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RESUMEN

El presente documento contiene la formulacion de un plan estratégico para la
empresa Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS para los afios 2015-2018, donde a
lo largo del proyecto se realiz6 un estudio estratégico para la compafiia, que incluye
el analisis de entornos, andlisis sectorial, procesos de referenciacion Benchmarking,
analisis situacional interno, la formulacién del direccionamiento estratégico y
finalmente el plan operativo que indica como realizar la implementacion del plan
estratégico incluyendo indicadores de control.

El desarrollo de este proyecto se realiz6 bajo un modelo para la formulacion de
planes estratégicos que ya ha sido probada con éxito a nivel empresarial, el cual
retoma el proceso planteado por los autores Wheelen y Hunger.

En primer lugar se realizd un proceso de identificacion e historia de la organizacion,
enseguida se realizo el analisis del macroambiente, que incluye analisis del entorno
econOmico, juridico, social, politico-gubernamental, demografico, cultural,
tecnologico y ambiental, y el analisis del sector de la publicidad exterior bajo las 5
fuerzas competitivas, competidores potenciales, competidores existentes,
sustitutos, proveedores, y compradores, y para complementar se realiza el proceso
de referenciacion o Benchmarking utilizando las empresas que representan las
mejores practicas.

Luego se realiza un analisis situacional interno, indagando el desempefio interno
actual de la empresa, y finalmente se cierra este proceso con la consecucién del
analisis estratégico DOFA, el cual permite consolidar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas con las que cuenta la organizacion, permitiendo realizar la
formulacion de las estrategias dirigidas a lo que debe ser y hacer la empresa en
mediano y largo plazo.

Como resultado de este proceso se constaté la necesidad de que la empresa cuente
con una planificacion estratégica formal y la importancia de la elaboracién e
implementacion del plan de accion propuesto para que la empresa alcance las
estrategias y los objetivos estratégicos planteados.

Palabras Claves: Estrategias, direccionamiento estratégico, Matriz DOFA, plan
operativo, sector publicidad exterior.



INTRODUCCION

En la actualidad las compafias se enfrentan a un mercado muy competitivo donde
deben responder a variadas situaciones de un entorno cambiante y a los
requerimientos del mercado, que los obliga a que adopten nuevos paradigmas
gerenciales e instalen procesos internos que les garantice sobrevivir en mercados
fuertemente competidos.

Las pymes exitosas construyen planes en funcion a su estrategia, y realizan
minuciosamente el proceso de elegir la mejor estrategia a seguir, ya que es de suma
importancia para alcanzar el éxito, y ninguna empresa puede estar compitiendo en
los mercados actuales sin direccionamiento estratégico y estrategias. Sin embargo,
existen empresas que no estan conscientes de su importancia, y por lo general se
ven superadas por sus competidores y amenazadas con desaparecer, y las que
logran sobrevivir se les hace dificil incrementar su participaciéon en el mercado ya
gue caen en un estancamiento.

Aquellas empresas que construyen la posicion estratégica de la organizacion
mediante la eleccién de una estrategia para el futuro y gestionan en la accion del
dia a dia, tienen una mayor posibilidad de lograr un desarrollo 6ptimo en un mercado
cambiante y determinar donde estara en los préoximos afios.

Por tratarse de un mercado competitivo es importante realizar el proceso de
‘benchmarking” que consiste en tomar "comparadores" o benchmarks que
evidencien las mejores practicas de los principales competidores con el propdsito
de transferir este conocimiento al desarrollo de estrategias dentro de la empresa.

Por lo tanto se realizé la formulacion del Plan Estratégico a la empresa SKLA
PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS, para la cual es importante desarrollar un
plan estratégico que le permita posicionarse como una empresa lider en el mercado,
destacandose de las demds, permitiéndole tener un buen manejo de sus
debilidades, aprovechar sus ventajas competitivas, cumplir con las expectativas de
los accionistas y finalmente obtener un mejoramiento integral que se reflejara
positivamente en todas las areas de la empresa.



1. METODOLOGIA
1.1 PROBLEMATICA

Segun un estudio realizado en el afio 2013 por la Confederaciéon Colombiana de
Camaras de Comercio (Confecamaras) -basada en la informacién que recopila en
el Registro Unico Empresarial y Social (Rues)- concluye que las grandes compaiiias
del pais tienen una vida promedio de 18 afios y las pymes de 12!, y también indican
gue las empresas se concentran en el sector servicios con un 45,6 por ciento de
participacion, sector al que pertenece la empresa en que se desarrollara este
trabajo y segun indica Julian Dominguez Rivera presidente de Confecamaras es
necesaria la transformacion de estas empresas para seguir compitiendo.

SKALA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS es un Pyme ubicada en la ciudad
Santiago de Cali y actualmente cuenta con una trayectoria de 18 afios, en los cuales
se ha sostenido en un mercado altamente competitivo y cambiante, teniendo que
superar distintos obstaculos, manteniendo en un proceso de transformacion y
adaptacién al cambio con el fin de anticiparse a la crisis e identificar nuevas
tendencias y mercados, y seguir compitiendo en un mercado exigente, pero su
problematica esta en que este proceso que han mantenido constante durante todos
estos afios y no han logrado dar un paso significativo, solo se han sostenido en el
tiempo, corriendo el riesgo de quedar estancados o peor aun desaparecer.

Los directivos de esta empresa quieren dar un paso importante en su proceso de
crecimiento y desarrollo e inicialmente expresan el reconocimiento de la necesidad
de realizar un Plan Estratégico formal que le dé sentido a las decisiones estratégicas
de la compainiia, concentrdndose en las cosas de mayor importancia para el éxito
competitivo, por tal razén se propone desarrollar la formulacion de un plan
estratégico para la empresa SKALA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS para
los afios 2015 a 2018.

La importancia de realizar el proceso de planeacién estratégica en una organizacion,
esta en comprender que quien no sabe hacia donde se dirige, es muy probable que
llegue a donde no tenia previsto y el costo de retornar al punto de partida puede ser
muy alto, por lo tanto se debe realizar una andlisis y estudio que permita conocer y
analizar los elementos que debe tener un plan estratégico para la empresa, que
finalmente exprese la direccion futura, las metas de desempefio y una estrategia exitosa
gue se ajuste a las situaciones externas e internas de la empresa, y le permita obtener
una ventaja competitiva permanente y mejorar su desempenio.

1 LOZANO, Rolando “Grandes firmas duran 18 afios, segun un estudio”. {En linea}. {5 Septiembre
de 2013} disponible en: (http://www.portafolio.co/negocios/duracion-las-pymes-colombia).
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1.2 JUSTIFICACION

Este proyecto se llevara a cabo a la empresa SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y
DISENO SAS, en busca de brindarle una herramienta que le sea (til para alcanzar
el objetivo que se han planteado de dar un salto importante a nivel competitivo y
mejorar su desempefio.

Este objetivo se alcanzara por medio de la formulacién formal del plan estratégico
de la compafiia bajo un modelo que ha sido probado y aceptado por muchas
empresas y que se traduce en beneficios de distintas indoles como;

* Ayuda a la empresa a formular mejores estrategias utilizando un enfoque més
sistematico, l6gico y racional de la eleccién estratégica.

= Obtener una mejoria significativa en las ventas, la rentabilidad y la productividad.

= Tener una mayor conciencia sobre las amenazas externas, una mejor
comprension de las estrategias de los competidores, mayor productividad de los
empleados, una menor resistencia al cambio y la comprension mas clara de las
relaciones entre desempefio y recompensas.

Finalmente este proceso es muy importante para quien lo realiza porque permite
poner en practica todos los conocimientos pertinentes, adquiridos durante el
proceso de aprendizaje universitario en la carrera Administracion de Empresas, y
de manera puntual la funcién planeacion del proceso administrativo, logrando
desarrollar la capacidad investigativa y de analisis, y permitiendo poner en practica
y desarrollar las competencias requeridas en el modelo de asesoria y consultoria,
lo cual incrementa la experiencia como profesional.

1.30BJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Formular un plan estratégico a una pyme perteneciente al sector de servicios y

subsector de las comunicaciones y publicidad, ubicado en la ciudad Santiago de

Cali (Vvalle).

1.3.2 Objetivos Especificos

= Analizar el entorno de la organizacion e identificar amenazas y oportunidades

» Caracterizar el subsector comunicaciones y publicidad para conocer su dinamica
competitiva

» Realizar el estudio de referenciacion “Benchmarking” para conocer la
competencia.



» Realizar el analisis interno de la empresa e identificar fortalezas y debilidades.
» Realizar el analisis DOFA

» Realizar el direccionamiento estratégico: Mision, Vision, Objetivos y Estrategias.
= Formular el plan de accion con indicadores de control.

1.4 MARCO TEORICO

1.4.1 Antecedentes

Los capitulos Il y 1l del libro Safari a la estrategia? llamados La Escuela De Disefio
y La Escuela De Planificacion, sirvieron de referencia para el desarrollo de este
proyecto, permitiendo comprender el aspecto racional y prescriptivo del proceso de
estrategia que ha dominado tanto la teoria como la practica en este tema.

LA ESCUELA DE DISENO: La creacion de estrategia como un proceso de
concepcién, propone un modelo de creacion de estrategia que procura lograr una
concordancia entre las capacidades internas y las posibilidades externas, esto hace
que el lema de esta escuela sea “Establecer concordancia™.

El verdadero impulso de esta escuela proviene de los textos del coautor Kenneth
Andrews?, los cuales representan las ideas en forma pura de esta escuela, de aqui
nace el modelo basico de la escuela de disefio adaptado por él autor, donde este
pone un énfasis especial en la evaluacion de las situaciones externas e internas: la
primera descubre las amenazas y oportunidades del entorno, mientras que la ultima
revela las virtudes y flaquezas de la organizacion, también muestra otros dos
factores considerados importantes en la creacion de estrategia, uno es el de los
valores directivos: las creencias y preferencia de aquellos que conducen
formalmente a la organizacion; y el otro es el de las responsabilidades sociales: la
ética especifica de la sociedad donde funciona la organizacion, al menos tal como
la perciben sus directivos, el siguiente paso es la generacion de estrategias, de la
cual se ha escrito poco en esta escuela y se le califica como “un acto creativo”,
inmediatamente se pasa al sistema de evaluacion, donde quizas el mejor que se ha
proporcionado es el de Richar Rumerlt (1997), DBA del grupo de Harvard General
Managment, y consiste en una serie de pruebas de coherencia, consonancia,
ventaja y viabilidad, y finalmente casi toda la bibliografia de esta escuela deja en
claro que una vez que se ha elegido una estrategia, debe procederse a su

2 MINTZBERG, H y et al. Safari a la estrategia. Buenos Aires: Editorial Granica, 2008.
3 Ibid. p. 13
41bid. p. 14



aplicacion, la mayoria de los textos y consultores de estrategia siguen basandose
en el modelo VFOA como el foco principal.

La escuela del disefio tiene siete premisas que subyacen de ella®.

1. La formacién de estrategia debiera ser un proceso deliberado de pensamiento
consciente

2. La responsabilidad por el control y el conocimiento debe descansar en el
directivo principal

3. El'modelo de formacién de estratega debe, mantener simple e informal.

4. Las estrategias deben ser Unicas: las mejores provienen de un proceso de
disefio individualizado

5. ElI proceso de disefio esta finalizando cuando las estrategias aparecen
completamente formuladas como perspectiva

6. Estas estrategias deben ser explicitas por o que no pueden perder su simpleza.

7. Finalmente solo después de que estas estrategias Unicas, maduras, explicitas y
simples han sido completamente formuladas, puede a su aplicacion.

Esta escuela hace una distincién entre la formulacion de estrategias y la aplicacion,
estableciendo una separacion clara entre pensar y actuar, donde un elemento
central de esta distincién es la premisa asociada de que la estructura debe seguir a
la estrategia, segun Andrews “Hasta que no conocemos la estrategia no podemos
empezar a especificar la estructura adecuada”.

La critica de la escuela de disefio explica que el desarrollo del modelo niega ciertos
aspectos importantes de la formacion de estrategia, incluyendo el desarrollo
incremental y las estrategias emergentes, la in-fluencia de las estructuras actuales,
la separacion del trabajo de los que “piensan” del de aquellos que “hacen” y la
participacion plena de otras personas aparte del directivo principal’.

En la evaluacion de virtudes y flaguezas se pasa por alto el aprendizaje, ya que el
descubrimiento de estas no siempre se da por el desarrollo de un pensamiento por
escrito, sino a través de pruebas y experiencias, por otra parte la estructura sigue a
la estrategia como el pie izquierdo al derecho, tanto el desarrollo de la estrategia
como el disefio de la estructura sirven de apoyo a la organizacion a la vez que se

5 MINTZBERG, H y et al. Safari a la estrategia. Buenos Aires: Editorial Granica, 2008. p. 17
6 Ibid. p. 19.
7 Ibid. p. 19.



sustentan entre si, cada una siempre precede a la otra y la sigue, la estrategia es
un sistema integrado no una secuencia arbitraria®.

Explicitar la estrategia promueve la inflexibilidad, cuando las estrategias son
explicitas, actian como anteojeras disefiadas para enfocar la direccion y bloquear
la vision rica, las estrategias deben explicitarse con propositos de investigacion,
coordinacion y apoyo que son pasados por alto en la escuela de disefio y también
se separa la formulacion de la aplicacion generando una falsa impresion de que el
pensamiento queda desprendido de la accion.

Existen 4 condiciones que podrian alentar a una organizacion a preferir la escuela
del disefo estas son;

1. En principio, un solo cerebro podria manejar toda la informacién importante para
la formacion de estrategia.

2. Ese cerebro debe tener un conocimiento completo, detallado e intimo de la
situacion en cuestion

3. Los conocimientos pertinentes deben ser establecidos antes de que se aplique
un nueva estratega proyectada

4. La organizacion en cuestion debe estad preparada para manejarse con una
estrategia centralizada

Finalmente el autor concluye que la escuela del disefio se debe preservar por sus
importantes contribuciones que se mantendran vigentes aunque desaparezcan
muchas de las premisas especificas del modelo, ya que es una “idea informadora”,
qgue ha desarrollado un vocabulario importante mediante el cual analizar las grandes
estrategias, y ha proporcionado la idea central de gran parte de las prescripciones
en el campo del management estratégico: que la estrategia representa una
concordancia fundamental entre la oportunidad externa y la capacidad interna®.

El tercer capitulo del libro, llamado LA ESCUELA DE PLANIFICACION: Creacion
de estrategia como un proceso formal, nos cuenta que sus inicios fueron junto
con la escuela del disefio y toma gran parte de esta escuela como base, pero ahora
la estrategia seria guiada por un grupo de planificadores con acceso directo al
CEO™,

El modelo basico de planificacion estratégica en la mayoria de fuentes se reduce a
las ideas basicas de tomar el modelo VFOA, dividirlo en etapas bien delineadas,

8 MINTZBERG, H y et al. Safari a la estrategia. Buenos Aires: Editorial Granica, 2008. p. 19
° Ibid. p. 26
10 1bid. p. 27



articular cada una de éstas con muchos listados y técnicas, y brindar especial
atencién a la fijacion de objetivos primero, y a la elaboraciéon de presupuestos y
planes operativos al final.'!

Las etapas en las que se desarrolla modelo son las siguientes;*?

1. Etapa de fijacion de objetivos: sirve fundamentalmente para identificar las
alternativas estratégicas pertinentes, hacia donde o en qué direccion estratégica
deben ir la firma en su conjunto y las subunidades de la organizacion.

2. Etapa de verificacion externa: dirigida a la revision de las condiciones externas
de la organizacion para realizar un conjunto de prondsticos respecto al futuro.

3. La etapa de verificacion interna: es la evaluacién de aptitudes distintivas que
necesariamente son cuestion de criterios, lo que dio lugar a listados mas simples
y distintos tipos de tablas.

4. Etapa de evaluacion de estrategia: es un proceso de elaboracion y cualificacion
donde abundan las tecnologias que en su mayoria estan orientadas hacia el
analisis financiero o la “Creacion de valor”.

5. Etapa de puesta en operacién de la estrategia: la aplicacion proporciona la
libertad de descomponer, elaborar y racionalizar a lo largo de una jerarquia, aqui
surge la inevitable asociacién entre planificacién y control.

6. Fijar plazos para todo el proceso: se deben tener los momentos precisos en que
se deberan llevar a cabo las etapas del proceso.

Se muestra los principales componentes para clasificar las cuatro jerarquias; una
son los objetivos y otra los presupuestos, estas dos son denominadas control de
desemperio y estan disefiadas para evaluar los resultados de las acciones, y por
consiguiente se tienen las estrategias y los programas que estan bajo el titulo de
planificacion para la accion, estas dos se ocupan de tomar decisiones de antemano
para impulsar determinada conducta.

Las premisas de la escuela de planificacion se sintetizan en los siguientes puntos:*3

1. Las estrategias deben provenir de un proceso controlado y consciente de
planificacion formal, separado en etapas claras, cada una de ellas delineada a
través de listados y sustentada por técnicas.

11 MINTZBERG, H y et al. Safari a la estrategia. Buenos Aires: Editorial Granica, 2008. p. 28
12 1bid. p. 29
13 1bid. p. 31



2. En principio, la responsabilidad por ese proceso general descansa en el directivo
superior; en lo que se refiere a su ejecucién practica, los responsables son los
encargados de planificacion.

3. A partir de este proceso, las estrategias aparecen completamente acabadas,
listas para hacerse explicitas de modo que puedan ser aplicadas prestando
minuciosa atencion a los objetivos, presupuestos, programas y planes
operativos de diversos tipos.

