Establecer un sistema de atencidn a .
. por la academialio. . ) o ) [Ma. Dle tatal de PLIRS recibidas ! Mo, )
los clizntes Desarrallar una cultura de servicio |[Mo. De alumnos satisfechas con peticiones, quejas yreclamos que ) . HT0
Total de slumnos que ) R : De PORS respondidas) “100
- - al cliente enlos colaboradores de | el servicio brindada par el . puedentener loz clientes respecta al
recibieran el semicio) |Procesos . ) N Semestral | »=802 o 3 Semestral
la academia para cumplir conlas |instructorMo. Total de alumnos semvicio prestado impulsando al : ’
) ) . Tiempa promedio para responder )
eupectativas de nuestros clientes |encuestadaos) personal arespander alas mismas de FGRS <=3dias
. . . una
farmarépiday satisfactaria
Garantizar que el personal de |2
academia cuente con el . -
o s [Ma. De instructores que Dezarrallar un constante sequimisnta v _
conocimiento w habilidades h o X __|[Mo. De instructores a los que se les
- ’ . requieren capacitacidn Mo, e . contral 2 los instructores de la academia i o .
Aprendizaje  |necesariaz parabrindarunbuen | Semestral 005 ;. ) realiza seguimienta y contral ! Mo, Semestral 1005
o - instructares alos que se les con el objetiva de garantizar un corecto , N
zevicio a nuestras clientes con el . o o . Tatal de instructares] * 100
! A . realiza capacitacidn] * 100 desempefio en las mismos.
fin de lograr la satisfaccidn
Clier fidelizacidn de los mismas.
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academia.

prestado.

Con el fin de tener un entendimiento de cémo se apoyan a lo largo de la organizacion dichos objetivos e indicadores se construye un

balanced scorecard de indicadores en el que se evidencia la conexion existente entre ellos, no solo en el marco de la linea estratégica a

la que pertenece sino también el ensamble existente entre las diferentes lineas y por tanto entre las cuatro perspectivas para lograr la

implementacion de la estrategia macro la cual, recuerden, es la de recortar costos y consolidar el mercado. Por su parte los procesos

disefiados que apoyan cada linea estratégica como se evidencié en la Tabla 30. Relacion de lineas estratégicas con procesos y

macroprocesos se relacionan tanto por las caracterizaciones presentadas, como por las lineas que en el balanced conectan las

estrategias a las que cada uno contribuye.
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3.1 B ALANCED SCORECARD

= e B = B i

{{Cantidad de ingresos percibidos en el periodo t- cantidad de ingresos percibidos en el periodo t-1)/Cantidad de ingresos percibidos en el periodo t-
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' ' | | :
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complementarios en el periodo t-1) . J \ J
- a A
- ) D ] — - i ™ - ™
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i i

v I '
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I Y
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(Mo. de perfiles de
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de clases ofrecidas en la categoria) /
(Mo. total de alumnos de la
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*

perfiles de cargos
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3

121



Mivel estratégico
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Presupuesto asignado para
atencidn al cliente - gastos
| incurridos en atencion al

Nivel estratégico

L cliente

f{No, De alumnos satisfechos )
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Aprendizaje

Mivel operativo

Mivel estratégico

Nivel tactico

Nivel operativo

Mo. De alumnos / Mo. De
Instructores

v
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,—l
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' ™
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s ™
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s
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Mo, Total de capacitaciones

L { *

' ™

Constancia de
capacitacién en servicio al

cliente durante proceso

L ejecutadas) * 100 )

L de induccion )
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CAPITULO 4: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Con relacion a los logros obtenidos durante el desarrollo del presente trabajo y respondiendo al
cumplimiento del objetivo general fue posible identificar que la empresa cuenta con un
Macroproceso gerencial, dos misionales y dos de apoyo los cuales fueron caracterizados,
modelados y simulados, dichos procesos seran medidos de acuerdo al cumplimiento de metas
definidas para toda la organizacion y a los indicadores desplegados en todos los niveles

organizacionales.