Hay algunos desarrollos recientes inspirados en las premisas mencionadas pero
mas centradas en la aplicacion como a planificacién de situaciones; esta se funda
en la premisa de que si uno no puede pronosticar el futuro, al especular sobre una
variedad de posibilidades puede abrir la mente y tal vez, dar en el blanco, el tiempo
de los planificadores no es ilimitado; necesitan las suficiente situaciones como para
cubrir todas las contingencias importantes posibles, y al mismo tiempo que sean lo
bastante pocas como para que resulten manejables, por otro lado el control
estratégico; que consiste en mantener a organizaciones en sus carriles
proyectados.

Los autores hacen una critica a la planificacion estratégica, directamente a la idea
de que la estrategia puede ser desarrollada en un proceso estructurado y formal,
las cuales resumen en tres ideas:!®

1. La falacia de la predeterminacion: la prevision de las discontinuidades es
‘practicamente imposible”, las buenas estrategias pueden producirse en
cualquier momento y en cualquier lugar en una organizacion con capacidad de
adaptacion.

2. Lafalacia de la separacion: la creacion efectiva de estrategia conecta la accion
con el pensamiento, lo cual a su vez vincula la aplicacion con la formulacién, por
tal razon los directivos que se apartan y los planificadores ensimismados no sélo
generan malas estrategias sino que no generan ninguna estrategia en absoluto,
por ende se podria abandonar por completo la frase “Planificacion Estratégica”
y empezar a hablar de pensamiento estratégico conectado con la accién.

3. La falacia de la formalizacion; el proceso de creacion de estrategia requiere
ideas, creatividad y sintesis, necesita funcionar mas alla de las divisiones,
generar nuevas perspectivas y nuevas combinaciones, es un esfuerzo de un
proceso libre de una secuencia rigida que puede matarlo.

En conclusion los autores determinan que la gran falacia de la “Planificacion
estratégica” ha sido mal denominada y debi6é haber sido llamada programacion

14 MINTZBERG, H y et al. Safari a la estrategia. Buenos Aires: Editorial Granica, 2008. p. 31
15 1bid. p. 36
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estratégica, y debi6 haber sido promovida como un proceso para formalizar, en caso
necesario, las consecuencias de las estrategias previamente desarrolladas por
otros medios.'®

Finalmente el autor destaca la contribucion de la escuela de la planificacion,
distinguiendo dos roles que pueden cumplir los planificadores, por un lado los que
estimulan el pensamiento estratégico creativo, plantean toda clase de preguntas y
examinan a sus organizaciones en busca de estrategias emergentes y por otro lado
los que estan preocupados por tipos mas formales de analisis estratégicos, en
particular por la programacion de estrategias claramente orientadas que solo son
atiles en un contexto bastante estable, o al menos previsible!’.

1.4.2 Concepto y Etapas de Administracién Estratégica

La administracién estratégica se define como el arte y la ciencia de formular,
implementar y evaluar decisiones multifuncionales que le permitan a una
organizacion lograr sus objetivos'®, las etapas de la administraciéon estratégica
son:*®

Formulacion: La formulacion de la estrategia incluye desarrollar la vision y la mision,
identificar las oportunidades y amenazas externas para la organizacion, determinar
las fortalezas y debilidades internas, establecer objetivos a largo plazo, generar
estrategias alternativas y elegir las estrategias particulares que se habran de seguir.

Implementacion: La implementacién de la estrategia requiere que la empresa
establezca objetivos anuales, formule politicas, motive a los empleados y destine
recursos para llevar a la practica las estrategias.

Evaluacion: La evaluacion de la estrategia es la etapa final de la administracion
estratégica. Los gerentes necesitan saber de inmediato que ciertas estrategias no
estan funcionando bien, y la evaluacion de la estrategia es el principal medio para
obtener esta informacion.

1.4.3 Definiciones De Estrategia

En la Tabla 1. Definiciones de Estrategia, se encuentran recopiladas las definiciones
generadas para el concepto de estrategia a traves del tiempo, las cuales fueron
tomadas del capitulo Estrategia Competitiva del libro Analisis Sectorial y
Competitividad?°.

16 MINTZBERG, H y et al. Safari a la estrategia. Buenos Aires: Editorial Granica, 2008. p. 43

17 1bid. p. 43

18 DAVID, Fred R. Conceptos de administracion estratégica. México. Pearson educacion, 2008. p. 5
19 |bid. p. 6

20 BETANCOURT GUERRERO, Benjamin. Estrategia Competitiva. Santafé de Bogota: ECOE
Edicciones, 2014. (232-234 p).
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Tabla 1. Definiciones de Estrategia

Diccionario de la Real
Academia de la
Lengua

2. Arte, traza para dirigir un asunto. Estratégico: 3.Dicho de un lugar,
posicion, actitud, etc., de importancia clave para el desarrollo de algo.
(Rigor estratégico, posicion estratégica...)

Webster's New World
Dictionary

Estrategia: 1 (a) La ciencia de plantear y dirigir operaciones militares en
gran escala, concretamente (para distinguirla de la tactica) la de
maniobrar con las tropas para situarlas en la posicibn mas ventajosa
antes del encuentro real con el enemigo. (b) Un plan de accién basado
en lo anterior. 2. (a) Habilidad para dirigir o planificar, especialmente
usando estrategemas. (b) Un estratagema o medio de conseguir un fin.

Maria Moliner

Arte de dirigir las operaciones militares; particularmente coordinacion
general de las de una guerra. Arte de dirigir una asunto para lograr el
objetivo deseado.

Von Newman vy
Morgenstern (1944)
“‘En Teoria de los
Juegos”

“La estrategia es “un plan complejo”, que especifica las elecciones (que
el jugador) hara en cada situacion posible”
“Los competidores actuaran para minimizar sus maximos perjuicios”

Chandler (1962)

La definicién de las metas y objetivos a largo plazo de una empresa, y la
adopcién de acciones y la asignacion de los recursos necesarios para la
consecucién de esos objetivos.

Una estrategia de éxito, como determinacion a largo plazo de objetivos y
metas, requiere una estructura que integre capacidades funcionales de la
empresa con las actividades funcionales del desarrollo de productos, su
produccion y marketing. Si la estrategia no es acompafiada por cambios
en la estructura, los resultados son ineficientes. La estructura sigue a la
estrategia.

Andrews (1971)

La estrategia es el modelo de objetivos, propésitos o metas y de las
principales las politicas y planes para alcanzarlos, planteados de tal
manera que definen en qué negocio esta o va a estar la compania y la
clase de compaiiia que es o va a ser.

Hofer 'y  Shendel

(1978)

Se denomina estrategia a las caracteristicas basicas del encaje que una
organizacion logra con su entorno.

Ansoff (1979)

Las nuevas pautas y reglas de decision, que guian el proceso de
desarrollo de una organizacion.

Quinn (1980)

Una estrategia es el modelo o plan que integra los principales objetivos,
politicas y sucesion de acciones de una organizacibn en un todo
coherente. Una estrategia bien formulada ayuda a ordenar y asignar los
recursos de una organizacion de una forma singular y viable basada en
sus capacidades y carencias internas relativas, en la anticipacién a los
cambios del entorno y en las eventuales maniobras de los adversarios
inteligentes.

George A. Steiner
(1979)

La planeacién estratégica formal consta de cuatro puntos de vista
diferentes cada uno de los cuales es necesario para entenderla;:
Primero, la planeacion trata con el porvenir de las decisiones actuales.
Esto significa que la planeacion estratégica observa la cadena de
consecuencias de causas y efectos durante un tiempo, relacionada con
una decision real o intencionada que tomara el director.

Segundo, la planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas
para lograr esas metas y desarrolla planes detallados para asegurar la
implantacion de las estrategias y asi obtener los fines buscados.
Tercero, filosofia; la planeacion estratégica es una actitud, una forma de
vida; requiere de dedicacion para actuar con base en la observacion del

12




futuro, y una determinacion para planear constante y sistematicamente
como una parte integral de la direccion.

Cuarto, estructura; un sistema de planeacion estratégica formal une tres
tipos de planes fundamentales, que son: planes estratégicos, programas
a mediano plazo, presupuestos a corto plazo y planes operativos

Glueck (1980)

La estrategia es un plan unificado, comprensible e integral disefiado para
asegurar que los objetivos basicos de la empresa sean alcanzados.

Porter (1980)

Esencialmente, la definicion de una estrategia competitiva consiste en
desarrollar una amplia formula de como la empresa va a competir.
Estrategia es formulacion y ejecucion de un conjunto integrado de
decisiones basadas en las necesidades del cliente, las cuales identifican
el posicionamiento esencial y las ventajas competitivas necesarias para
ganarle a la competencia y al mismo tiempo satisfacer objetivos
financieros y no financieros.

Mintzberg y Waters
(1985)

La estrategia es un modelo, especificamente un patrén en un flujo de
acciones.

Kenichi Ohmae

(1982)

La estrategia empresarial, en una palabra, es ventaja competitiva... el
Unico propdsito de la planeacion estratégica es permitir que la empresa
obtenga, tan eficientemente como sea posible, una ventaja sostenible
sobre sus competidores. La estrategia corporativa supone, asi un intento
de alterar las fortalezas relativas de la compafiia para distanciarse de sus
competidores de la manera mas eficiente.

“‘Desde luego, es importante tomar en cuenta la competencia, pero ella
no debe ser la primera consideraciéon cuando se trata de establecer la
estrategia. No puede ser la primera. Primero es necesario prestar una
minima atencion a las necesidades de los clientes”.

Martinet (1986)

La estrategia designa una eleccion de criterios de decision “estratégicos”
porque buscan orientar de manera determinante y a largo plazo las
actividades destructoras de la organizacion.

Thietart (1990)

La estrategia es el conjunto de decisiones y de acciones relativas a la
eleccion de los medios y a la articulacidon de los recursos con vista a
alcanzar un objetivo.

Koenig (1993)

(...) la gestién estratégica consiste en movilizar, combinar y asignar
recursos con las finalidades de eficiencia, eficacia y reduccion de la
incertidumbre.

Bueno
(2006)

Campos

La estrategia es una relacion permanente entre la empresa y su entorno.
La estrategia es una respuesta a las expectativas del empresario, que
concreta en la definicion de una mision (finalidad que transciende) y de
unos objetivos a largo plazo.

La estrategia es un modo de decisién que establece politicas, objetivos a
corto plazo o metas, acciones y la adecuacién de medios para cumplir
con dicha misién y objetivos generales.

La estrategia (...) es un sistema de solucidon de los problemas
estratégicos de la empresa, o combinacién de los efectos negativos
(amenazas) y positivos (oportunidades) del entorno con los aspectos
positivos (fuerzas) y negativos (debilidades) gue muestra la organizacion.

Fuente: BETANCOURT GUERRERO, Benjamin. Analisis sectorial y competitividad.
Santafé de Bogota: ECOE Ediciones, 2014.

13




1.5 METODOLOGIA

Este trabajo se desarrollara basado en la metodologia para formular e implementar
un plan de desarrollo estratégico, bajo un modelo que contiene las siguientes fases:
la historia y caracterizacion de la organizacion, el analisis del entorno
organizacional, el andlisis situacional interno, la formulacion del direccionamiento
estratégico y la evaluacion y control.

El modelo tedrico se toma del libro Guia Practica de Planeacion Estratégica de la
profesora Martha Pérez?:, el cual retoma el proceso planteado por Wheelen y
Hunger y finalmente aportan en forma sintética a la descripcion de cada uno de los
componentes de la metodologia a utilizar:

En la Figura 1. Proceso Estratégico, se observa esquematicamente y en conjunto el
modelo al que se ha hecho referencia y sus diferentes componentes.

Figura 1. Proceso Estratégico

PROCESO ESTRATEGICO

Historia y Caracterizacion de la Organizacién
Misién Actual

b h
Analisis Interno Analisis Externo
Funciones | Procesos Macroambiente Sector
hd hd

Fortalezas y Debilidades | I Oportunicades y Amenazas

Direccionamiento Estratégico
Visidn, Misidn, Objetivos
¥
Retroalimentacidn Formulacion de Estrategias Retroalimentacion
Estructura y Disefio Organizacional
¥
Implementacion de la Estrategia
Plan de Accién, Programas,
Proyectos, Presupuestos

¥

Seguimiento y Control Indicadores I
Fuente: Betancourt, B. Papeles de Trabajo Para planes estratégicos. 2013

21 PEREZ CASTANO, Martha. Guia Préactica de Planeacion Estratégica. Cali: Imprenta Central,
Centro Editorial, 1990. 97p.
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1.5.1 Historia y Caracterizacion de la Organizacién: se refiere a los factores y
motivaciones que dieron origen a la empresa, los principales cambios producidos y
su impacto en el desarrollo de la misma. Se trata de tener una vision general del
desempefio del pasado de la empresa, para entender su situacion actual y orientar
su futuro.

1.5.2 El analisis del entorno organizacional, se compone de:

1.5.2.1 Andlisis del macroambiente: entendido como las fuerzas que influyen e
inclusive determinan el comportamiento del sector y de la empresa en particular:
son fuerzas de caracter econdémico, politico, cultural, social, juridico, ecolégico,
demogréfico y tecnolégico, las cuales se convierten en oportunidades y amenazas
externas, que podrian beneficiar o perjudicar significativamente a la organizacién en
el futuro, estas se encuentran mas alla del control de una sola organizacion, de ahi
el calificativo de externas.

1.5.2.2 El analisis del sector: (o conjunto de empresas que producen el mismo tipo
de bien o servicio): Se relaciona con su comportamiento estructural, estudiando las
fuerzas que determinan la competitividad en el sector. Se considera que este
analisis contempla el ambiente mas cercano a la empresa y sus conclusiones
aportaran importantes criterios para la formulacion de las estrategias que plantean
el posicionamiento de la empresa o del negocio.

Se define como ventaja competitiva®? todo lo que una empresa hace especialmente
bien en comparacion con empresas rivales, cuando una empresa hace algo que las
empresas rivales no hacen, o tiene algo que sus rivales desean, eso representa una
ventaja competitiva. Por lo general, una empresa s6lo puede mantener su ventaja
competitiva durante cierto tiempo porque las empresas rivales imitan y socavan esa
misma ventaja. Asi que limitarse a alcanzar la ventaja competitiva no es lo mas
adecuado. La empresa debe esforzarse por lograr una ventaja competitiva
sostenida mediante la adaptacién continua a los cambios en las tendencias y los
sucesos externos, asi como en las capacidades, competencias y recursos internos;
la formulacion, implementacion y evaluacion eficaces de estrategias que saquen el
mayor provecho de estos factores.

Para este proceso se utilizara la herramienta del benchmarking, la cual consiste en
realizar un proceso sistematico y continuo para evaluar los productos, servicios y
procesos de trabajo de las organizaciones que son reconocidas como
representantes de las mejores practicas, con el propdésito de realizar mejoras
organizacionales.

1.5.3 El analisis situacional interno: comprende un estudio global de los proceso
de trabajo, de los recursos y capacidades de la empresa, de la cultura

22 DAVID, Fred R. Conceptos de Administracion Estratégica. México: Pearson Educacion, 2008.
416p.
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organizacional. Asi se reconocen las fortalezas y debilidades, aportando al analisis
estratégico conclusiones sobre las capacidades de la empresa para responder a su
entorno.

Las fortalezas y debilidades internas son las actividades que una organizacion si
puede controlar y que desempefia especialmente bien o con deficiencias,
respectivamente. Surgen a partir de otras actividades empresariales, como la
administracion, el marketing, las finanzas y la contabilidad, la produccion y las
operaciones, la investigacion y el desarrollo y los sistemas de informacidn gerencial.

Identificar y evaluar las fortalezas y debilidades de la organizacién en las areas
funcionales de una empresa es una actividad esencial de la administracién
estratégica. Las organizaciones destinan grandes esfuerzos a encontrar estrategias
que capitalicen las fortalezas internas y eliminen las debilidades internas.

1.5.4 Formulacion del direccionamiento estratégico
» Misién y vision se entiende como la razon de ser de la organizacion:

Las declaraciones de la misién son declaraciones perdurables del propdsito que
distingue a una compafia de otras similares. Una declaracién de la misién identifica
el alcance que tienen las operaciones de una empresa en términos del producto y
del mercado, Debe responder la pregunta béasica que enfrentan todos los
estrategas: ¢,cuél es nuestro negocio?, Una declaracion clara de la mision describe
los valores y las prioridades de la organizacion.

Redactar la declaracion de la mision obliga a los estrategas a pensar en la
naturaleza y el alcance de las operaciones actuales y a evaluar el posible atractivo
de futuros mercados y actividades. La declaracién de la misién traza a grandes
rasgos la direccién que habra de tomar la organizacion en el futuro.

La vision es el cartel que sefala el rumbo para todo aguel que necesite entender
que es la organizacion y hacia donde se encamina.

Una visién es una imagen de futuro mas deseable para una organizacion, pero la
vision Optima es una idea con tanta energia que pone en movimiento el futuro
apelando talentos y los recursos para que se cumpla (Burt Nanus). Define los
objetivos de mediano y largo plazo (tres a diez afios) de la organizacion. Debe estar
orientada al mercado — con frecuencia en términos visionario — cOmo quiere la
empresa, que los demas la perciban (Kaplan y Norton, 2008).

= Los objetivos generales se refieren a logros, beneficios o resultados que se
espera obtener en el horizonte de tiempo planteado y que comprometen el
desempefio de toda la organizacion, se definen también como los resultados
especificos que una organizacion busca alcanzar al perseguir su mision basica. A
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largo plazo implica un periodo de mas de un afo. Los objetivos son esenciales para
el éxito de la organizacion porque sefialan la direccion, ayudan en la evaluacion,
crean sinergia, revelan las prioridades, se centran en la coordinacion y constituyen
la base para que las actividades de planeacion, organizacién, direccién y control
resulten efectivas. Los objetivos deben ser desafiantes, mensurables, consistentes,
razonables y claros. En una empresa multidimensional, los objetivos deben
determinarse para la organizacién en general y para cada division.

» Las estrategias marcan el camino para lograr los objetivos propuestos. Son las
vias seleccionadas entre las diferentes alternativas que se ofrecen.

» La estructura es la forma que debe adoptar la organizacién para poder lograr el
cumplimiento de los objetivos e implementar las estrategias establecidas.

1.5.5 El plan operativo o implementacién del plan estratégico: El plan operativo
debe explicar como se va hacer operativo el plan estratégico, es lo mismo que plan
tactico o programas funcionales, este tiene tres componentes basicos: los
programas, los presupuestos y los procedimientos.

» Los programas se refieren al establecimiento de objetivos especificos y disefio
de planes operativos por procesos de trabajo, por unidades estratégicas de
negocios o por unidades de la organizacion. La formulacion de los programas debe
derivarse del Plan Estratégico y por tanto su alcance debe corresponder al
cumplimiento de los objetivos generales y las estrategias planteadas.

» Los presupuestos corresponden a la valoracion de los recursos que se
requieren para implementar los programas.

= Los procedimientos constituyen la secuencia de pasos que deben llevarse a
cabo en la operacion de los programas.

En el desarrollo del plan operativo se establecen las politicas, estas son los medios
que permiten alcanzar los objetivos anuales e incluyen directrices, reglas y
procedimientos establecidos para apoyar los esfuerzos dirigidos al logro de los
objetivos enunciados. Las politicas son guias para la toma de decisiones y para
manejar situaciones repetitivas o recurrentes.

1.5.6 La evaluacién y control

Comprende:

» Las areas clave se refieren a la identificacion de aspectos y factores que deben
ser controlados para verificar y evaluar el cumplimiento del plan estratégico.

» Los indicadores reflejan lo que se van a medir y cOmo se va a medir.
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» Los estandares son los parametros de referencia para comparar el desempefio.

= La comparacion entre lo realizado y lo planeado debe llevar a una evaluacion,
a la explicacién de las desviaciones, cuyas conclusiones son las que permitiran
retroalimentar el proceso, tomando acciones correctivas o cambios de rumbo.

= Se debe tener en cuenta ademas, la necesidad de implantar mecanismos de
evaluacion permanente sobre los procesos de trabajo.

1.6 MARCO METODOLOGICO

Esta investigacion esta basada en la observacién directa de la empresa en estudio,
realizada a través de un trabajo de campo desarrollado por parte del investigador,
obteniendo asi informacion mas exacta, con un alto grado de confiabilidad y un bajo
margen de error.

Los aspectos metodoldgicos empleados para alcanzar los objetivos planteados en
la investigacion seran explicados en detalle.

1.6.1 Tipo de estudio: Este proyecto se llevara a cabo bajo los dos siguientes tipos
de investigacion:

Exploratorio: La investigacion exploratoria es utilizada cuando no existen
investigaciones previas sobre el objeto de estudio o cuando nuestro conocimiento
del tema es tan vago e impreciso que nos impide sacar las mas provisorias
conclusiones sobre qué aspectos son relevantes y cuales no y se requiere en primer
término explorar e indagar.

Descriptivo: A partir del trabajo exploratorio realizado con anterioridad, se genera
un estudio descriptivo, donde se seleccionan una serie de conceptos o variables
obtenidas y se mide cada una de ellas independientemente de las otras, con el fin
precisamente de describirlas, aqui se busca especificar las propiedades importantes
del fenbmeno que ha sido sometido a analisis.

1.6.2 Método: Se han seleccionado tres métodos con el fin de obtener el camino
mas adecuado para lograr alcanzar el objetivo, estos son;

Inductivo: Se analiza el caso en particular de la empresa de estudio, y los resultados
son tomados para extraer conclusiones de caracter general. A partir de las
observaciones sistematicas de la realidad se descubre la generalizacion de un
hecho y una teoria. Se emplea la observacion y la experimentacién para llegar a las
generalidades de hechos que se repiten una y otra vez.
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Deductivo: Parte de una premisa general para obtener las conclusiones del caso de
la empresa de estudio, colocando énfasis en la teoria, modelos tedricos, la
explicacion y abstraccion, antes de recoger datos empiricos, hacer observaciones
0 emplear experimentos.

Analitico: Se busca distinguir los elementos del caso de estudio y se procede a
revisar ordenadamente cada uno de ellos por separado, consiste en la extraccion
de las partes de un todo, con el objeto de estudiarlas y examinarlas por separado,
para ver la relacion que existe entre todos los elementos, observar las causas, la
naturaleza y los efectos.

1.6.3 Fuentes de informacion: Se consideran todos aquellos documentos
susceptibles de revision para el desarrollo del proyecto como: libros, tesis de grado,
revistas econdmicas, revistas cientificas, articulos de prensa publicaciones
periddicas, memorias de conferencias, seminarios, foros monografias, ensayos,
entrevistas a expertos, informes, peliculas, paginas web, entre otras. Estas se
clasifican en:

Fuentes Primarias: Son las fuentes directas que proporcionan datos de primera
mano, es toda la informacién que debe elaborarse a partir de documentos, consultas
a expertos, entrevistas y encuestas a los actores involucrados, mapas
conceptuales, entre otras, la cual requiere preparacion previa, aplicacién y analisis.

Fuentes Secundarias: Son aquellas que hacen referencia a las fuentes primarias,
procesando la informacion de primera mano y proporcionando informacién sobre
donde encontrar la fuente primaria, entre las cuales se encuentran las
compilaciones, abstracts, resumenes vy listado de referencias de informes o libros
publicados, asi como articulos técnicos, econdémicos y politicos publicados en
revistas especializadas.

Fuentes Terciarias: Constituyen un compendio que permite identificar las fuentes
secundarias. Por ejemplo, catdlogos de abstracts, listados de centros
documentales, referencias bibliograficas, indices, mapas, etc.

1.6.4 Herramientas Metodoldgicas: Las herramientas metodoldgicas a utilizar son
procedimientos especiales para obtener y evaluar las evidencias necesarias,
suficientes y competentes que permitan formar un juicio profesional y objetivo, para
el desarrollo del proyecto seran utilizadas las siguientes:

Andlisis Documental: El analisis documental o revision de las fuentes primarias y
secundarias consiste en una revision de la bibliografia y otros materiales utiles para
caracterizar la formulacién del plan estratégico para la empresa. Por tanto, a partir
de las fuentes primarias y secundarias se hace revision selectiva, consultando todas
aguellas referencias mas importantes y recientes, y especialmente las emitidas por
organizaciones de reconocida seriedad y rigurosidad investigativa.
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Lluvia de ideas: Esta técnica permite recoger ideas de un grupo de personas
motivadas a expresar liboremente sus opiniones en el topico del proyecto para luego
debatir de manera mas rigurosa sobre las mismas.

Consulta a actores de la empresa: La consulta a los expertos, partiendo del método
Delphi tiene como objetivo la consecucidén de un consenso basado en la discusion
entre expertos, es una técnica utilizada mediante entrevistas en profundidad y semi-
estructuradas, las cuales son sometidas a sistematizacion y analisis, en esta
herramienta los actores de la empresa analizan la problemética de la empresa y
proponen posibles soluciones desde muy diversos aspectos segun su especialidad.
Encuestas: Este método consiste en obtener informacion de los actores de la
empresa, proporcionada por ellos mismos, sobre opinion, ideas, caracteristicas o
hechos especificos.

Entrevista: Es la comunicacion establecida entre el investigador y los actores de la

empresa a fin de obtener respuestas verbales a las interrogantes planteadas sobre
el problema propuesto.
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2. IDENTIFICACION E HISTORIA DE LA ORGANIZACION

2.1Caracterizacion

La empresa que se selecciond para realizar este trabajo se llama SKLA
PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO S.AS., pertenece al sector servicios,
subsector comunicaciones, se encuentra ubicada en la ciudad Santiago de Cali, y
se especializa en proveer soluciones innovadoras en publicidad exterior y
posicionamiento de imagen Yy marca corporativa con tecnologia de vanguardia,
cuenta con 18 afos de trayectoria brindando calidad y buen servicio.

Los datos de identificacion de la empresa son:

Razén Social:

Nit:

Domicilio:

Teléfono:

Ciudad:

E-mail:

Pagina Web:
Representante Legal:
Cliu:

Objeto Social:

2.2Historia

Skla Publicidad Exterior Y Disefio S.A.S.

900.707.294-9

Calle 19A No.24B-39

3372408 - 3773589

Cali - valle

info@sklapliexterior.com

www.sklapubliexterior.com

Erika Patricia Cruz Sandoval

7310 - Publicidad

La sociedad tendra una capacidad ilimitada de desarrollo
de su objeto social, siendo su objeto principal la
publicidad exterior, algunos actos de comercio que estan
incluidos son; elaboracion de avisos, vallas, murales,
pendones, pasacalles, decoracibn de locales vy
vehiculos, estampados, realizacibn de mantenimientos y
servicios relacionados con la actividad publicitaria, y
cualesquiera actividad similar, conexas 0
complementarias o que permitan facilitar y desarrollar el
comercio o la industria de la sociedad.

SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO S.A.S. fue fundada en el afio 1998 bajo
la razon social de CS Publicidad Exterior LTDA en la ciudad Santiago de Cali, sus
fundadores son los hermanos John Orlando Cruz Sandoval y José Cruz Sandoval.
José es quien ha estado a la direccion de la empresa en toda su trayectoria, sus
inicios fueron como contratista en las areas de publicidad exterior de otras
compainiias, donde tuvo la oportunidad de identificar sus grandes capacidades en
este oficio, las amplias necesidades del mercado y su espiritu emprendedor, asi fue
como surgio la iniciativa de crear su propia micro-empresa, comenzando en la sala
de su casa, donde realizaba toda la gestibn comercial con sus clientes y tercerizaba
gran parte de la produccion.
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Su objetivo inicial fue aprovechar los conocimientos adquiridos en sus anteriores
trabajos para constituir su negocio propio que respondiera a las necesidades del
mercado y asi obtener los ingresos para brindar estabilidad econémica a su grupo
familiar.

Para el afio 2005 la empresa pasaba por sus mejores momentos en ventas, dado
que recibieron contratos de grandes de compariias como Cocacola y Emcali, es por
esto que se vieron motivados por la demanda del mercado a adquirir a través de
Leasing una impresora digital de gran formato importada de China que tuvo un costo
de $98.000.00 (Noventa y Ocho Millones de Pesos), en este momento solo habian
5 méaquinas de este tipo en la ciudad de Cali, por lo tanto la demanda era muy alta,
sin embargo en muy poco tiempo la impresora empez6 a presentar muchas fallas
técnicas, lo que implico incurrir en gastos de repuestos y servicios de reparacion
gue habia que traer de otras lugares del Pais, finalmente para el afio 2007 estas
fallas desencadenaron una crisis financiera para la empresa, que implico la venta
de la impresora y un renacer bajo la nueva razon social Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS.

Actualmente la empresa cuenta con 18 afios de trayectoria en el mercado y en
respuesta a las necesidades de su clientela cuentan con una amplia sede ubicada
en la Calle 192 No. 24B-39 Barrio las acacias, que incluye area administrativa y de
produccion, equipos de trabajo como; computadores, escritorios, plotter, impresora,
sala de juntas, mesa de trabajo, automdvil, motocicleta, compresor, soldador y
herramienta en general.

En resumen la historia de la empresa ha tenido los siguientes momentos historicos:

1998 2005 2007 2008 2014 i>
Los hermanos Compran una La empresa vive una Nace la actual ; :
John y José impresora digital crisis financiera razén social Skla Skla cambia su tipo de
- sociedad a SAS
Cruz Sandoval de gran formato y generada por fallas Publicidad : .

; - L sociedad por acciones
fundan CS S’e convierten en técnicas en la Exterior y Disefio, Simplificadas y se
Publicidad lideres de este impresora, por lo y se adquieren traslada a la sede

mercado en Cali i 4 i )
cual cierran la razén NUEvos equipos y actual que tiene mayor
social CS Publicidad herramientas  de capacidad instalada
trabajo y oficina

SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS brinda su portafolio a todo tipo de
empresas y sus clientes actuales pertenecen al sector servicios con participacion
en el subsector comercial y de servicios personales, entre ellos se encuentran
supermercado Mercamio, Almacenes Herpo, Peluquerias, Spa, Centros de belleza
y salud como Alfaparf, distribuidoras de alimentos como Pesquera y Distribuidora
La Sirena, y Pollos al Galpon, entre otras.
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Su catalogo ofrece los siguientes productos, los cuales estdn acompafiados de
servicio de asesoria, disefio y mantenimiento.

= Avisos: Luminosos, Letras individuales, Pantallas, Pasacalles, Pendones y
Estructuras especiales.

» Decoraciones: Vehiculos, Murales, Fachadas, Eventos, Sefalética, Screen y
Banderas.

» Impresiones: Lona banner, Lona traslucida, Vinilos y Adhesivos, Papel, Rigidos,
Acrilico y poliestileno, Madeflex y Carton.

* Imagen Corporativa: Disefio de marca, Disefo de piezas publicitarias, Papeleria
comercial impresa, Tarjetas de presentacion, Brouchure/Plegables,
Flayers/Volantes, Carpetas, Talonarias y Stickers.

SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS cuenta con las siguientes
caracteristicas que la hacen distintiva en el mercado.

= Ofrece precios competitivos al mercado sin afectar la calidad del producto y/o
servicio, dado que no tiene gran infraestructura por lo tanto sus costos fijos no
son altos.

» Se brinda atencion directa por el propietario, quien tiene la toma de decision
definitiva en asesoria, precios y descuentos.

» Se brinda asesoria personalizada por un Disefiador Gréafico que permite ofrecer
el producto y/o servicio de alta calidad acorde a la necesidad del cliente.

2.3 Mision (Diciembre 2014)

Proveer soluciones innovadoras y genéricas en publicidad exterior a nuestros
clientes de tal manera que sean superadas sus expectativas y de esta forma
fortalecer en el mercado su posicionamiento de imagen y marca, encaminando
siempre nuestro esfuerzo hacia el desarrollo sostenible de la empresa y a la
realizacion de nuestro recurso humano.

2.4 Vision (Diciembre 2014)
Posicionar a SKLA Publicidad y Exterior y Disefio para el 2016 como una de las

cinco mejores empresas de publicidad exterior en el Valle del Cauca, brindando
soluciones, calidad en sus productos y servicios.
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2.5 Estructura Actual de la Empresa

La estructura organizacional de Skla Publicidad y Disefio SAS esta representada en
un organigrama vertical, ya que cada puesto estd subordinado a otro y se
representa por niveles ligados con lineas que representan la comunicacion, la
responsabilidad y autoridad de cada nivel.

La empresa esta dividida en 4 areas; direccion, ventas, disefio y produccion, donde
cuenta en la unidad de mando, poder y autoridad con el Gerente General, quien es
la méxima autoridad de la empresa, después en el segundo nivel de autoridad se
encuentran; el Vendedor, el Jefe de Disefio y el Jefe de Produccién y finalmente a
nivel operativo se encuentran los cargos de Auxiliar de Disefio, Ayudante de
Produccion y Contratistas de Produccion, también cuentan con un Contador externo
a la organizacion, y con el cargo de secretaria de gerencia, quien es la encargada
de dar todo el apoyo administrativo al Gerente.

Con base en la representacion grafica de la estructura se encuentran las siguientes
caracteristicas:

Detallado: Incluye todos los cargos de la organizacion.
Mixto: Representa las estructuras lineales de cada uno de los departamentos.
Estructura lineal: Es de tipo jerarquico o departamental.

Departamentalizacién por Funciones: Muestra las areas de Gestion béasica de la
empresa.

La estructura de la organizacion esta conformada por el siguiente equipo de trabajo,
gue en algunos casos desempefian las funciones de varios cargos.

1. José Cruz realiza la funcion de Gerente General, Jefe de Disefio y Vendedor
2. Francy realiza la funcién de Contadora

3. Erika Cruz realiza la funcion de Secretaria de Gerencia y Auxiliar de Disefio
4. Jhon Cruz realiza la funcién de Jefe de Produccion

5. Camilo Cruz realiza la funcién de ayudante de produccion

6. Jorge Ortiz, Oscar Cifuentes y Francisco Mufioz realizan la funcion de
contratistas de produccion
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En la Figura 2. Organigrama Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS, se visualiza la
representacion gréfica de la estructura actual de la empresa

Figura 2. Organigrama Skla Publicidad Exterior y Disefio S.A.S.

ORGANIGRAMA SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
Gerente
General
Contador  |----- Secretarla
Gerencia
Jefe de Jefe de
Vendedor Disefio Produccion
| |
Auxiliar de Ayudante de Contraﬂstqsl de
. ., Produccién
Disefio Produccién
3
Fecha de Actualizacion: 01/01/2015
Fuente: Creacién de la autora
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3. ANALISIS DEL ENTORNO DE SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO
S.AS.

Este capitulo tiene como objetivo identificar y analizar las oportunidades y
amenazas con las que cuenta la empresa SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y
DISENO S.A.S., esto teniendo en cuenta la importancia en la elaboracion de las
estrategias, dado que la empresa debe aprovechar al maximo las oportunidades y
reducir en la medida de lo posible el impacto de las amenazas.

Este proceso esta divido en dos fases, la primera consiste en realizar el analisis del
macroambiente donde se toman las fuerzas que influyen e inclusive determinan el
comportamiento del sector y de la empresa en particular, y la segunda fase es el
analisis del sector, aqui se relaciona el comportamiento estructural del conjunto de
empresas que producen el mismo tipo de bien o servicio, estudiando las fuerzas
gue determinan la competitividad en el sector, finalmente se consigue obtener el
posicionamiento actual de la empresa e importantes criterios para la formulacién de
las estrategias.