Con respecto al cumplimento de los objetivos especificos se evidencio que los entornos que mas
afectan a la organizacion es el cultural y politico, debido a que la ciudad de Cali evidencia un
crecimiento de consumo en todo lo relacionado a la industria deportiva, las cifras que
corresponden a la poblacion que realiza actividades deportiva va el aumento, ya sea por motivos
en busqueda de mejorar la salud fisica o la calidad de vida en cuanto a actividades de
esparcimiento. El entorno politico también juega un papel muy importante como oportunidad de
crecimiento para la Academia Matsogi, ya que la administracion Municipal y Departamental han
adelantado diferentes politicas publicas y programas sociales en pro del fomento del deporte.

Por otra parte del andlisis interno evidencio mayor afectacion en cuanto a la inexistencia de
planes estratégicos (mision, vision y elaboracion de estrategias) debido al grado de informalidad

en que se encontraba la organizacion.

Después de realizar el diagnostico interno y externo se definieron estrategias orientadas a dicho
analisis como lo expone la Matriz DOFA, las mas relevantes corresponden la consolidacion de

mercado mediante el aprovechamiento de programas estatales de fomento al deporte, del tamafio
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del mercado y la variedad en los habitos de consumo de servicios deportivos orientado a la
diversificacion del portafolio de servicios, y explotar la rentabilidad y mantener los bajos costos

para aumentar la cobertura del Centro de Entrenamiento Matsogi.

Se disefd una estructura organizacional funcional, puesto que esta se atiende a las necesidades
de la organizacion, su forma es mas rapida, flexible y permite mantener bajos costos.
Evidentemente la elaboracion de estructura organizacional, planes estratégicos y la madurez de
los procesos son temas poco difundidos y trabajados por las empresas, principalmente aquellas
de naturaleza PYME, como la trabajada en este documento, el nivel de informalidad que se
presenta al interior de éstas, se impregna en toda su dinamica diaria, debido a esto los procesos
en ellas son incipientes, encontrandose en el nivel més basico de madurez de los mismos e
incluso hay algunos que ni siquiera se cuentan en el imaginario de las personas que dirigen este

tipo de empresas, como un proceso en si.

Es entonces evidente que ain falta una conciencia frente a la importancia de la aplicacion de una
administracion estratégica y por procesos, que tome como actor central y referente al cliente de
la organizacion y que posea en su operacion una conciencia frente a la cadena de valor de la que
se hace parte y a la que cada uno responde en busqueda al cumplimiento de una estrategia y

objetivos definidos previamente.

Es importante precisar, que el presente estudio omitié6 muchos de los items y preguntas que
forman una evaluacion completa de la madurez de un proceso, por lo que desde el principio se
inferia que la empresa, objeto de estudio, no cumplia a cabalidad con los items de un proceso en
el nivel de madurez optimizado, por otra parte se resalta que si bien la organizacion cumple de

forma bésica con algunas de las caracteristicas de un proceso inicial, en muchos casos sus

125



procesos ni siquiera alcanzan dicho nivel, en tanto atin no se tienen como procesos claros en el
imaginario de los colaboradores, lo que da pie a que los resultados que deberian observarse como

salidas de los mismos, no se perciban en muchas ocasiones.

Adicionalmente, es de subrayar que una organizacion que presenta un nivel tan basico en su
formalizacion y procesos es susceptible de grandes procesos de mejora que la ubiquen en un
mejor lugar competitivo, valiéndose de la formalizacion de sus procesos, de forma que éstos
tengan como base la planeacion estratégica y estandares definidos que les permitan obtener una
ejecucion exitosa. Esto, sin embargo, constituye un desafio para las empresas que deben
concentrarse en sus labores mas operativas para generar utilidad y mantenerse en el mercado,

pero puede constituir una apuesta provechosa si se piensa en prospectiva.

Asi entonces, se considera que los objetivos planteados al inicio del presente trabajo, tanto el
general como los especificos, se han cumplido a cabalidad, aportando a la organizacion en su

proceso de formalizacion.