El andlisis del macroambiente contiene las siguientes fuerzas; entorno econémico,
juridico, demogréafico, social, cultural, tecnol6gico, politico-gubernamental y
ambiental.

3.1Entorno Econémico.

El entorno econdmico de Colombia ha tenido un desarrollo importante en los ultimos
aflos segun informacion y estadisticas de diferentes fuentes, destacandose por
mejorar significativamente en distintas variables y mostrar un crecimiento en la
economia del pais.??

Como dato de actualidad el articulo del espectador?* cuenta que el presidente de la
Asociacion Bancaria de Colombia, Santiago Castro, dijo que la economia del pais
crecera entre un 3,5 y un 4 %, lo que sugiere una desaceleracién de cerca de un
punto porcentual frente al desempefio de 2014, pero aun asi distintos expertos
aseguran que el sistema financiero se encuentra preparado para afrontar "este
revés en el crecimiento de la economia” colombiana.

Otra dato importante para la economia del pais, es que continuara siendo
fuertemente impactada por el entorno internacional mas que por factores internos,
siendo la caida en los precios del petroleo el tema que mas preocupa en la
actualidad, dado que este producto es crucial para la balanza externa colombiana,

23 Revista Dinero, Bogota. Diciembre 2014. Vol. No. 460

24 AGENCIA EFE, “Economia colombiana crecera entre 3,5 y 4% en 2015: Asobancaria” {En linea}.
{29 Enero de 2015} disponible en (http://www.elespectador.com/noticias/economia/economia-
colombiana-crecera-entre-35-y-4-2015-asobancar-articulo-540897)
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con mas del 50% de las exportaciones y mas del 80% de la Inversién Extranjera
Directa, y por efecto consecuente genera un incremento en la tasa de cambio,
afectando los demas sectores productivos de la economia, pero al mismo tiempo
aumenta el consumo de productos internos y disminuye el de productos
importados.?®

En la Figura 3. Indicadores Economicos Colombia 2011-2015, se visualiza el
consolidado historico de los indicadores econémicos mas importantes del pais que
nos ofrece la Revista Dinero?®.

Figura 3. Indicadores Econdmicos Colombia 2011-2015

_ PROYECC'ONES —

PRODUCTO INTERNO BRUTO (riB) . -
$ miles de millones 606.249| 645.883 | 690.863 | 761.000 | 817.000
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PR:Preliminar PY:Proyectado
Fuente: DANE, Banco de la Republica, LatinFocus Consensus y proyecciones Dinero.

Fuente: Revista Dinero Vol. No. 461. Enero 2015

25 Revista Dinero, Bogota. Diciembre 2014. Vol. No. 460
26 Revista Dinero, Indicadores econdémicos. Bogota. Enero 2015, Vol. No. 461
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Para entrar en detalle a la economia del sector se tiene como insumo La Encuesta
Anual de Servicios correspondiente al afio 201327 que investigd un total de 132
empresas dedicadas principalmente a la prestacion de servicios de publicidad, que
ocupaban 75 o mas personas o registraban niveles de ingresos anuales iguales o
superiores a $3.000 millones en dicho afio.

Figura 4. Variables principales en actividades de publicidad

Tabla 22. Variables principales en Grafico 31. Variables principales en actividades de
actividades de publicidad. publicidad.
Total nacional 20137 Total nacional 20137
V3ne en_HIE: (= Millngs de Pesny Comenles
Varizhle Aiio 2113 2.000,0
Nimera de amprasas 132
Ingrases oparacionales 1.658,1 g — S
Produccién bruta 16204 51-5””” ]
CGonsumo intsrmeadia 5283 =
Valor agregado 42,6 E 10000 —
Parsonal ocupado 10.739 i
Parsanal remunerada 10676 s
Remuneracianss 4059 W 3000
Remuneracian premedia por parsena en el afio (millanes 5) B0
Coeficierte bcnico 574 0,0
Productiidad laboeal 45 Ingresos Produccion Consumo Valor
Productividad nfsl 1.2 operacionales bruta intermedio agregado

Cosheinis Temven = Conauma Inkeim eda Froducian Bnidy
Frocuciradsd lsboral = Yalor sgrmqeda /petsend ooupads. Vadoies enmalones de papar
T Prechacividan botal {etatide) » Produrcioe beuta | pnmserno inlsroedio + bt (asios de perscrad]

Fuente: Encuesta Anual de Servicios 2013 preliminar. Bogota. Diciembre, 2014, Vol.
1.

La Figura 4. Variables principales en actividades de publicidad nos muestra que
durante el afio 2013, los ingresos operacionales de estas empresas ascendieron a
$1.658,3 miles de millones y la produccion bruta a $1.620,8 miles de millones, la
diferencia entre estos dos valores corresponde al costo de la mercancia vendida.

Esta fuente también indica que en el 2013 la productividad total en las actividades
de publicidad fue de 1,2, lo que quiere decir que por cada peso invertido para
producir esta clase de servicios se obtuvo un rendimiento de 0,2 pesos adicionales.

Otro dato importante es que en el 2013 la produccién bruta de las empresas
dedicadas a actividades de publicidad que fueron investigadas en la Encuesta Anual
de Servicios, presentd un aumento nominal de 3,4%, el consumo intermedio 5,5%
y el valor agregado 0,7%.

Finalmente se consolidan las variables que corresponden al entorno econémico en
la Tabla 2. Entorno Econdmico, para realizar el proceso de clasificacién y
evaluacion.

27 Encuesta Anual de Servicios 2013 preliminar. Bogota. Diciembre, 2014, Vol. 1.
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Tabla 2. Entorno Econémico
ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
ENTORNO ECONOMICO

VARIABLE A/O | AM | am | om | OM
PIB: Crecimiento real del Producto Interno Bruto 2012 a 2014 de
4.0, 4.5 y 4.8 y una proyeccion de decrecimiento para el afio 2015 | A X

de 3.9

PIB Per capita: Tendencia de disminucién del PIB per capita 2013-
2015 Proyectado de 8.019, 7.975y 7.221.

IPC: Comportamiento variable de la tasa de inflacion del indice de
Precios al consumidor 2012-2014 de 2.4, 1.94 y 3.66 y proyecciéon | O X
de disminucién para el afio 2015 de 3.22

IPP: Comportamiento variable de la tasa de inflacion del indice de
precios del Productor 2012-2014 de -3.0, -0.49 y 6.33

Tasa de Intervencion Banco de la Republica: comportamiento
variable 2012-2014 de 4.25, 3.25, 4.5 y proyeccién de disminucion | O X
para el afio 2015 de 4.45.
Tasa de Interés: Incremento del DTF 90 dias 2013-2014 de 4.07 a
4.34 y proyeccion de aumento para el afio 2015 de 4.75
Tasa de Cambio: Incremento de la tasa de 2012 a 2014 de 1.768,
1926y 2.392, y proyeccidn de disminucién para el afio 2015 a 2.369.
Balanza de pagos: la balanza comercial (% del PIB), refleja una
tendencia de crecimiento en el afio 2013-2014: 0.5 a 1, con
proyecciéon para el 2015 de 1.35, mostrando una tendencia de | O X
crecimiento en las importaciones y de discusién en las
exportaciones.
Tasa de usura: Segun informe de la Superintendencia Financiera
la tasa de usura para el primer trimestre del 2015 es de 28.82 para
usura consumo y ordinario, 52.22 usura microcréditoy 47.94 usura | O X
consumo de bajo monto, con una tendencia estable en los Ultimos
trimestres.
Produccidn bruta: En el 2013 la produccién bruta de las empresas
dedicadas a actividades de publicidad que fueron investigadas en
la Encuesta Anual de Servicios, presenté un aumento nominal de
3,4%, el consumo intermedio 5,5% y el valor agregado 0,7%.
A:amenaza; O:opotunidad; AM:amenaza mayor; am:amenaza menor; Om:oportunidad menor;
OM:oportunidad mayor

o X

Fuente: Creacion propia

3.2 Entorno Juridico

El entorno juridico de la publicidad en Colombia esta regido por varias normas, las
cuales han sido actualizadas en los ultimos afios, como resultado del proceso de
apertura econémica que ha vivido el pais, lo cual exige que se generen cambios
gue le permitan ser mas competitivo y responder a las tendencias mundiales.

A nivel normativo se empieza por reconocer primeramente la norma suprema, la
Constitucion Politica de Colombia, en la cual se encuentra el articulo 20 que hablan
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de la libertad de informar y recibir informacion veraz e imparcial y la de fundar
medios masivos de comunicacion, por otro lado el articulo 78 que refiere al control
de la informacion que se suministra al publico en la comercializacién, y finalmente
el articulo 333 que habla de la libertad en la actividad economica y la iniciativa
privada.?®

También se encuentran distintos decretos, proyectos y legislaciones especiales
para el sector, con alcance nacional y algunos especificos para cada ciudad.

Entre las normas especificas del sector y de alcance nacional se encuentran la Ley
140 de 1994%° y el Cédigo Colombiano de Autorregulacion Publicitaria, este Gltimo
existe en Colombia desde 1980 y su mas reciente version fue lanzada en el afio
2013%°, en el VIl Encuentro de la Red Latinoamericana de Organismos de
Autorregulacién en esta materia, este responde a las tendencias internacionales
dictadas por el Cdédigo de la Camara de Comercio Internacional sobre estos
aspectos e incluye puntos importantes como; la "decencia” de los comerciales, la
veracidad de la publicidad y la publicidad dirigida a nifios, nifias y adolescentes.

Finalmente se consolidan las variables que corresponden al entorno juridico en la
Tabla 3. Entorno Juridico, para realizar el proceso de clasificacién y evaluacion.

Tabla 3. Entorno Juridico

ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
ENTORNO JURIDICO

VARIABLE AIO | AM | am | om | OM
Constitucion politica de Colombia. Articulo 20, 78 y 333. o X

Ley 1480 del 12 de Octubre de 2011 "Por medio de la cual
se expide el estatuto del consumidor y se dictan otras 0] X
disposiciones". Articulo 28.

Ley 140 de 1994 “Por la cual se reglamenta la Publicidad
Exterior Visual en el territorio nacional” o X

Decreto N° 1683 DE 2003 “Por el cual se reglamenta la
publicidad exterior visual y los avisos publicitarios en el 0] X
Municipio de Medellin”

Decreto 2663 del 5 de agosto de 1950 "Sobre Cadigo
Sustantivo del Trabajo" o X

Cddigo Colombiano de Autorregulacion Publicitaria 0] X

28 Constitucion politica de Colombia. Bogota. 1991.

29 COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 140 (23, Junio, 1994). por la cual se
reglamenta la Publicidad Exterior Visual en el Territorio Nacional. Diario Oficial. Bogota, D.C., 1994.
1p.

30 CONARP. Cadigo colombiano de autoregulacion publicitaria. Bogota. Legis S.A. 2013. 40 p.
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DECRETO 959 DE 2000, (Noviembre 1°), "Por el cual se
compilan los textos del Acuerdo 01 de 1998 y del Acuerdo
12 de 2000, los cuales reglamentan la publicidad Exterior
Visual en el Distrito Capital de Bogota".

Acuerdo 179 De Publicidad Exterior En Santiago De Cali,
“Por Medio Del Cual Se Reglamenta La Publicidad Exterior
Visual Mayor, Menor Y Avisos En El Municipio De Santiago
De Cali Y Se Dictan Otras Disposiciones”

El continuo cambio en las normas que regulan las
actividades del sector, por ser un sector de caracter mundial
gue aun tiene mucho por desarrollar, genera inestabilidad
empresatrial.

Fuente: Creacion propia

3.3Entorno Social

El entorno social permite que la empresa estudie el efecto que puede causar sobre
la calidad de vida de los grupos sociales internos de la organizacion y algunos
externos a ella.

Para analizar esta fuerza se tienen en cuenta variables como el nivel de pobreza,
nivel de desempleo, probleméticas sociales, entre otros. En la mayoria de casos
estos indicadores se agravan por la desigualdad en la distribucién del ingreso del
pais. Colombia y en general Latinoamérica han reportado niveles altos de
desigualdad en el mundo, la tarea ha sido acortar la brecha que hay entre ricos y
pobres con diferentes politicas sociales que ha generado el gobierno en los ultimos
afos, estas politicas nacen en el Plan Nacional de Desarrollo 2010-2014, el cual se
ha planteado como principal objetivo de la Politica Social de Colombia lograr que
todos los colombianos tengan acceso a educacion de calidad, a una seguridad
social equitativa y solidaria, al mercado laboral -promoviendo la formalizacion o
apoyando el emprendimiento- y a mecanismos de promocion social efectivos, con
estrategias conocidas como; Red Unidos para la Superacion de la Pobreza Extrema,
Estrategia para la Atencién de la Primera Infancia - De Cero a Siempre y las 100 Mil
viviendas gratis, entre otras.3!

Para comprender las problematicas de tipo social en cifras se tienen los resultados
representados en la Figura 5. Incidencia de la Pobreza por Dominio 2002-2013, la
Figura 6. Coeficiente de Gini 2012-2013, la Figura 7. Tasa de Desempleo en
Colombia 2001-2014 y la Figura 8. Historico de Desplazados por Periodo
Presidencial 1986- 2014, las cuales muestra una tendencia nacional de disminucion
leve.

31 DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Plan nacional de desarrollo 2010 — 2014.
Bogota. Imprenta nacional de Colombia. 2011. 541 p.
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Figura 5. Incidencia de la Pobreza por Dominio 2002-2013
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Figura 6. Coeficiente de Gini 2012-2013
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Figura 7. Tasa de Desempleo en Colombia 2001-2014
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Figura 8. Histérico de Desplazados por Periodo Presidencial 1986-2014
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Por otro lado se tiene como dato especifico del sector que en el 2013 las empresas
dedicadas a las actividades de publicidad cubiertas por la Encuesta Anual de
Servicios ocuparon en total 10.739 personas, de las cuales, 7.230 correspondieron
a personal permanente, 3.122 a personal temporal contratado directamente por las
empresas y 387 a otro tipo de vinculacion. Asi mismo, estas empresas pagaron
$275,7 miles de millones en sueldos y salarios y, $147,4 miles de millones en
prestaciones sociales. La remuneracién promedio por persona en el afio fue de
$38,0 millones, véase en la Figura 9. Personal ocupado por categoria de
contratacion y remuneraciones, en actividades de publicidad.

Figura 9. Personal ocupado por categoria de contratacion y remuneraciones, en
actividades de publicidad.
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También tenemos como dato que en el 2013 el personal ocupado tuvo una
disminucién de 1,4% y la remuneracion promedio por persona registré un
incremento 8,8%. Asi mismo, la productividad laboral (relacion entre el valor
agregado y el personal ocupado total) fue $64,5 millones.

Finalmente se consolidan las variables que corresponden al entorno social en la
Tabla 4. Entorno Social, para realizar el proceso de clasificacion y evaluacion.

Tabla 4. Entorno Social

ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
ENTORNO SOCIAL

VARIABLE A/O | AM | am | om | OM
La incidencia de la pobreza por dominio a nivel nacional tiene
tendencia de disminucién leve en los afios 2011-2013: 34.1, 0] X
32.7y30.6
La tasa de desempleo en Colombia segin el Banco de la
republica refleja una tendencia a la disminucién 2010-2014 de O X

11.79,10.83, 10.38, 9.65y 9.11

El coeficiente de Gini 2012-2013 se mantuvo constante en

0.539. © X
Colombia presenta una tendencia a la disminucion en la cifra de
desplazamiento forzado segun la Unidad de Victimas y la ONG A X

Codhes, pero aun asi se encuentra entre los paises con la cifra
més alta, en los ultimos 30 afios.

Las cifras de la Encuesta Nacional de Servicios del DANE
indican que en el 2013 el personal ocupado en actividades de A X
publicidad tuvo una disminucién de 1,4%.

Las cifras de la Encuesta Nacional de Servicios del DANE
indican que la remuneracion promedio por persona dedicadaa | A X
actividades de publicidad registré un incremento 8,8%.

Fuente: Creacion propia

3.4Entorno Politico-Gubernamental

En este entorno se encuentran dos variables estrechamente relacionadas que son:
el analisis de la situacion politica a nivel nacional y regional, evaluando la
estabilidad, la tendencia ideoldgica, las relaciones de poder establecidas por el
juego politico de grupos, partidos y movimientos politicos y finalmente obtener su
incidencia en el desarrollo de la empresa. Por otro lado se tiene lo gubernamental
gue hace referencia a las politicas institucionales y sus instituciones, el analisis de
los gremios, organizaciones y grupos de presion, que influyen o intervienen
activamente en las actividades de la empresa.

Colombia ha desarrollado distintas politicas que favorece con diferentes medidas y
estrategias el sostenimiento y desarrollo de las pymes, partiendo de que son mas
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del 90% de las empresas que existen en Colombia®?, entre estas se encuentra la
Politica Nacional de Emprendimiento, que tiene como objetivos estratégicos:1)
facilitar la iniciacion formal de la actividad empresarial, 2) promover el acceso a
financiacion para emprendedores y empresas de reciente creacion y 3) promover la
articulacion interinstitucional para el fomento del emprendimiento en Colombia.
Adicionalmente, la politica tiene dos ejes transversales que son: 1) fomento de la
industria de soporte “no financiero”, que provee acompafiamiento a los
emprendedores desde la conceptualizacién de una iniciativa empresarial hasta su
puesta en marcha y 2) promover emprendimientos que incorporan ciencia, la
tecnologia y la innovacion.33

Por otro lado se encuentra que Colombia ha estado en los ultimos afios en un
proceso de apertura econdmica en el cual ha firmado tratados de libre comercio con
diferentes paises, lo cual pone en riesgo las Pymes, ya que se le permitira el ingreso
a un gran numero de productos que pueden generar crisis en el mercado nacional,
ademas las pymes tienen una limitada capacidad administrativa y aun no tienen la
fuerza productiva para la negociacién internacional.