Recomendaciones

Con el desarrollo del presente trabajo y gracias al apoyo del Gerente de la empresa se propone

las siguientes recomendaciones:

Como recomendacion, es importante que la empresa tenga presente que los procesos como se
dijo anteriormente, son dindmicos, que por tanto van a evolucionar de la mano con el
crecimiento del Centro de Entrenamiento Matsogi, lo que significa que para mantenerlos
vigentes se debera dedicar tiempo y empefio para garantizar que los procesos organizacionales

respondan a las necesidades de la empresa, de su entorno y sobre todo de sus clientes.
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Por otra parte, Matsogi es una academia con gran potencial de crecimiento, es un
emprendimiento con costos operacionales bajos y un flujo de efectivo considerable; el iniciar el
proceso de formalizarse y pensarse como la empresa que puede llegar a ser en unos afos le
permitira ganar terreno frente a la competencia del mercado, fortalecer sus procesos de
ensefianza y diversificar sus servicios son una buena opcidon al momento de captar clientes, sin
perder, por supuesto, la esencia de su filosofia derivada del arte marcial, adicionalmente,
Matsogi puede considerar en el mediano plazo iniciar una nueva sede ubicada estratégicamente,
incluso un lugar propio que cuente con la infraestructura adecuada para las practicas y
completamente acondicionada para sus alumnos, sin embargo, para ello serd necesario empezar

por organizarse internamente.

Teniendo en cuenta una de las lineas estratégicas propuestas, cuyo macroproceso hace énfasis
en fortalecer el mercadeo, se recomienda a Matsogi, realizar inversion apropiada de marketing
cuyos resultados servirian a su vez como apalancamiento a la estrategias de aumento de

cobertura en la ciudad de Cali y a su vez de aumento de utilidades o dividendos.

Para llevar a cabo el crecimiento de la organizacidn es necesaria la creacion de nuevos cargos y
la contratacion de personal capacitado para desempefiar dichos compromisos, tal como lo
presenta la Estructura organizacional propuesta para Matsogi, la cual cumple con las necesidades
y retos que tendra que afrontar dada la proyeccion de crecimiento. Se hace énfasis en la
contratacion de personal capacitado y en constante retroalimentacion ya que este escenario
contribuye a obtener resultados positivos en el funcionamiento y el servicio al cliente de la

organizacion.
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ANEXOS

A. Guia de preguntas

CUESTIONARIO ANALISIS SITUACIONAL INTERNO - CENTRO DE ENTRENAMIENTO

MATSOGI

1. (Qué es lo que la empresa hace bien?, ;Qué es lo que esta bien en la empresa? ;Es decir, cuales son sus
fortalezas?

2. (En qué esta fallando la empresa?, ;Cuales son sus carencias y limitaciones?, (Es decir, cudles son sus
debilidades?

3. (Cuales son los valores basicos, aquello que caracteriza el modo de operar de la empresa? ;Hasta qué punto
estos valores condicionan lo que debe ser la empresa?

4. ;Qué distingue a esta empresa de las que constituyen su competencia?

PLANEACION:

1. (Esta definida la misiéon de la empresa, los objetivos y metas que se propone lograr? ;Se han establecido
estrategias? Si estas directrices han sido trazadas por los directivos de la empresa, ;han sido difundidas de
forma externa a la organizacion?

2. ¢(Cuales son las funciones, procesos de trabajo o actividades consideradas como vitales o claves en el
desempefio de la empresa?

3. ¢Se elaboran planes periddicamente en la empresa? ;Qué horizonte de tiempo tiene la planeacion?

4. (Como se elaboran los planes? ;Cual es el proceso? ;Quién es la persona encargada de responder por la
planeacion?

5. (En manos de quien esta la toma de decisiones relacionadas con la formulacion de planes? ;Quiénes
participan en la elaboracion de los planes?

ORGANIZACION.

1. ¢Coémo esta organizada la empresa para el desarrollo de las diferentes actividades que realiza? ;Existe
organigrama?

2. (Qué areas estan definidas y cuales existen realmente en la estructura organizativa? ;Cudles cargos la
conforman? ;Qué tipos de relaciones existen entre ellos?

3. (Cuales son los principios sobre los cuales se funda la concepcion de la organizacion? ;Esta concepcion
toma en cuenta los objetivos, las estrategias y las prioridades de la empresa?

4. (Ha considerado crear un nuevo cargo? ;que lo impulsaria a tomar esa decision? ;qué funciones o
responsabilidades tendria el nuevo cargo?

5. ¢Existen asesores externos en la estructura organizativa? jEn qué campos? ;Como se da la asesoria?

6. (Existen comités, comisiones, grupos o juntas en la organizacion? ;Quiénes los conforman? ;Para qué se
retinen?

7. (Se han definido los niveles donde se deben tomar decisiones? Segun el tipo de decision (de rutina, no

programables, programables...) Segun actividades, unidades y funciones afectadas. ;Segun las
consecuencias que puede tener la decision en corto, mediano y largo plazo?
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8.

(La estructura de la organizacion es adecuada para la ejecucion de los planes de la empresa? ;Corresponde y
contribuye al cumplimiento de los objetivos que se propone la empresa y a los requerimientos para la
implementacion de las estrategias adoptadas?

DIRECCION.
1. (Como se puede caracterizar el estilo de direccion en la empresa?
2. (La Gerencia delega?
3. (La Gerencia propicia un buen clima de trabajo?
4. ;Se podria calificar como una gerencia participativa?
5. (Cual es la actitud de la gerencia frente a situaciones complejas y de toma de decisiones no programadas?
6. ¢(Si la empresa es dirigida por sus propietarios y/o familiares, ;se podria afirmar que estan a la altura de sus

responsabilidades y funciones?

7. (Existen trabas internas o externas para el ejercicio del poder?

8. (Cual es el perfil de la gerencia, en cabeza del propietario? ;Corresponde a los requerimientos de lo que se
propone lograr en la empresa?

9. (Ladireccion es eficaz?

10. ;Como se da el proceso para tomar las decisiones importantes de la empresa? ;Quiénes participan en este
proceso?

EVALUACION Y CONTROL.

1. (Se ha establecido un sistema de control de gestion de la empresa?

2. ¢Se han definido los controles sobre las areas y factores clave de desempefio? ;Corresponden estas areas y
factores a los objetivos que se propone la empresa?

3. ¢Se han establecido indicadores que permitan medir los resultados de la gestion?

4. ;Qué otras modalidades de control se llevan a cabo en la empresa? ;Control interno? ;Revision fiscal?
(Auditoria interna y/o externa?

5. ¢Coémo expresan los estudiantes sus requerimientos? ;son tomados en cuenta?

6. (Han considerado implementar en el futuro algiin sistema de control? ;cual? ;Por qué?

ANALISIS DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL

1.

(Cuales son los valores, creencias, tradiciones o patrones de comportamiento que caracterizan el desempefio
y el modo de operar de la empresa?

(Se han difundido en el personal estos valores? ;En qué forma estimulan o condicionan el quehacer de la
empresa frente a sus competidores y a las condiciones del medio ambiente?

(Cuales son las expectativas ¢ intereses de la gerencia y propietarios de la empresa?

(Hasta qué punto el quehacer de la organizacion esta condicionado por estos factores personales? (Como es
el clima de trabajo y por qué es asi?

ANALISIS DE LA GESTION DE LAS FUNCIONES DE LA EMPRESA.

GESTION Y SITUACION CONTABLE Y FINANCIERA.

1.
2.
3.

(La rentabilidad de las ventas es aceptable? ;Es satisfactoria?
(La rentabilidad del capital es aceptable? ;Es satisfactoria?
(La rentabilidad de los activos es aceptable? ;Es satisfactoria?
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0.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.

17.
18.
19.
20.

21.
22.

(Se ha preocupado la direccidon por aumentar los ingresos? ;De qué manera?

(Conoce la empresa el ritmo de crecimiento o decrecimiento que ha presentado a lo largo de su operacion?
(La situacion de liquidez es aceptable? (Es satisfactoria?

(Larotacion de cartera es aceptable? ;Es satisfactoria?

(El comportamiento de los costos es aceptable? (Es satisfactoria?

(La direccion estd interesada en obtener financiamiento externo?

(La Gerencia se interesa suficientemente por la gestion financiera de la empresa?

(Se hace planeacion y control financiero en la empresa?

(Existen planes de financiamiento? ; Coémo se controlan?

(Existen presupuestos de ingresos? ;Como se controlan?

(Existen presupuestos de gastos? ;Como se controlan?

(La empresa practica regularmente un analisis financiero dirigido a conocer su situacion financiera?

(Se ha establecido un sistema de costos operativos y administrativos? ;Genera informacion en forma
oportuna? ;Su concepcion y funcionamiento corresponde al sistema de control de gestion?

(Los accionistas podrian hacer nuevos aportes?

(La informacion contable es oportuna? ;Confiable? ;Se utiliza como herramienta para tomar decisiones?
(Los directivos les dan importancia a las relaciones con los bancos?