La politica en Colombia sigue dominada por el bipartidismo, siendo de los pocos
paises latinoamericanos donde el Partido Liberal y el Partido Conservador,
sobrevivieron como agrupaciones hegemonicas y contindan activos en la
actualidad, aunque actualmente el pais cuenta con otros partidos que tienen una
fuerza representativa, el dominio de estas dos fuerzas polarizadas afecta el
desemperio del gobierno y sus instituciones.

También es importante destacar un tema de gran impacto en la politica actual,
conocido como Proceso de Paz, este asunto histérico de Colombia ha tenido como
objetivo realizar una negociacion entre el Gobierno y las FARC (Fuerzas Armadas
Revolucionarias de Colombia), fundamentados en lograr un Acuerdo General para
la terminacién del conflicto y la construccién de una paz estable y duradera para el
Pais, actualmente la poblacion no ha demostrado un nivel de confianza y apoyo
representativo en este proceso que solo genera incertidumbre a todos los sectores
del pais.

En Colombia se tienen distintas organizaciones e instituciones que estructuran el
comportamiento de las empresas, definiendo y regulando las elecciones y tomas de
decisiones a reglas especificas, a nivel nacional se encuentra el Ministerio de
Comercio Industria y Turismo, la Superintendencia de Industria y Comercio y la
Camara de Comercio de Cali, y dirigidas al sector existen agremiaciones como la
ANDI (Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia), UCEP (Union

32 DJAZ SANDOVAL, Marcela. “Pymes colombianas se modernizan”. {En linea}. {4 de Febrero de
2014}. Disponible en: (http://www.elespectador.com/noticias/economia/pymes-colombianas-se-
modernizan-articulo-472746).

33 MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. Politica Nacional de Emprendimiento.
{En linea) {Consultado el 20 de Marzo de 2015}. Disponible en:
(http://www.mincit.gov.co/minindustria/publicaciones.php?id=16435).
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Colombiana de Empresas Publicitarias)), CORNAP (Comision Nacional

de

Autorregulacion Publicitaria) y ANDA (Asociacion Nacional de Anunciantes de

Colombia), las cuales tienen como objetivo representar y dar apoyo al sector.

Finalmente se consolidan las variables que corresponden al entorno politico en la
Tabla 5. Entorno Politico-Gubernamental, para realizar el proceso de clasificacién y

evaluacion.

Tabla 5. Entorno Politico - Gubernamental

ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
ENTORNO POLITICO-GUBERNAMENTAL

VARIABLE A/O

AM

am

om

OM

Entidades y organismos reguladores de las empresas como el
Ministerio de Comercio Industria y Turismo, Superintendencia | O
de Industria y Comercio y Camara de Comercio de Cali.

ANDI-Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia,
agremiacion sin animo de lucro, que tiene como obijetivo difundir
y propiciar los principios politicos, econémicos y sociales de un
sano sistema de libre empresa.

UCEP-Union Colombiana de Empresas Publicitarias, asociaciéon
gremial colombiana que representa la industria publicitaria y, en O
particular, las agencias creativas y de medios

CONARP-Comision Nacional de Autorregulacion Publicitaria, es
la maxima entidad autorreguladora de la publicidad en
Colombia, encargada de velar por el respeto de las normas
sefialadas en el Cédigo de Autorregulacién Publicitaria.

ANDA)-Asociacion Nacional de Anunciantes de Colombia es
una corporacion gremial fundada el 7 de junio de 1979, que
representa a las empresas anunciantes en Colombia ante los | O
diferentes sectores que intervienen en la actividad publicitaria
nacional e internacional.

La poblacibn Colombiana aun no muestra indices
representativos de confianza y apoyo al proceso de paz, por lo A
tanto genera incertidumbre en todos los sectores del pais.

Dadas las politicas de apertura econémica el pais ha firmado
varios tratados de libre comercio, que amenazan a las Pymes A
porgue alun no se encuentran desarrolladas para competir.

El pais cuenta con varias politicas que favorece el sostenimiento
y desarrollo de las pymes

El dominio del bipartidismo en la politica colombiana, afecta el
desempefio hormal del gobierno y sus instituciones.

Fuente: Creacion propia

3.5 Entorno Demografico

Este entorno permite entender las dinAmicas de la sociedad colombiana, explicando
a qué ritmo se ha desarrollado en los ultimos afios, revisando aspectos como;
tamafio de la poblacion, natalidad, mortalidad, esperanza de vida, migracién e
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ingreso promedio, con estos datos se busca revisar tendencias y tener asi una vision
de lo que ocurre y podria ocurrir con la poblacion, entendiendo que las personas no
son solo el actor que trabaja sino también que consume.

Como datos importantes de Colombia en cuanto a su demografia tenemos que se
caracteriza por ser el tercer pais mas poblado en Latinoamérica después de Brasil
y México, el tema de migracion no ha sido de gran atencion para grupos de
inmigrantes porque se tienen politicas que desestimulan el ingreso de extranjeros
al territorio y también porque presenta inestabilidad social, politica y econémica, por
lo contrario la emigracion de colombianos ha sido masiva y se ha derivado de la
dificil situacion econodmica, el deterioro de la calidad de vida y la intensificacion del
conflicto interno lo cual obliga a las personas a buscar una mejor calidad de vida o
seguridad ante la persecucién o el desempleo.3

Actualmente las cifras indican que Colombia ha tenido un cambio importante en la
base de la pirAmide demogréfica, que paso de ser muy ancha a ser muy estrecha,
esto generado por el aumento de la esperanza de vida que en consecuencia ha
incrementado el porcentaje de adultos mayores y el descenso sostenido de
nacimientos que ha disminuido el porcentaje de nifios y jovenes.

Segun la fuente DANE, Colombia tiene actualmente una proyeccién de crecimiento
de la poblacion, representada en el la Figura 10. Proyecciones de la Poblacién 2005-
2020.3°

Figura 10. Proyecciones de la Poblacion 2005-2020
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Fuente. Dane. Proyecciones de Poblacion 2005 — 2020. 2007.

34 DANE. Proyecciones de Poblacién 2005 — 2020. {En linea}. {Consultado el 20 de Marzo de 2015].
Disponible en:
(https://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/poblacion/conciliacenso/8Tablasvidal985_2020.pdf)
35 DANE. Proyecciones de Poblacién 2005 — 2020. {En linea}. {Consultado el 20 de Marzo de 2015].
Disponible en:
(https://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/poblacion/conciliacenso/8Tablasvidal985 2020.pdf)
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Ahora para comprender de manera especifica la zona geogréfica en la que se
desenvuelve la empresa, en la Figura 11. Proyecciones de Poblacion, Colombia,
Valle del Cauca y Cali 2009-2015, se tienen las cifras de crecimiento de poblacion
para el Valle del Cauca y Cali, las cuales reflejan la misma tendencia nacional.

Figura 11. Proyecciones de Poblacion, Colombia, Valle

del Caucay Cali 2009-2015

1.2.1.1 Proyecciones de poblacién segun total, cabecera y resto, Colombia, Valle del
Cauca y Cali
2009 — 2015
L Poblacion
Descripcidn
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Colombia 44 977,758 45508 205 46,043,696 46581372 47,120,770 47,661,368 48202617
Cabecera 33,892,207 34,387 230 34,882,971 35377018 35869155 36,358,969 36,846,247
Resto 11,085,551 11,120,975 11,160,725 11,204,254 11,251,615 11,302,399 11,356,370
Valle 4,337,900 4382939 4428342 4474084 4,520,166 4,566,593 4,613,377
Cabecera 3,767,597 3,811,435 3,855,515 3899773 3944168 3988765 4033572
Resto 570,312 571,504 572,827 574311 575998 577828 579805
Cali 2219714 2244639 2,269,630 2,294,643 2,319,655 2,344,703 2,369,829
Cabecera 2,183,055 2207994 2,232,996 2258,017 2,283,035 2308,086 2333213
Resto 36,659 36,645 36,634 36,626 36,620 36,617 36,616

Fuente. Proyecciones de poblacion municipales por area 2005-2020 / DANE 2007.

La poblacién de la ciudad de Cali, segun los indicadores de fuerza de trabajo

muestran una tendencia de crecimiento de la poblacion
responde a la disminucion de la tasa de desempleo en
Fuerza de trabajo y tasas 2007-2013.36

Figura 12. Fuerza de trabajo y tasas 2007-2013

econOmicamente activa que
la ciudad, véase Figura 12.

1.4.1 Fuerza de trabajo y tasas
Promedio (enero - diciembre 2007-2013)

Miles
Descripcion 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Poblacion total 2218 2245 2272 2299 2326 2354 2381
Poblacion en edad de trabajar 1,767 1,797 1,827 1,856 1,884 1914 1,943
Poblacion econdémicamente activa 1,155 1,171 1,237 1,253 1,223 1,256 1,283
PEA ocupada 1,025 1,030 1069 1080 1,035 1076 1,100
PEA desocupada 130 141 168 172 188 180 183
Poblacion economicamente inactiva 611 626 590 603 662 658 660
Subempleados 470 414 473 475 349 398 400
Coeficiente de empleo 58.0 57.3 585 582 549 56.2 56.6
Tasa de desempleo 11.3 12.0 136 13.7 154 14.3 142
Tasa de participacion global 654 652 677 675 649 656 66.0
Tasa de participacién bruta 521 221 o244 245 526 534 539
% PET/PT 796 800 804 807 810 813 816
Tasa de subempleo 407 35.3 383 379 285 3T 31.2

Fuente. ECH 2001-2006 / DANE, GEIH 2006-2013 / DANE, Calculos DAP.

36 DANE. Proyecciones de Poblacién 2005 — 2020. {En linea}. {Consultado el 20 de Marzo de 2015].

Disponible

en:

(https://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/poblacion/conciliacenso/8Tablasvidal985 2020.pdf)
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En cuanto al ingreso de los colombianos la encuesta de calidad de vida realizada
por el DANE en el 2013 indica que de los 13,4 millones de hogares que hay en
Colombia reciben cada mes, en promedio, ingresos por 1,93 millones de pesos, y el
59% de los hogares considera que el ingreso apenas alcanza para lo minimo, ese
mismo porcentaje califica de buenas las condiciones de vida del hogar.?’

Como dato especifico de la zona geografica donde se desenvuelve la empresa se
tiene que para 2013 en la region Pacifica el 39,4% de los jefes de hogar o su
cényuge consideraron que los ingresos de su hogar “no alcanzan para cubrir los
gastos minimos”, registrando una disminucion de 2,3 puntos porcentuales con
respecto al 2012.

Finalmente se consolidan las variables que corresponden al entorno demografico
en la Tabla 6. Entorno Demogréfico, para realizar el proceso de clasificacion y
evaluacion.

Tabla 6. Entorno Demografico
ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
ENTORNO DEMOGRAFICO

VARIABLE A/O | AM | am | om | OM
Colombia revela una tendencia al crecimiento del tamafo de la
poblacién, la cual se ve de igual manera reflejada en el Valle del | O X

Cauca y Cali.

La migracion tiene niveles bajos ya que la situacién, politica, social
y econdémica del pais no es muy atractiva para los extranjeros.

La emigracién de colombianos tiene niveles altos porque dadas las
dificultades del pais, las personas buscar una mejor calidad de vida | A X
en el exterior.

Hay un cambio importante en la base de la piramide demografica,
gque paso de ser muy ancha a ser muy estrecha, por el aumentode | O X
la esperanza de vida y la disminucién de la tasa de natalidad.

Los hogares colombianos reciben en promedio cada mes, ingresos
por 1,93 millones de pesos, y el 59% de los hogares considera que | A X
el ingreso apenas alcanza para lo minimo.

La esperanza de vida ha aumentado en el mundo, mujeres llegarian
a 73 afios y hombres a 68, la media ha subido seis afios desde | X
1990, segun un informe de la Organizacién Mundial de la Salud.

En la regiéon pacifica hay una disminucién en el resultado de la
percepcion de que los ingresos del hogar “no alcanzan para cubrir | O X
los gastos minimos”.

La tasa de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Cali y
Yumbo, muestra una tendencia de crecimiento.

Fuente: Creacion propia

87 Encuesta Nacional de Calidad de Vida 2013 (ECV). Bogota. Marzo, 2014.
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3.6Entorno Cultural

El entorno cultural tiene como objetivo analizar las variables que involucran
actitudes, valores culturales, creencias, costumbres, formas de ser y de pensar que
caracterizan el comportamiento y la forma de hacer las cosas de la poblacion que
circunda a la organizacion, bien sea como cliente, usuario, proveedor, trabajador o
vecino.

En cuanto a la conformacion cultural de directivos y trabajadores, es importante
anotar que en Colombia las pymes deben atraer y retener talento para ser
competitivas, dado que segun opinidn de expertos una de las grandes desventajas
es la falencia en materia de talento directivo alto y bien formado, que les ayuden a
impulsar los planes de crecimiento y de expansién a las pymes.38

La globalizacion cultural es otro aspecto importante en las organizaciones ya que
las pymes en su proceso de aumento de competitividad, se unen a procesos de
estandarizacion, generacién y promocion de una cultura de calidad, con normas
como la NTC 6001 dirigida a micro y pequefias organizaciones, lo cual crea una
cultura organizacional que aumenta la motivacion y participacion del personal, y
promueve el uso eficiente de los recursos.

En cuanto a los negocios Colombia ha tenido un avance significativo en el indicador
Doing Business, que elabora el Banco Mundial e incluye todos aquellos factores que
favorecen la posibilidad de montar empresas y prosperar en los negocios, como las
facilidades para abrir y cerrar empresas, y contratar trabajadores, entre otros, esto
favorece una cultura de motivacién y positivismo en los micro empresarios.°

Por otro lado tenemos la cultura del trabajador Colombiano, al cual le ha
incrementado las expectativas en los Ultimos afios por los mecanismos que
promueven y facilitan el acceso a un trabajo digno, la ampliacion de la oferta laboral,
y los programas que promueven la formalizacion del trabajo. Pero también el articulo
de El Tiempo?*° cuenta que los colombianos presentan un nivel alto de insatisfaccion
con sus empleos, donde segun el informe Workforce 2020, de SAP y Oxford
Economics, en Colombia solo el 24% est4 contento con su empleo, frente al 39%
en el resto del mundo, y aparece como el tercer mercado laboral mas infeliz en un

38 LOPEZ ARIAS, Astrid. “Pymes deben atraer y retener talento para ser competitivas”. {En linea}.
{20 de Febrero de 2012}. Disponible en: (http://www.portafolio.co/negocios/competitividad-pymes).
39 REDACCION ECONOMIA, “Colombia, nuevo lider regional en el indice Doing Business del Banco
Mundial”. {En linea}. {28 Octubre de 2014} disponible en:
(http://lwww.elespectador.com/noticias/economia/colombia-nuevo-lider-regional-el-indice-doing-
business-articulo-524740)

40 LARRA, Irene “El 76 por ciento de los trabajadores no esta satisfecho con su empleo”. {En linea}.
{12 Octubre de 2014} disponible en: (http://www.eltiempo.com/economia/sectores/informe-sobre-
satisfaccion-laboral-/14674698).
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universo de 27 paises en los que se consulto a 5.400 empleados y empleadores, en
términos generales, el estudio concluye que hay una gran diferencia entre lo que los
empleados esperan de las empresas y lo que estas les ofrecen o creen que sus
empleados necesitan, esto finalmente genera cambios culturales para las
organizaciones la cuales deben atraer al trabajador con incentivos muy fuertes, para
que el trabajo se convierta en un lugar donde se puede realizar un desarrollo moral,
profesional y personal, labor ardua y complicada para los directivos de las
empresas.

Hay una tendencia de los ultimos afios promovida por politicas gubernamentales,
que buscan desarrollar la cultura digital en Colombia*!, de tal manera que se logre
el desarrollo de competencias, el uso cotidiano de internet y la produccion y
circulacién masiva de contenidos digitales.

Se dice que las empresas dedicadas a la publicidad como es el caso de SKLA
PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS, tienen un gran impacto en este entorno,
ya que de manera deliberada moldean, manipulan la estructura de consumo,
definen patrones culturales, otorgan status a unos productos en detrimento de otros,
generan sentimientos de autorrealizacion y crean necesidades.

Finalmente se consolidan las variables que corresponden al entorno cultural en la
Tabla 7. Entorno Cultural, para realizar el proceso de clasificacion y evaluacion.

Tabla 7. Entorno Cultural

ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
ENTORNO CULTURAL

VARIABLE A/IO | AM | am | om | OM
Desarrollo de la cultura digital en Colombia A X
Incremento de la cultura empresarial orientada a la
competitividad, a la estandarizacion de procesos y certificacion 0] X
de sistemas de gestion.
Nivel alto de insatisfaccion de los Colombianos con sus empleos A X
Creacion de mecanismos que promueven y facilitan el acceso a
un trabajo digno, la ampliacion de la oferta laboral, y los | O X

programas que promueven la formalizacién del trabajo.
Cultura positiva de los microempresarios por factores que
favorecen la posibilidad de montar empresas y prosperar en los

. i~ : 0] X
negocios, como las facilidades para abrir y cerrar empresas y
contratar trabajadores, entre otros.
Falencia al atraer y retener talento directivo alto y bien formado,
gue convierta en competitivas las pequefias y medianas A X

empresas.