(La tecnologia utilizada para realizar la administracion financiera de la empresa es adecuada a los
requerimientos de los planes propuestos?

(Requiere la empresa buscar opciones de financiacion para ejecutar sus objetivos estratégicos?

(Como monetiza el centro de entrenamiento? ;cémo realizan los pagos los estudiantes?

GESTION Y SITUACION COMERCIAL. MERCADOS Y PRODUCTOS.

1.
2.

kW

(Cuadles son los principales mercados de la empresa?

(Cuales son los principales segmentos de cada mercado? Tipo de consumidores. Ubicacion geografica.
Motivacion de los usuarios o consumidores.

(Cuadles son los servicios que ofrece?

(Cuales son sus principales clientes? ;Qué participacion tiene en el total de los servicios prestados?

(Cuadl es la participacion en el mercado? ;Globalmente? ;En cada segmento?

(Se ha definido una estrategia global de la empresa para enfrentar el mercado? ;Cual es? ;Y se ha definido
estrategias por segmento? ;Cuales son?

(como es el comportamiento de vinculacion de alumnos a los principales servicios ofrecidos? (En qué
medida se ha incrementado en los tltimos periodos?

(Cuales son los servicios mas rentables? ;Cuales son los mas deficitarios?

(Cual es la imagen de los principales servicios?

GESTION COMERCIAL

M e

(Se han establecido objetivos de mercadeo? ;Existen programas de ventas correspondientes?
(Como se fijan los precios de los servicios?

(Se hace promocion de la venta? ;A través de qué medios?

(Es eficaz la promocion y/o publicidad de los servicios?

(Se hacen controles sobre el mercadeo? ;Son oportunos?
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GESTION Y SITUACION DE LA PRODUCCION.

bl

(Se cuenta con servicios asociados al del Core business?

(De qué se componen las clases que se dictan? ;Cual es su duracion?
(Existen niveles de aprendizaje?

(Cuales son los elementos o herramientas necesarios para dictar una clase?

SOBRE LA PRODUCTIVIDAD.

L.

(De qué naturaleza y cual es la importancia de las inversiones realizadas en las herramientas y/o
implementos en los ultimos cinco afios? ;Han producido mejoramientos en la productividad?

PROGRAMACION DE LA PRODUCCION.

1.

(La programacion de las clases se realiza de acuerdo a las condiciones y demandas del target de mercado al
que apunta la empresa?

(Podria pensar en este momento aumentar la cantidad de clases programadas para cubrir el mercado
potencial?

ORGANIZACION DE TALLERES Y ALMACENES

1.

2.

(Los locales o espacio fisicos son suficientes y adaptados al tipo de servicio que se ofrece? ;Permiten
expansiones si se plantea un mayor desarrollo de la empresa?
(Como es el estado de los locales?

CONTROL DE LA PRODUCCION Y DE LA CALIDAD

1.

(Se considera importante controlar la calidad de los servicios? ;Si se hace este control se puede considerar
que los métodos y técnicas son adecuados en relacion con el tipo de servicios controlados?

GESTION DE SUMINISTROS.
En relacion con el servicio de comprar y su organizacion administrativa:

bl A e

S.

(La funcion de compras esta centralizada?

(Coémo se realiza el proceso de compras? ;Es agil y oportuno?

(Quién o quienes al interior de la organizacion influyen, dan conceptos y deciden sobre las compras?
(Existe informacion por proveedor (debidamente archivada y actualizada) donde consten precios, tiempo de
entrega, calidad y otras condiciones de venta importantes?

(Existe un proceso de control sobre las 6rdenes de compra?

En relacion con los proveedores:

6.
7.
8.

10.
11.

(Existen listas de precios por referencia?

(Existen catalogos de especificaciones?

(Se realizan actividades de investigacion y/o experimentacion dirigidas a mejorar los productos servicios?
(En funcidn de emprender el procesamiento de nuevos productos o la operacion de nuevos servicios?

En relacién con los sistemas y tecnologia administrativos, /se realizan estudios y/o aplicaciones que
pretendan su mejoramiento?

(. Se le da importancia a la innovacién? ;Se refleja esto en los planes de inversion y operativos?

(Qué proporcion de los presupuestos de inversion y de gastos se aplica a la funcién de investigacion y
desarrollo?
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GESTION DE LA FUNCION DE INVESTIGACION Y DESARROLLO.

GESTION DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION.
En relacion con la seleccion, definicion y difusion de la informacion:

1.

2.
3.

4.

(Se ha racionalizado de la mejor manera posible el flujo de informacion, de tal manera que se minimice la
pérdida de tiempo y los costos?

(Como funciona el sistema de comunicaciones?

(Se hacen reuniones? ;Son suficientes, pero no exageradas?

(Las comunicaciones se formalizan en actas, memorandos, informes, ...? ;En forma escrita?

En relacién con la capacidad y desempeio del sistema de informacion:

S.
6.

(Se utilizan medios mecanicos para sistematizar la informacion? ;Medios automatizados?
(Son suficientes estos medios teniendo en cuenta el volumen, la precision y la oportunidad en el manejo de
la informacion?

GESTION DE RECURSOS HUMANOS.

LA CALIDAD Y CANTIDAD DE LOS RECURSOS HUMANGOS.

L.

2.

(La calidad de los recursos humanos corresponde a las necesidades y exigencias de los planes y desarrollos
actuales de la organizacion? ;Y mas particularmente, a sus funciones y tareas claves?
(Como se distribuye el personal en la organizacion? ;Es suficiente la cantidad? ;O mas bien es excesiva?

CLIMA DE TRABAJO Y SALUD OCUPACIONAL.

1.
2.
3.

(El clima de trabajo es bueno?
(Se considera el personal como un recurso, un problema, un costo ...?
(Las politicas de gestion de los recursos humanos estan de acuerdo con la ley?

ADMINISTRACION DE PERSONAL.

1.

(Existe igual salario para igual trabajo? ;Existe escala de salarios? ;El nivel salarial y de prestaciones es
similar al de las empresas del sector?

(Se le da importancia a la capacitacion del personal? ;Existen programas de capacitacion?

De ser necesario aumentar la cantidad de personal necesario para su operacion ;Qué tan conveniente,
productivo y necesario le parece a usted contar con procesos claros de reclutamiento, seleccion, induccion y
capacitacion del personal?
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B. Caracterizaciones

1. Macroproceso de direccionamiento y planeacion

CARACTERIZACION NUMERO:
@ ) PAGINA: 1del
MACROPROCESO DE DIRECCIONAMIENTO Y PLANEACION
FECHA EMISION:
OBJETIVO: Guiar los procesos que se llevan a cabo en la academia propendiendo por el mant: o0, desarrollo y crecimiento de la misma.
PROVEEDORES INSUMOS PROCESOS PRODUCTOS CLIENTES

Mercadeo - Analisis del mercado

Informe de precios v servicios
ofrecidos por otras academias

Gestién financiera - Gestidn de las
formas de pago

Formas de pago ofrecidas por la
academia

Ensefianza - Seguimiento v control del
estudiante

Reportes de nuevas necesidades

Mercadeo - Atencion al cliente

Informes de encuestas de satisfaccion

Gestidn financiera - Gestion financiera
¥ contable

Informes contables

Presupuesto aprobado

DETERMINACION
DE LOS PRECIOS
Y SERVICIOS

Clases ofrecidas por la academia

Ensefianza - Disefio curricular de las clases

Gestion humana - Contratacién

Necesidad presupuestal del drea

Gestion financiera v contable

Precios competitivos v accesibles

Clientes

Politica de precios de la academia

Gestion financiera - Gestion de las formas de pago

Mercadeo - Publicidad y marketing

Mercadeo - Atencion al cliente

Gestion financiera - Gestion financiera
v contable

Presupuesto aprobado

Asociacion ARCO

Informacién de calendarios de
eventos y precios

PLANIFICACION
DE EXAMENES,
TORNEOS Y
OTROS

Cofizaciones, examenes, torneos y
otros

Gestion financiera y contable

Mercadeo - Atencion al cliente

Necesidad presupuestal del drea

Gestion financiera v contable

Calendario de eventos

Mercadeo - Atencion al cliente

Entorno, cimara de comercio,

Informacion de proveedores

normatividad
Ensefianza - Gestion de implementos e | Requerimientos de msumos usados
insumos para las clases