41 MINISTERIO DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LAS COMUNICACIONES, Vive Digital
Colombia. {En linea}. {Consultado el 20 de Marzo de 2015}. Disponible en:
(http://www.mintic.gov.co/portallvivedigital/612/w3-propertyvalue-671.html).
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La publicidad de manera deliberada moldea, manipulan la
estructura de consumo, definen patrones culturales, otorgan
status a unos productos en detrimento de otros, generan
sentimientos de autorrealizacién y crean necesidades.

Fuente: Creacion propia

3.7Entorno Tecnoldgico

El entorno tecnoldgico permite comparar la tecnologia utilizada por la empresa
versus la disponible a nivel nacional, e internacional, este incluye las instituciones y
actividades que participan en la creacién de nuevos conocimientos y la conversion
de estos en nuevos insumos, productos, procesos y materiales.

También se busca conocer el nivel de desarrollo tecnolégico alcanzado en el sector
de la publicidad, para este analisis se debe tener claros aspectos como: la
productividad, el ahorro de insumos, la calidad, el espacio utilizados, los costos de
produccién, distribucion y administracion, la cobertura si se trata de un servicio,
entre otros.

El gasto en Investigacion y Desarrollo en % del PIB en Colombia ha tenido una
tendencia de disminucion en los ultimos tres afio, hasta estar en el 0.17 al afio 2012,
esta cifra es preocupante para el desarrollo del pais, sin embargo no se trata solo
de Colombia sino todo América Latina y el Caribe que presentan un historico rezago
en innovacion, ciencia y tecnologia, los cuales requieren de politicas publicas y un
mayor compromiso del sector privado para fomentar el desarrollo de la economia
del conocimiento.4?

En Colombia el gobierno ha realizado algunos avances por las TIC'S (Tecnologias
de la Informacién y Comunicacion) y ha incrementado la inversion en publicidad
digital, por ende los sectores mas representativos del mercado también se han unido
a las nuevas tecnologias.

Sin embargo es importante anotar que hay predominio de las materias primas y las
maquinarias importadas, esto tampoco ayuda a propiciar un escenario industrial
equilibrado que permita asumir los riesgos que acarrea la innovacion.

Las empresas que se dedican al sector de la publicidad se convierten en
integradores de procesos industriales de produccion, utilizando todo tipo de
materiales; metalmecanica, corte con laser, marcacion, soldaduras especiales,
mecanizados, terminados y acabados, pinturas especiales, manejo de diferentes
materiales, impresion digital, vinilos, acrilicos, entre otros.

42 BANCO MUNDIAL. “Gasto en investigacion y desarrollo (% del PIB)”. {En linea}. {Consultado el
30 de Marzo de 2015} Disponible en:
(http://datos.bancomundial.org/indicador/GB.XPD.RSDV.GD.ZS).
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El fuerte en tecnologia dura para estas empresas son las impresoras digitales de
gran formato, que cuentan con tecnologia de inyeccion de tinta UV para impresién
PLV o LED hibrida color, monocromo y color de maxima productividad.

Y en cuanto a tecnologia blanda para el sector de la publicidad se cuenta en el pais
con la participacion de distintas instituciones académicas importantes, entre las
cuales esta el SENA (Servicio Nacional de Aprendizaje), que aportan al desarrollo
del conocimiento requerido, con distintos programas de formacién que cuentan con
infraestructura tecnolégica avanzada enfocados a la comunicacion grafica, disefio
para medios impresos y comunicacion digital.

Algunos de los perfiles ocupacionales que desarrollan las instituciones académicas
son; Disefador grafico, Disefiador publicitario, Disefiador de pagina web, llustrador
grafico, Dibujante publicitario, Supervisor Industria grafica, Supervisor de
Produccion de Impresos, Supervisor de Impresion, Supervisor Control de Calidad —
Impresion y Supervisor de Artes graficas, entre otros.

Finalmente se consolidan las variables que corresponden al entorno tecnolégico en
la Tabla 8. Entorno Tecnoldgico, para realizar el proceso de clasificacion y
evaluacion.

Tabla 8. Entorno Tecnoldgico

ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
ENTORNO TECNOLOGICO
VARIABLE A/O | AM | am | om | OM

Gasto en investigacion y desarrollo (% del PIB) con tendencia A X
de disminucion.
SENA-Centro de Disefio Tecnolégico Industrial Regional Valle o X
del Cauca
SENA-Centro para la industria de la comunicacién grafica o X
Regional Distrito Capital
Existen perfiles ocupacionales especializados en el sector que o X
son desarrollados por las instituciones académicas.
Materias primas y las maquinarias importadas para el sector. A X
Inversion del gobierno para el desarrollo de las TIC'S 0] X
El desarrollo de la actividad publicitaria se convierte en
integradores de procesos industriales de produccién, utilizando 0] X
todo tipo de materiales.

Fuente: Creacion propia
3.8Entorno Ambiental
El analisis del entorno ambiental permite conocer las caracteristicas de caracter

geografico y topografico de Colombia y en especifico la ciudad de Cali, sede de la
empresa de estudio, permitiendo identificar aspectos fundamentales como:
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disponibilidad de recursos naturales y de infraestructura, el impacto ambiental que
generan las labores que realiza la empresa, y las posibilidades, incentivos y
restricciones para el desarrollo de la empresa, derivadas de las reglamentaciones
que regulan la conservacion del medio ambiente.

La Constitucion Politica establece como uno de sus principios fundamentales la
obligacion del Estado y de las personas a proteger las riquezas culturales y
naturales de la Nacion, de lo cual se originan todas las normas de tipo ambiental
que regulan en el pais, entre las cuales se destacan por su importancia las
siguientes:

» LEY 23 DE 1973 Por el cual se conceden facultades extraordinarias al
Presidente de la Republica para expedir el Cédigo de Recursos Naturales y de
Proteccién al Medio Ambiente y se dictan otras disposiciones.

» Ley99de 1993 por la cual se crea el Ministerio del Medio Ambiente, se reordena
el Sector Publico encargado de la gestidén y conservacion del medio ambiente y
los recursos naturales renovables, se organiza el Sistema Nacional Ambiental,
SINA, y se dictan otras disposiciones.

» DECRETO 1753 DE 1994 Define la licencia ambiental LA: naturaleza, modalidad
y efectos; contenido, procedimientos, requisitos y competencias para el
otorgamiento de LA.

= DECRETO 2150 DE 1995 Reglamenta la licencia ambiental y otros permisos.
Define los casos en que se debe presentar Diagnoéstico Ambiental de
Alternativas, Plan de Manejo Ambiental y Estudio de Impacto Ambiental.
Suprime la licencia ambiental ordinaria

= Ley 388 de 1997 Ordenamiento Territorial Municipal y Distrital y Planes de
Ordenamiento Territorial.

= Ley 491 de 1999 Define el seguro ecolégico y delitos contra los recursos
naturales y el ambiente y se modifica el Codigo Penal

= Ley 715 de 2001 Esta ley es importante para el sector porque es la que da
autoridad al municipio en materia ambiental

= DECRETO 2811 DE 1974 Por el cual se dicta el Codigo Nacional de Recursos
Naturales Renovables y de Proteccion al Medio Ambiente.

= DECRETO 1369 DE 2014 Por el cual se reglamenta el uso de la publicidad
alusiva a cualidades, caracteristicas o atributos ambientales de los productos.

De manera especifica a la region en la que se desenvuelve la organizacion, le aplica
el Plan de Gestibn Ambiental para el Municipio de Santiago de Cali el cual busca
promover la movilidad sostenible en Santiago de Cali mediante el fomento de
tecnologias limpias, la utilizacibn de medios de transporte masivo y de baja
contaminacion, el mejoramiento de los componentes ambientales estructurantes y
el mejoramiento de las herramientas de seguimiento y control de la contaminacién
ambiental.
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En el pais también se tiene la Norma Técnica Colombiana-ISO 14001, la cual es
una modelo de desarrollo para las organizaciones que la implementan, ya que les
permite definir los aspectos e impactos ambientales significativos para la
organizacion, plantear objetivos y metas del desempefio ambiental, establecer
programas de administracion ambiental, definir la politica ambiental de la
organizacion y fortalecer la responsabilidad personal con el ambiente.

El decreto 1369 de 2014 es una norma muy reciente que busca evitar publicidad
engafosa sobre productos a los cuales se les atribuyen beneficios ambientales, los
Ministerios de Comercio, Industria y Turismo y de Ambiente y Desarrollo Sostenible,
establecieron los requisitos que debera cumplir la publicidad alusiva a cualidades,
caracteristicas o atributos ambientales de los productos que se publiciten.

Se debe anotar que en el sector de la publicidad se manejan pinturas, barnices y
tintas de imprimir como materia prima esencial y estos son productos que debieron
transformarse y adaptar sus propiedades, componentes y procesos de produccién
en busca de un desarrollo compatible y respetuoso con el medio ambiente, muchos
de estos ya contiene las etiquetas ecoldgicas y declaraciones ambientales que son
herramientas de gestion ambiental que brindan informacion acerca del producto en
cuanto a su caracter ambiental en general.

La manipulacion de pinturas, tintas, disolventes y sus residuos debe ser de total
conocimiento para las personas que las utilizan, dado los efectos que pueden
generar en la salud.

Los residuos se clasifican segun sus caracteristicas en Residuo aprovechable es
decir susceptible de incorporarse a un proceso productivo o de reciclaje, y residuo
no aprovechable, es el que no tiene ninguna posibilidad de aprovechamiento,
reutilizacién o reincorporacion en un proceso productivo o de reciclaje, las empresas
gue se dedican a la actividad de la publicidad generan los dos tipos de residuos,
pero requieren un cuidado y tratamiento especial por ser productos de riesgo
potencial de peligrosidad los que nos son aprovechables como; los esmaltes, varsol,
acetonas, destilados del petréleo, pinturas y barnices, entre otros.*?

Finalmente se consolidan las variables que corresponden al entorno ambiental en
la Tabla 9. Entorno Ambiental, para realizar el proceso de clasificacién y evaluacion.

43 MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. “Rotafolio Residuos Solidos”. {En linea}.
{Consultado el 20 de Marzo de 2015} Disponible en:
(www.mincit.gov.co/mintranet/descargar.php?id=68299).
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Tabla 9. Entorno Ambiental
ANALISIS DEL MACROAMBIENTE
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
ENTORNO AMBIENTAL
VARIABLE A/IO | AM | am | om | OM

X

Constitucion Politica de Colombia, Articulo 79.
Ley 23 de 1973

Ley 99 de 1993

Decreto 1753 de 1994

DECRETO 2150 de 1995

Ley 388 de 1997 Ordenamiento Territorial Municipal y Distrital y
Planes de Ordenamiento Territorial.

Ley 491 de 1999

Ley 715 de 2001
Decreto 2811 DE 1974

NTC 1SO: 14001

Plan de Gestion Ambiental del Municipio de Santiago de Cali
DECRETO 1369 DE 2014

El DAGMA es la autoridad ambiental competente dentro del
perimetro urbano y suburbano del Municipio de Santiago de
Cali.

CVC Corporacion Autonoma Regional del Valle del Cauca -
entidad encargada de administrar los recursos naturales 6] X
renovables y el medio ambiente del Valle del Cauca

La actividad de la publicidad genera residuos aprovechables y
no aprovechables, estos Ultimos generan un riesgo potencial de A X
peligrosidad

Las pinturas y otros productos téxicos son considerados materia
prima esencial para el desarrollo de la actividad publicitaria y al
mismo tiempo generan un riesgo alto a las personas que las
manipulan.

Fuente: Creacion propia

X

XIX| X XXX | X | X|X

O |O|0ojO|Ol0OjO| O |O|O|0O|O|O

X

3.9Matriz Integrada de Entornos

Después de haber examinado de manera especifica cada uno de los entornos, se
consolidan las amenazas y oportunidades mas importantes, pertinentes y de mayor
impacto para Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS en la Tabla 10. Matriz Integrada
de Entornos, con el objetivo de realizar el proceso de evaluacion del entorno de
manera integrada, para el cual se seleccionaron 18 variables.
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Tabla 10. Matriz Integrada de Entornos

Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacién y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS

Tasa de Interés:
Incremento del DTF 90 dias
2013-2014 de 4.07 a4.34 y
proyeccion de aumento
para el afio 2015 de 4.75

AMENAZA
ENTORNO ECONOMICO

Latasa de interés es el precio del
dinero en el mercado financiero,
cuando hay escasez la tasa
sube, actualmente el macro
sector de servicios cuenta con
varias posibilidades de
financiaciéon diferentes a los
créditos bancarios y segln datos
recopilados en la Gran Encuesta
Pyme realizada por ANIF, el
subsector de la publicidad
presento el porcentaje mas bajo
de solicitudes de crédito
bancario, ademéas en la ciudad
de Cali mas del 50% de la
empresas se financia con otras
alternativas de financiacion.

La tasa de interés ha presentado
una tendencia de crecimiento en
los Ultimos afios, sin embargo
segln informacién de expertos se
dice que las probabilidades de que
el nivel de los intereses
incremente en el corto plazo para
el 2015 son bajas, por lo tanto se
mantendran estables. Los
microcrédito en Colombia crecen a
una tasa real del 7,25% vy los
empresariales al 10%, por otro
parte los créditos de consumo al
9,22% vy los de vivienda al 14,5%,
segun la Superfinanciera.

La tendencia de crecimiento que
presenta la tasa de interés en el
pais, se convierte en una amenaza
para la empresa, dado que esta se
encuentra en  proceso de
desarrollo y requiere utilizar el
apalancamiento financiero para
impulsar sus proyectos.

Por otro lado el sector tampoco
cuenta con una linea de crédito
especializada, es por esto que la
participacion de estas empresas
en los créditos bancarios es muy

baja, sin embargo el sector
servicios tiene respuestas
positivas  sobre  expectativas
econbmicas a corto plazo,

apoyandose en otras alternativas
de financiacion.

Producciéon bruta: En el
2013 la produccion bruta y
los ingresos operacionales

de las empresas de
publicidad esta en
crecimiento.

OPORTUNIDAD
ENTORNO ECONOMICO

El aumento de la produccién
bruta del sector favorece el
crecimiento de la economia, esto
significa un aumento en la
demanda de los bienes vy
servicios ofrecidos por las
empresas dedicadas a la
publicidad, que finalmente se
convierte en un proceso de
desarrollo para la sociedad en
general.

En el 2013 la produccién bruta de
las empresas dedicadas a
actividades de publicidad que
fueron investigadas en la
Encuesta Anual de Servicios,
presenté un aumento nominal de
3,4%, el consumo intermedio 5,5%
y el valor agregado 0,7%. Los
ingresos operacionales de estas
empresas ascendieron a $1.658,3
miles de millones y la produccion
bruta a $1.620,8 miles de millones.
La diferencia entre estos dos
valores corresponde al costo de la
mercancia vendida.

El aumento en la produccién bruta
es una oportunidad para la
empresa, ya que es participante
activa de este mercado
demandante, donde oferta sus
bienes y servicios, y este
escenario genera un mayor nivel
de productividad e incremento en
las ventas e ingresos
operacionales de la empresa.
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Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS

Ley 140 de 1994 “Por la
cual se reglamenta la
Publicidad Exterior Visual
en el territorio nacional”

OPORTUNIDAD
ENTORNO JURIDICO

Tiene relacion directa con el
sector de la publicidad ya que es
la norma que reglamenta la
Publicidad Exterior Visual en el
territorio nacional.

Esta norma primeramente define
el concepto de publicidad exterior
visual en Colombia y da
lineamientos sobre; los lugares de
ubicacion permitidos y
restringidos, las condiciones para
zonas urbanas vy rurales, las
condiciones para publicidad que
utilice  servicios publicos, el
mantenimiento, el contenido, el
proceso de registro, la remocion o
modificacién, las sanciones y los
impuestos.

Es una gran oportunidad para la
empresa contar con lineamientos
claramente definidos para operar
en el pais, que van alineados con
estandares globales y asi no corre
el riesgo de incurrir en actos que
vayan en contra de la sociedad.

Acuerdo 179 De
Publicidad Exterior En
Santiago De Cali, “Por
Medio Del Cual Se
Reglamenta La Publicidad
Exterior  Visual  Mayor,
Menor Y Avisos En El
Municipio De Santiago De
Cali Y Se Dictan Otras
Disposiciones”

OPORTUNIDAD
ENTORNO JURIDICO

Tiene relacion directa con el
sector de la publicidad y en
especifico con la ciudad Cali,
zona de cobertura de la empresa
de estudio, esta norma
reglamenta la publicidad exterior
visual mayor, menor y avisos en
el municipio de Santiago de Cali
y se dictan otras disposiciones.

Esta norma establece las
condiciones que debe de cumplir
la publicidad exterior en la ciudad
de Cali, tales como; ubicacion,
distancia y numeros de vallas,
proceso de registro, dimensiones
de la publicidad, sitios permitidos y
restringidos, sanciones, cobro de
impuesto de la publicidad exterior
visual mayor, entre otros mas
especificos.

Es wuna oportunidad para la
empresa porque la norma define
los lineamientos especificos de la
regiéon, en los cuales la empresa
con su operacién tendra la
obligacién de dar cumplimiento a
las exigencias estipuladas, en
temas importantes que afectan a
la sociedad directamente como lo
son; la descontaminacion visual y
del paisaje, la libre movilizacion, la
proteccion del espacio publicoy de
la integridad del medio ambiente,
la seguridad vial y la simplificacion
de la actuacién administrativa, en
relacién con la publicidad exterior
visual.




6v

Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS

El continuo cambio en las
normas que regulan las
actividades del sector, por
ser un sector de caracter

mundial que aun tiene
mucho por desarrollar,
genera inestabilidad
empresatrial.