Gestion financiera v contable

Presupuesto aprobado

Gestion humana - Seguimiento v

Informes de desempefio de los

control de instructores instructores
.. I Informes de resultado de las
Gestidn humana - Capacitacidn L
capacitaciones

Mercadeo - Atencion al cliente

Informes de necesidades v
expectativas de las partes interesadas

Informes de encuestas de satisfaccion

GESTION DE LA
CALIDAD

Criterios de seleccion de
proveedores

Listado de proveedores aprobados

Gestion financiera - Compras

Certificacion de competencia de
los instructores

Instructores

Necesidad presupuestal del area

Gestion financiera y contable

Politicas v objetivos de calidad en
la prestacion del servicio

Gestidn humana - Capacitacién

Mercadeo - Atencion al cliente

Necesidades de capacitacion

Gestion humana - Capacitacion

Gestion financiera y contable

Presupuesto aprobado

Entorno. JAC

Posibles sedes disponibles

Mercadeo - Analisis del mercado

Identificacién de mercados
potenciales

Propuesta de estrategias para captar
nuevos clientes

Mercadeo - Publicidad v marketing

Creacidn y ejecucion de estrategias de
publicidad v marketing

GESTION
ESTRATEGICA
DE
CRECIMIENTO

Politicas y estrategias de
crecimiento

Todos los procesos

Necesidad presupuestal del drea

Gestion financiera v contable
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2. Macroproceso de gestion humana
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CARACTERIZACION NUMERO:
@H PAGINA: 1del

MACROPROCESO DE GESTION HUMANA

FECHA EMISION:
OBJETIVO: Proveer el recurso humano competente que se requiere para el buen funcionamiento de la academia
PROVEEDORES INSUMOS PROCESOS PRODUCTOS CLIENTES
Direccionamiento v planeacion - Politicas y estrategias de Instructores que cumplen con
(Gestion estratégica de crecimiento crecimiento los requerimientos de la

(Gestion financiera y contable Presupuesto aprobado academia

CONTRATACION

Entorno, agencias de empleo Hojas de vida de candidatos DE PERSONAL

Registro actualizado de personal
Direccionamiento v planeacion -

Presupuesto parala
contratacion v nomina

. , Clases ofrecidas porla academia
Determinacion de los precios v

- Gestion financiera y contable
Programas de las clases ofrecidas ¥

Ensefianaza - Disefio cumicular por la academia Necesidad presupuestal del area
Diteccionamiento v planeacion - Necesidades de capacitacion Instructores con mayores
Gestion dela calidad Politicas v objetivos de calidad enla conocimientos y habilidades
prestacion del servicio
Gestion financiera y contable Presupuesto aprobado
———— - — _ CAPACITACION Necesidad presupuestal del drea (Gestion financiera y contable
Direccionamietno v planeacion - Politicas v estrategias de
Gestidn estratézica de erecimiento erecimiento
Ensefianaza - Disefio cumicular Actualizaciones de programas de o . )
formacion Informes de resultado de las Direccionamiento v planeacion -
Gestion humana - Seguimiento y Informes de desempefio de los capacitaciones Gestion de 1a calidad
control de instructores instructores
Clientes, alumnos, padres de familia Encuestas de etx'aluacmn delas . Gestion humana - Capacitacion
clazes de cada instrictor SEGUIMIENTO ¥ Informes .de desempefio de los
Direccionamietno y planeacion - |Politicas y estrategias de CONTROL DE nstructores Direccionamiento v planeacion -
(estion estratézica de crecimiento | crecimiento INSTRUCTORES Gestion de la calidad

Gestion financiera y contable Presupuesto aprobado

Necesidad presupuestal del area

(restion financiera v contable
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CARACTERIZACION NUMERO:
N PAGINA: 1del
MACROPROCESO DE GESTION FINANCIERA
FECHA EMISION:

OBJETIVO: Planear, ejecutar y controlar los recursos financieros de la academia, de acuerdo a las necesidades de la misma

PROVEEDORES

INSUMOS PROCESOS

PRODUCTOS

CLIENTES

Mercadeo - Analisis de mercado

Informe de precios y servicios
ofrecidos por otras academias

Direccionamiento v planeacion -
Determinacion de los precios y

GESTION DE LAS

Politica de precios de 1a academia FORMAS DE PAGO

Direccionamiento v planeacion -
(Gestidn estratégica de crecimiento

Politicas v estrategias de crecimiento

Formas de pago ofrecidas por la
academia

Clientes

Mercadeo - Publicidad v marketing

Direccionamiento v planeacion - Determinacion de
los precios v servicios

Todos los procesos

Necesidad presupuestal del area

Direccionamiento v planeacion - Determinacion de

Informes contables de afio anterior Informes contables oS Drecios v servicios
5 R —— GESTION * precios  servicios
iy . resupuesto para 1a contratacion y ;
Gestidn humana - contratacion P P o E FINANCIERA Y
nomna CONTABLE
Direccionamiento v planeacion - - . L
. . . Politicas v estrategias de crecimiento
(Gestion estratégica de crecimiento )
Direccionamiento v planeacion - Cotizaciones. torneos v otros Presupuesto aprobado Todos los procesos
Planificacion de examenes, torneos v i -
Entorno Oporfunidades de financiacion
Direccionamiento v planeacion - Criterios de seleccion de proveedores Seleccion de proveedor
Gestion de la calidad .
Listado de proveedores aprobados Ordenes de compra Proveedores
Gestion financiera v contable Presupuesto aprobado COMPERAS Pedidos de uniformes

Clientes

Solicitud de compra de uniformes

Direccionamiento v planeacion -
Gestion estratégica de crecimiento

Politicas v estrategias de crecimiento

Ensefianaza - Gestion de implementos e
insumeos para las clases

Requerimientos de insumos usados
para las clases

Necesidad presupuestal del area

Gestidn financiera v contable

acr
opr
oce
)
de
ges
tio

fin

anc
ier
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C. Modelacion de procesos

1. Seguimiento a la satisfaccion del cliente
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Cliente | Alumno

Aplicagian de
encukstas

Revisian del
formato de
encuesta de
satisfaccian

Mercadeo

sRequiere
cambios?

Aplicar
encuesta de
satisfaccion

Fealizar
cambios
necesarios

Tabular

encuestas

Analizar los
resultados

v

Elabarar infomme de
puntos positivos

Elaborar informe
de puntos

negativos

Seguimiento a satisfaccion del cliente

Direccionamiento y planeacdion

Reforzar las
buenas
practicas

Dresarrollar acdones
correctivas,
preventivas v/o de

mejora

2. Procesos de Gestion Humana

2.1 Capacitacion
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2 Profesores que
requigren
Informes de capacitacion?
desempero de
los instructores Evaluar los
resultados de las
Elabonar reporte de capacitaciones
requltadaos
L)
g
E . : Definir el
= Identificacion de las Definir y prorizar PN Ejecutar
g necesidades de capadtadon I‘:‘S necesidades requerido para capacitaciones
E A para los instrudonres Szt iaron las capacitaciore
[} - A
U
:
E . Kealizar -
=T Disenar los . Iniciar el
[ programadon
cursos de proceso de
I de las -
capacitacion - capacitacion
capacitaciones
S
2
g8
ER
.E E Aprobar &l
E = presupuesto
£

2.2 Contratacion de personal
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CONTRATACION

Entorno,
agencia de

empleo

Realizar
entrevista final

Seleccionar

Hiojas dewida

de candidatos Recepcion de

hajas de viday Revisar perfl

documentos LT

candidato

0[]
5 Seleccionar los
mejores
candidatos
+Fue
seleccionado? .
Si
Mo
Mo
>
iFue elegido —
< sPasola

entrevista?

Elaborar
contrato

Firmar contrato

sCumple con
las requisios?

-0

Pedir
documentacion
restante

Verificacion de
documentos

Aplicacion de
entrevistas a
candidatos

Reqistrar en
nomina
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2.3 Seguimiento y control de instructores

Healizar encuestas de
Informes de

evaluacion de las = Evaluar
desemperio de -
clases de los X desempenos
. cada instructor
instructores

sMlejoro el
desempefio
del instrador?

SEGUIMIENTO ¥ CONTROL DE INSTRUCTORES

Fimalizar el plan

de
mejaramienro

Formulamiento
de acciones de
mejoramiento

Resultados del

Ejecutar
acciones de
mejoramiento

plan de
mejoramiento

sPasola evaluadon
desempefio?

Reporte de
instructores con
bajo desempefio

Identificar aspedos

para mejorar &
desempefio del
instructor
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