AMENAZA

ENTORNO JURIDICO

El sector de la publicidad es un
sector de clase mundial, el cual
en Colombia se encuentra un
poco rezagado y auln tiene
mucho que desarrollar, para
adaptarse a estandares
internacionales, es por esto que
en el pais se han realizado
algunos cambios en
normatividades para responder a
estas exigencias del mercado.

En el 2013 fue lanzado la ultima
version del Codigo Colombiano de
Autorregulacion Publicitaria, esta
version recoge las tendencias que
a nivel mundial se estan
imponiendo en temas publicitarios,
tales como las establecidas por la
Céamara de Comercio
Internacional CCl y la experiencia
de la Alianza Europea de
Estandares de Publicidad EASA.

Es importante para la empresa
estar atento a todos los cambios
en normatividad del sector, de tal
modo que no se dificulte el
proceso de adaptacion.

En el caso del codigo, es una
herramienta de autorregulaciéon
precisamente para evitar que el
Estado actie como policia, sino
que le permita al sector ejercer
responsabilidad a través de una
autorregulacién y control.

La tasa de desempleo en
Colombia segun el Banco
de la republica refleja una
tendencia a la disminucion
2010-2014 de 11.79, 10.83,
10.38,9.65y9.11.

OPORTUNIDAD
ENTORNO SOCIAL

Las empresas demandan el
factor trabajo para producir sus
bienes y servicios, de igual
manera las personas ofrecen su
capacidad de trabajo. La tasa de
desempleo es un indicador que
refleja la proporcion de personas
gue no logran emplearse

El sector servicios al cual
pertenece el subsector de la
publicidad es un gran jalonador
del empleo en Colombia
generando el 69% de estos.

La tendencia de la tasa de
desempleo a nivel nacional es de
disminucién, de manera
consecuente las cifras indican la
misma tendencia para la ciudad de
Cali, donde en los ultimos afos
han aumentado el numero de
calefios con empleo, sin embargo
segun cifras de la Encuesta
Nacional de Servicios del DANE,
en el 2013 el personal ocupado en
actividades de publicidad tuvo una
disminucioén del 1.4%.

Esta situacién es una oportunidad
para la empresa ya que la
tendencia a nivel nacional vy
regional es de disminucion, al
haber mas empleo, esto aumenta
la calidad de vida de Ilos
colombianos y moviliza la
economia del pais, el reto esta en
conseguir que el sector de la
publicidad se vincule activamente
a aportar en la disminucién de este
indicador.
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Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS

La remuneracion promedio
por persona dedicada a
actividades de publicidad
registré incremento.

AMENAZA
ENTORNO SOCIAL

El sector de la publicidad como
un generador de empleo, aporta
a la economia de sus
trabajadores  pagando  sus
respectivos salarios.

La némina o carga laboral para
las empresas pymes en
Colombia representa un alto
porcentaje, el gobierno ha
trabajado en reducir el peso de
este valor al empresario, sin
embargo aun sigue siendo muy
significativo.

Las cifras de la Encuesta Nacional
de Servicios del DANE indican que
la remuneracion promedio por
persona dedicada a actividades de
publicidad registr6 un incremento
8,8%. Asi mismo, estas empresas
pagaron $275,7 miles de millones
en sueldos y salarios y, $147,4
miles de millones en prestaciones
sociales. La remuneracion
promedio por persona en el afio
fue de $38,0 millones.

Esta variable se convierte en una
amenaza para la empresa, dado
gue la tasa de crecimiento de los
salarios es mas alta a la definida
nacionalmente para el salario
minimo legal vigente, esto que
incrementaria la carga laboral de
la empresa, es decir sus gastos,
disminuyendo la rentabilidad del

negocio y la probabilidad de
reinvertir el dinero de este
sobrecosto en actividades

productivas.

CONARP-Comision
Nacional de
Autorregulacion
Publicitaria, es la méxima
entidad autorreguladora de
la publicidad en Colombia,
encargada de velar por el
respeto de las normas
sefialadas en el Cédigo de
Autorregulacion
Publicitaria.

OPORTUNIDAD
ENTORNO POLITICO-
GUBERNAMENTAL

La Comision Nacional de
Autorregulaciéon Publicitaria -
CONARP, es la méaxima entidad
autorreguladora de la publicidad
en Colombia, encargada de velar
por el respeto de las normas
sefialadas en el Cédigo de
Autorregulacion Publicitaria, a
través de flexibles y eficaces
mecanismos de respeto vy
vigilancia de las normas que
rigen los  contenidos de
mensajes publicitarios emitidos a
través de todos los medios de
comunicacion en el pais, lo cual
la identifica como un mecanismo
alterno de resolucion de
conflictos en materia publicitaria.

La CONARP expidi6 el Cédigo
Colombiano de Autorregulacion
Publicitaria, el cual es una
regulacion ponderada, con
principios y conductas universales
de respeto a la veracidad de la
informacion, la decencia, la
honestidad y a los derechos del
consumidor y de los competidores,
sin limitar la creatividad en
aquellos aspectos que trascienden
lo objetivo de la comunicacién de
las caracteristicas del producto o
servicio. Conscientes de su
existencia y efectividad, sus
lineamientos constituyen una guia
Gtil para quien hace publicidad y
para quien recibe la informacion
que a través de ésta se le
suministra.

La CONARP es una comision que
brinda la oportunidad al sector y
por ende a la empresa, de tener
avances en su proceso de
desarrollo como lo es el codigo,
documento que incluye tendencias
actuales en materia de
comunicacién y mercadeo,
representando la realidad, la
cultura y la identidad del pais.
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Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS

La poblacion Colombiana
aun no muestra indices
representativos de
conflanza y apoyo al
proceso de paz, por lo tanto
genera incertidumbre en
todos los sectores del pais.

El proceso de paz, es un asunto
histérico de Colombia, que solo
ha generado incertidumbre a
todos los sectores del pais, e
inestabilidad politica y social a
los habitantes, su objetivo es
realizar una negociacion entre el
Gobierno y las FARC (Fuerzas
Armadas Revolucionarias de
Colombia), fundamentados en
lograr un Acuerdo General para
la terminacion del conflicto y la
construccion de una paz estable
y duradera para el Pais,

De acuerdo a distintas encuestas
realizadas en el pais, alrededor del
61% de los colombianos redujeron
su confianza en que las Farc
tengan intenciones legitimas de
llegar a un acuerdo de paz, lo que
lleva a un menor optimismo de que
en La Habana se firme el fin del
conflicto con esa organizacion.
Ademas se estima que el gasto en
defensa de los paises en conflicto
se eleva en promedio, del 2,8% del
PIB al 5% del PIB en economias
de menor tamario.

Los atentados de los grupos al
margen de la ley contra la
infraestructura  aumentan  los
costos de operacion y transporte,
y otros tantos rezagos mas, que
genera esta situacién en el pais.

La presencia del conflicto armado
y el proceso de paz sin un nivel de
confianza esperado son un factor
amenazante para todos los
sectores y empresas del pais, ya
que la economia colombiana
obtiene limitaciones en su
desarrollo.

Esto se traduce en menos
inversién, altos gastos militares,
las personas y empresas asignan
mas dinero para preservar su
seguridad, aumento del capital
destinado a actividades menos
productivas, disminucion en la
capacidad productiva y las
presiones del fisco para hacer
frente al conflicto.

AMENAZA

ENTORNO POLITICO-
GUBERNAMENTAL
Colombia revela una

tendencia al crecimiento del
tamafio de la poblacion, la
cual se ve de igual manera
reflejada en el Valle del
Cauca y Cali.

OPORTUNIDAD
ENTORNO
DEMOGRAFICO

El incremento moderado de la
poblacién estimula el desarrollo
del pais y se traduce para los
sectores de la economia y por lo
tanto también para el sector de la
publicidad, en aumento de la
demanda y oferta de bienes y
servicios, aumento en la calidad
de vida de la poblacién, aumento
en la productividad, aumento del
empleo y la competitividad de la
region.

La fuente DANE muestra la
proyeccién de crecimiento de la
poblacién Colombiana, del Valle
del Caucay Cali en los ultimos tres
afnos con las siguientes cifras:

Colombia
2013=47.120.770
2014=47.661.368
2015=48.202.617
Valle del Cauca
2013=4.520.166
2014=4.566.593
2015=4.613.377
Cali
2013=2.319.655
2014=2.344.703
2015=2.369.829

Esta variable representa una
oportunidad para la empresa ya
gue Colombia es un pais que esta
en crecimiento, teniendo en
cuenta el tamafio de su economia
y la poblacién, esto lo convierte en
un pais de economia emergente,
con crecimiento en el mercado y
aumento en el consumo de bienes
y servicios, que la empresa
entraria a suplir esta demanda.
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Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS

Los hogares colombianos
reciben en promedio cada
mes, ingresos por 1.93
millones de pesos, y el 59%
de los hogares considera
gque el ingreso apenas
alcanza para lo minimo.
AMENAZA

ENTORNO
DEMOGRAFICO

Los ingresos de los hogares
permiten alcanzar estandares de

vida mas elevados vy, por
consiguiente, un mayor
bienestar. Esto estimula la

economia de todos los sectores
incluidos el de la publicidad,
aumentando la oferta y demanda
de bienes y servicios.

A nivel nacional, el 59,1% de los
jefes o coényuges consideraron
que sus ingresos solo alcanzan
para cubrir los gastos minimos, 2,1
puntos porcentuales mas de lo
expresado en 2012.

Pero también se tiene que en la
region Pacifica el 39,4% de los
jefes de hogar o su cényuge
consideraron que los ingresos de
su hogar “no alcanzan para cubrir
los gastos minimos”, registrando
una disminucién de 2,3 puntos
porcentuales con respecto a lo
expresado en 2012 (41,7%).

Este indicador es una amenaza
para la empresa ya que ademas
de los indicadores de econdémicas,
el indicador de calidad de vida,
también refleja el desarrollo de un
pais, este esta dado en gran parte
por los ingresos que reciben los
grupos familiares, los cuales
movilizan la economia.

El hecho de que un pais esté
creciendo demograficamente sin
asegurar la calidad de vida de sus
habitantes genera problemas de
gran impacto econémico, social y
otros.

Desarrollo de la cultura
digital en Colombia

AMENAZA
ENTORNO CULTURAL

La apropiacion de la cultura
digital en el pais, estimula e
incrementa el uso de las TICs
(Tecnologias de la informacién y
la comunicacion), por lo tanto
aporta al desarrollo del sector de
la publicidad digital, el cual ha
tenido un alto ritmo de
crecimiento a nivel mundial en
los dltimos afios, lo que implica
gue sea muy atractivo para
empresas y usuarios por su bajo
costo y alta efectividad, en lugar
de recurrir a la publicidad
exterior.

Laura Camacho, gerente general
de Google en Colombia, explica
que la industria publicitaria en
Colombia viene con un
crecimiento inflacionario del 5 o
6%, pero el tema digital viene
creciendo a tasas de entre 35% y
40%.

También indica que una gran
apuesta seran las pymes, ya que
hay que avanzar muchisimo en el
largo plazo para que mas negocios
tengan presencia en linea, porque
hoy dia solamente el 6% o 7% de
las pequefias y medianas
empresas estan en internet.

Esta variable tiene alto impacto en
la empresa ya que actualmente
representa una amenaza, porque
el alcance la empresa es solo la
publicidad exterior, pero
potencialmente puede convertirse
en una gran oportunidad

En la actualidad el gobierno ha
apoyado el desarrollo de la cultura
digital en toda la poblacion
colombiana a través de politicas
que tiene como objetivo aumentar
el acceso a las TICs, y generar
una cultura digital, la cual genera
que las personas suplan su
necesidad de informacion sobre
productos y servicios de su
consumo a traves de las TICs.
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Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS

Nivel alto de insatisfaccion
de los Colombianos con sus
empleos

AMENAZA
ENTORNO CULTURAL

Las empresas del sector de la
publicidad requieren tener fuerza
de trabajo competente para el
desempefio de la labor, pero la
tendencia actual de
insatisfaccion con los empleos
causa que las empresas no
cuenten con el talento humano
necesario para seguir creciendo,
esto se genera porque la
generacion actual es mucho mas
demandante, ambiciosa y
optimista que ya no tiene miedo
de no encontrar trabajo o de
hacer otro tipo de cosas, y con
una tendencia mayor a crear su
propio trabajo o trabajar como
independiente.

Segun el informe Workforce 2020,
de SAP y Oxford Economics, en
Colombia solo el 24 por ciento esta
contento con su empleo, frente al
39 por ciento en el resto del
mundo. Y nuestro pais aparece
como el tercer mercado laboral
mas infeliz en un universo de 27
paises en los que se consulté a
5.400 empleados y empleadores.

Esta variable representa una
amenaza para la empresa ya que
aumenta el nivel de exigencia en
términos de administracion del
talento humano, que se convierte
en incremento de gastos, y
disminucién de rentabilidad.
Histéricamente las organizaciones
han trabajado en adaptar las
personas que contratan a Ssus
organizaciones, pero hoy es al
revés, las organizaciones se estan
adaptando a sus trabajadores,
entendiendo que el desafio de la
satisfaccion y del compromiso de
los empleados es vital y, ademas,
diferente en cada generacion.

Cultura positiva de los

microempresarios por
factores que favorecen la
posibilidad de  montar

empresas y prosperar en
los negocios, como las
facilidades para abrir y
cerrar empresas y contratar
trabajadores, entre otros.

OPORTUNIDAD
ENTORNO CULTURAL

El actual escenario de Ila
globalizacién acerca mercados,
atrae consumo, entrega mayores
posibilidades de inversién en
otras naciones y origina nuevas

oportunidades de transferir
bienes y servicios a las
empresas.

Es muy importante para todo
empresario estar en un
escenario donde se favorece la
posibilidad de montar empresa y
prosperar en los negocios, esto
hace que todas las energias y
esfuerzos estén alineados al
éxito de las empresas.

En Colombia los indicadores que
demuestran la eficiencia,
seguridad y previsibilidad en cada
una de las etapas y transacciones
que debe enfrentar una empresa
desde su nacimiento hasta su
terminacion, incluyendo el acceso
al crédito, la proteccion a los
inversionistas, el cumplimiento de
contratos y la resolucién de
situaciones de insolvencia, han
mostrado resultados positivos.
Uno de estos indicadores es el
Doing Business elaborado por el
Banco Mundial.

Esta cultura positiva de los
empresarios en la sociedad
Colombiana, es una oportunidad

para la empresa porque la
posiciona en un escenario
promisorio, que le genera

seguridad y oportunidades de
desarrollo al empresario, y por otro
lado genera bienestar y calidad de
vida entre los colaboradores,
aumentando el compromiso con la
empresa.
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Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y
Disefio SAS

Existen
ocupacionales
especializados en el sector
gue son desarrollados por
las instituciones
académicas.

perfiles

OPORTUNIDAD
ENTORNO
TECNOLOGICO

Las empresas del sector de la
publicidad tienen la ardua tarea
de buscar, atraer y reclutar
candidatos  calificados  con
formacién competitiva, con las
competencias requeridas para
los cargos y muy importante que
posean la tecnologia blanda o el
know-how, las habilidades y las
técnicas, se le conoce como
"blanda" pues se trata de
informaciéon no necesariamente
tangible.

Algunos de los perfiles
ocupacionales que desarrollan las
instituciones académicas
orientados a suplir la necesidad de
talento humano para estas
empresas son; Disefiador gréfico,
Disefiador publicitario, Disefiador
de péagina web, llustrador gréfico,
Dibujante publicitario, Supervisor
Industria gréfica, Supervisor de
Produccion de Impresos,
Supervisor de Impresién,
Supervisor Control de Calidad —
Impresion y Supervisor de Artes
gréficas, entre otros.

Esta variable representa una
oportunidad para la empresa ya
gue cuentan en el mercado con los
perfiles requeridos para el
desempefio de la organizacion,
instituciones que forman a los
profesionales de este area con
habilidades y  conocimientos
especificos, que incluyen temas
como, generacion de estrategias

integrales, creatividad,
comunicacion, analisis y
evaluacion de estrategias

publicitarias, etc.

Materias primas y las
maaquinarias importadas
para el sector.

AMENAZA
ENTORNO
TECNOLOGICO

La maquinaria con mas
demanda en el sector de la
publicidad son las impresoras de
gran formato las cuales nacieron
para los mercados de la
arquitectura, construccion e
ingenieria en la actualidad han
evolucionado entrando a nuevas

areas como carteleria,
publicidad, gigantografias,
fotografia, sefalética, mundo
textil y mas.

Las marcas reconocidas en el
mercado que fabrican maquinaria
para la industria de la publicidad y
gue cuenta con un alto respaldo
son importadas a Colombia, es por
esto que se elevan los costos y el
riesgo en la adquisicion de estos
equipos, sin  embargo es
importante resaltar la evolucién de
estos equipos que ha impactado
caracteristicas como la calidad, la
precision y la eficiencia de las
impresoras (mayor rendimiento y
velocidad), lo que redunda en
menores costos de produccion.

Esta variable representa una
amenaza para la empresa porque
el proceso de adquisicién de estas
maquinarias es complejo y estas
se han wvuelto herramientas
indispensables.

Dado que el sector encontré en la
tecnologia una alternativa para
complementar sus servicios y
estos equipos se han convertido
en el medio que permite agilizar
los procesos de trabajo y obtener
procesos de alta calidad a bajo
costo.
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Variable Clave

Relacién con el sector

Justificacion y Tendencia

Impacto sobre
Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS

DECRETO 1369 DE 2014
Por el cual se reglamenta el
uso de la publicidad alusiva a
cualidades, caracteristicas o
atributos ambientales de los
productos.

OPORTUNIDAD
ENTORNO AMBIENTAL

Esta norma tiene directo vinculo
con el sector de la publicidad, ya
gque el gobierno reglamenta
publicidad de productos que
generan beneficios ambientales
para evitar publicidad engafiosa,
estableciendo los requisitos que
deberd cumplir la publicidad
alusiva a cualidades,
caracteristicas o] atributos
ambientales de los productos que
se publiciten.

La publicidad de las cualidades,
caracteristicas o] atributos
ambientales de cualquier producto,
deberd tener una aseveracion
objetiva y comprobada, las pruebas,
investigaciones, estudios u otra
evidencia deben basarse en la
aplicacion de procedimientos
técnicos y cientificos reconocidos.
Ademas, la afirmacion debe ser
completa, veraz, transparente,
oportuna, verificable, actualizada,
comprensible, precisa e idonea y no

Este decreto representa una
oportunidad para la empresa dado
gue establece los requisitos que
deberan aplicarse para anunciar un
producto que genere beneficios
ambientales, esto hara que la
empresa preste un buen servicio de
asesoria a sus clientes, y asi realice
sus labores alineado con la Ley,
garantizando los derechos de los
consumidores.

omitir informacion relevante que
pueda inducir en error a los
consumidores.
La actividad de la publicidad | El sector de la publicidad genera | Los riesgos derivados del | Se identifica como una amenaza por

genera residuos
aprovechables y no
aprovechables, estos Ultimos
generan un riesgo potencial
de peligrosidad.

AMENAZA
ENTORNO AMBIENTAL

residuos de tipo aprovechables
como el carton, papel, plasticos,
vidrios 'y metales, y no
aprovechables como las pinturas,
barnices, tintas de imprimir y
derivados del petréleo, por lo tanto
es importante tener conocimiento
de los riesgos derivados de estos
materiales y el efecto que causan
en el medio ambiente.

almacenamiento y manejo de
pinturas dependen en gran medida
del tipo de solvente que sirve como
vehiculo o soporte a los pigmentos,
resinas y demas aditivos.

En la actualidad se tienen avances
de algunos productos a favor del
cuidado del medio ambiente, como
es el caso de las tintas en base a
agua o tintas ecosolventes, que ya
no utilizan elementos como niquel
para la impresion de diferentes tipos
de materiales, lo que beneficia
directamente desde el operador
hasta el usuario final, y aporta al
cuidado del medioambiente.

los efectos y consecuencias que

pueden llegar a generar a la
empresa el mal manejo de los
residuos. Los residuos no

aprovechables generados por estas
empresas pueden encerrar peligros
para la salud y seguridad de los
seres vivos y el ambiente, se debe
medir y controlar los impactos
ecoldgicos en los ecosistemas, en
recursos hidricos, los riesgos de
salud y los riesgos por accidentes o
contingencias.

Ademas el utilizar productos que
favorezcan el cuidado del medio
ambiente los cuales incrementan los
costos de produccion de la empresa
afectando la rentabilidad de las
operaciones.

Fuente: Creacion propia




4. ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR

El realizar el analisis estructural del sector tiene como objetivo identificar las
particularidades relacionadas con las fuerzas que determinan estructuralmente el
desemperio de Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS.

4.1Las 5 Fuerzas Competitivas

El analisis de las fuerzas busca exponer como se da la competitividad del sector de
la publicidad, este sera realizado bajo el modelo de las cinco fuerzas competitivas
de Michel E Porter, compuesto por; Amenaza de competidores potenciales,
Rivalidad de competidores existentes, Amenaza de productos sustitutos, Poder de
negociacion de proveedores y Poder de negociaciéon de compradores.

La teoria de Porter indica que cuanto mas intensa sea cada fuerza, mas limitada
sera la capacidad de las compafias establecidas para aumentar los precios y
obtener ganancias, en cambio si la fuerza competitiva es débil, puede considerarse
como una oportunidad porque permite a la compafiia tener mas ganancias.

4.1.1 Amenaza de Competidores Potenciales

Diferenciacion del producto: Es muy importante para los nuevos competidores
esta variable en el proceso de ingreso al mercado, ya que los productos y servicios
generados por esta industria, tienden a ser muy personalizados a las necesidades
de cada cliente, y por las tendencias del sector se debe innovar constantemente y
apoyarse en nuevas técnicas y tecnologias.

Identificacién de marca: Este es un proceso complejo para las empresas nuevas
ya que en este sector se obtiene una identificacibn de marca a través de la
experiencia de muchos afios en el mercado, de clientes fidelizados que consideran
la empresa como la mejor opcién.

Sin embargo las préacticas de las nuevas empresas, indican que para conseguir este
reconocimiento, las empresas medianas y pequefias acuden al voz a voz, proceso
que es mas demorado para obtener resultados, mientras que las empresas grandes,
gue cuentan con gran infraestructura y necesitan insertarse rapidamente en el
mercado para empezar a recuperar su inversion, utilizan medios como; material
POP, radio local, televisién regional y paginas web, consiguiendo obtener resultados
en tiempos mas cortos de aproximadamente 6 meses.

Finalmente lo importante es obtener el conocido Good Will, buen nombre, o
prestigio que tiene una empresa o establecimiento frente a terceros, el cual es un
activo de gran valor, puesto que ese buen nombre le permite obtener preferencias
con clientes, proveedores, créditos, entre otras.
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Costos al cambiar de proveedor: El costo de cambiar de proveedor para los
clientes del sector de la publicidad, es bajo en cuanto a dinero tangible se refiere,
ya que por este lado dependiendo la necesidad del cliente puede encontrar ofertas
de menor costo y menor calidad.

Pero es alto con respecto a lo intangible, dado que los clientes del sector de la
publicidad normalmente se fidelizan con un proveedor, esto por el desgaste de
tiempo y energia que se tiene en esta relacidn, ya que las empresas de publicidad
son las productoras de la imagen que el cliente quiere proyectar a través de un
medio de comunicacion, entonces acordar temas de marca, colores, disefios,
gustos, genera una relacion estrecha entre el cliente y el proveedor.

Requisitos de Capital: Esta no es una barrera grande para el sector, dado que en
él se encuentran una gran variedad de empresas, que ofrecen distintos servicios
para distintos tipos de clientes, todo depende del alcance de mercado que vaya a
tener la nueva empresa.

Sila empresa nueva se va a especializar en atender grandes clientes puede requerir
una inversion alta, por la alta demanda de produccion que se le pueda generar, pero
si su especialidad van a ser clientes especiales que demanden productos
personalizados a su necesidad, la inversion inicial de la empresa puede variar de
acuerdo a las exigencias, y también puede apoyarse en otras empresas del
mercado para no tomar toda la carga del proceso de produccion.

La inversion de capital comiunmente se hace en; insumos de alta rotacion,
maquinarias y equipos especializados, y planta de personal.

Curva de experiencia o aprendizaje: Esta barrera genera un impacto en primera
instancia pero la curva es generada segun sea la especializacion en lineas de
productos de la empresa, cuando se ofrece solo una o dos lineas de producto, la
curva es rapida en aproximadamente seis meses de operacion, sin embargo el
mercado demanda que las empresas de publicidad ofrezcan una amplia linea de
productos, y es en este caso donde la curva de aprendizaje puede tardar mucho
mas tiempo, es decir afios.

La empresa que entre al sector debe tener unos conocimientos basicos de los
insumos y procesos de produccion, pero es importante tener en cuenta que los
conocimientos son muy diversos dado que este oficio integra distintas industrias
como la metalmecanica, electronica, artes graficas, entre otras.

El no realizar esta curva de aprendizaje de manera adecuada y con prontitud,

genera altos riesgos de costos en el proceso productivo a la nueva empresa que
puede llevarla a la quiebra.
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Acceso a insumos: Este proceso genera parcialmente dificultad a las nuevas
empresas, ya que los insumos estan disponibles en el mercado, pero existe mucha
oferta, que complica la labor de identificar el proveedor ideal para cada necesidad,
ademas se requieren trabajos personalizados que elaboran proveedores
especificos, que solo son conocidos en el mismo sector, dado que no se encuentran
facilmente en medios masivos, como el internet.

Los insumos que se utilizan, los provee generalmente las industrias; textil,
siderargica, productora de pinturas, ferreteria, entre otros., los cuales normalmente
se acceden atraves de intermediarios o distribuidores autorizados, dado que el nivel
de demanda es bajo.

El sector se provee de una gran variedad de industrias con diversificados productos,
lo que genera una amplia gama de seleccion, es aqui donde la experiencia en el
sector cobra importancia, ya que se podra obtener un proveedor de acuerdo a las
necesidades requeridas por el cliente, en cuanto a calidad y costo.

Politicas Gubernamentales: Las politicas de ingreso al sector son las minimas
requeridas para crear empresa en Colombia, el sector no cuenta con normatividad
especifica para el ingreso de nuevas empresas, sin embargo cuando ya esté en
operacion, si existen distintas normatividad que especifican y delimitan el campo de
accion de la empresa.

Reaccion esperada: El sector de la publicidad esta inmerso en un mercado
competitivo, el cual estd compuesto por un gran nimero de empresas, las cuales
no se encuentran aliadas estratégicamente de ninguna manera para dificultar el
ingreso de un nuevo competidor.

Sin embargo como el mercado tiene un amplio portafolio existen ciertas empresas
reconocidas en el sector por su especializacion en lineas de productos, entonces
aunque no esté formalmente conformada la alianza, se dificultad ingresar a competir
por la gran participacion de mercado que estas empresas tienen ya posicionado,
pero si el competidor ingresa con nuevas tecnologias y propuestas que agreguen
valor, puede tomar facilmente porcion de este mercado, sin verse obstaculizado
directamente.

4.1.2 Rivalidad de Competidores Existentes
Crecimiento de la industria: La tendencia de crecimiento del sector va alineada

con el comportamiento de la economia del pais, el articulo “Publicidad en linea
crecera 35 % durante al menos 3 afios’ del portafolio”™ indica los siguientes datos;

44 Redaccion Portafolio.co “Publicidad en linea crecera 35 % durante al menos 3 afios”.{En linea} {2
Enero 2013} disponible en: (http://www.portafolio.co/economia/crecimiento-la-publicidad-internet-
colombia).
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la torta publicitaria de Colombia vale 1.200 millones de dodlares, el tema digital ya va
cerca de los 80 millones de ddlares, la industria publicitaria del pais viene con un
crecimiento inflacionario del 5 o 6 por ciento, y el tema digital viene creciendo a
tasas de entre 35 y 40 por ciento.

En el 2013, la produccion bruta de las empresas dedicadas a actividades de
publicidad que fueron investigadas en la EAS (Encuesta Anual de Servicios),
presentd un aumento nominal de 3,4%, el consumo intermedio 5,5% y el valor
agregado 0,7%. El personal ocupado tuvo una disminucion de 1,4% vy la
remuneracion promedio por persona registré un incremento 8,8%.

Figura 13. Variaciones corrientes variables principales, actividades de publicidad
Total nacional 2013

Tabla 23. Variaciones corrientes variables Gréfico 33. Variaciones corrientes variables
principales, actividades de publicidad. principales, actividades de publicidad. Total
Total nacional 2013° nacional 2013°

(Valores a precios corrientes)

Variacion corriente 6,0

Variable 201372012 50

Ingresos operacionales 34 40

Produccion bruta 34 3.0

Consumo intermedio 55 20 34
Valor agregado 07 ;’g

Personal ocupado 14 _ 1:0 :ﬁ

Personal remunerado 12

-2,0
Remuneraciones 15 Personal Produccién Consumo Ingresos
Remuneracion pmmedig por persona B8 ocupado bruta intermedio operacionales

Fuente: DANE Encuesta Anual de Servicios

Concentracion de competidores: Los competidores en Cali, se encuentran
concentrados en tres grupos, las grandes empresas que representan alrededor de
un 15% de todas las existentes, las medianas y pequefias empresas que son
alrededor del 35% y el 50% restante son las micro-empresas y personas
independientes que desarrollan el oficio de la publicidad o también prestan sus
servicios como contratistas a las empresas medianas y pequeiias del mismo sector.

En ubicacion geografica existe una concentracion de empresas en ciertos Claster
de la ciudad de Cali, como el sector de San Nicolas, la zona Norte de Cali, y la zona
industrial arroyohondo de yumbo, estos son las ubicaciones de preferencia para
estas empresas, sin embargo un gran porcentaje de las empresas se encuentran
ubicadas en otras zonas de la ciudad.

Balance de competidores: En el sector de la publicidad se encuentran
basicamente tres tipos de competidores; unos son las grandes empresas, que
poseen una gran infraestructura, maquinaria tecnoldgica, llevan a cabo casi el 100%
del proceso de produccion, manejan procesos de produccién en linea y se han
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especializados en atender mercados especificos como grandes empresas, también
estan las medianas y pequefias empresas que atienden necesidades mas
personalizadas, subcontratan un porcentaje representativo de su proceso
productivo, y atienden la demanda de pequefias y medianas empresas, finalmente
estan los micro-empresarios y trabajadores independientes, que realizan trabajos
muy pequefios que atienden directamente a pequefios consumidores finales,
generan bajos ingresos de manera individual y también ofrecen sus servicios
técnicos de labor a las empresas de publicidad que los subcontratan.

Incrementos importantes de capacidad: El sector tiene un comportamiento en
sus ventas de tipo estacional, donde hay temporadas en la que la demanda de los
productos y servicios se incrementan, como lo son el primer, tercer y cuarto trimestre
del afio, pero en cambio el segundo trimestre del afio representa un comportamiento
muy bajo, esto genera que en las temporadas de altas demandas las empresas
existentes respondan de manera exigente al mercado y en algunos casos colapsen
e incurran en fallas de calidad y cumplimiento, mientras que cuando la demanda es
baja la empresa asume altos costos fijos sin tener equilibrio con las ventas
generadas, y buscan obtener participacion en el mercado a través de bajos precios.

Diferenciacion de producto: En el sector de la publicidad se obtiene diferenciacion
del producto, con la personalizacidn del bien o servicio a ofrecer, el cual es disefiado
y producido segun las necesidades del cliente, con el objetivo de ofrecer un producto
de alta calidad a precios justos, incluyendo insumos, técnicas y tecnologia a la
vanguardia.

El tema del servicio post-venta, es muy importante en el sector, ya que los productos
que se ofrecen en la mayoria de los casos representa la imagen del cliente, imagen
gue debe conservarse lo mejor posible, y es la empresa de publicidad, el proveedor
responsable de garantizar este servicio al cliente.

Identificacién de marca: El proceso de identificacion es un proceso inicial que
realiza una empresa nueva en el mercado, o existente pero que acaba de abrir una
nueva linea de productos, posteriormente la labor estd en mantener la recordacion
de la marca, en la mayoria de los casos las empresas de publicidad la obtienen a
través de la fidelizacion de los clientes, quienes consecuente generan un
reconocimiento de la marca, y lo transfieren al resto del mercado, en otras palabras
se utiliza la técnica del voz a voz o referenciacion de clientes actuales.

Las empresas de publicidad producen herramientas para todo tipo de empresas que
quiera generar recordacion de marca, por lo tanto ellas mismas son usuarias de sus
productos para realizar la misma funcién con sus clientes, en la actualidad se
reconoce el internet como una herramienta potente, dado que la web se posiciona
como el mejor medio para recordar, mejorar y conseguir la percepcion de la imagen
de una marca por encima de los demas medios de comunicacién, por lo tanto es la
herramienta que se encuentra en auge, y a través de esta, se utilizan técnicas para
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mantener el contacto con los clientes a través de e-mail o redes sociales, de tal
forma que se incentive el proceso de recompra.

Cuando una empresa existente quiere lanzar al mercado una nueva linea de
productos, o quiere ampliar su participacion en el mercado, acude a las
herramientas mencionadas en la identificacion de marca para competidores
potenciales, con la ventaja que ya cuenta con unos clientes actuales a los cuales se
dirige de manera prioritaria y cuentan con un reconocimiento como empresa.

Costos fijos elevados: En el caso de las empresas medianas y pequefias del
sector que estan dedicadas a atender la porcion del mercado en las que se
encuentran empresas de su mismo tamafio, las cuales tienen variadas necesidades
de publicidad y el producto demandado es disefiado de manera muy personalizada,
sin tener ninguna vinculacion a un produccion estandarizada y en linea, el tener
una gran infraestructura que eleve los costos fijos, disminuye la capacidad de
brindar un valor agregado en el producto e incrementa el precio final.

Por lo tanto los costos fijos elevados solo los manejan las empresas grandes que
tienen produccion en linea y que son pocas en el mercado, el resto de empresas de
publicidad deben mantener la flexibilidad a la demanda, que no incremente sus
costos fijos de manera desproporcionada, dado que las empresas con costos fijos
altos son las més propensas a desaparecer en momentos de baja demanda.

Barreras de salida: Es importante reconocer que en el sector existen dos barreras
fuertes de salida, conocer de su existencia y reconocerlas con tiempo puede permitir
atravesar con menos contratiempos una crisis en la vida del negocio.

Barreras Emocionales: Es importante anotar que este sector esta compuesto en
un alto porcentaje por empresas pymes, y que un 70% de estas empresas son
familiares, y en la mayoria de los casos estan dirigidas por su propietario, el tema
de que el negocio es propio y costé mucho esfuerzo y trabajo, dificulta aceptar la
necesidad de una salida.

Ademas otro aspecto importante es que el 89% de las empresas familiares no
poseen planes de sucesion para el momento en el que requeriran hacer cambio del
ejecutivo principal, por esta razén, solo el 30% de las empresas familiares
sobreviven al primer cambio generacional y tan solo del 8 al 10% llegan a la tercera
generacion.

Barreras Gubernamentales: Las empresas de publicidad no tienen ninguna
restriccion o limitacién especifica impuesta por el gobierno para liquidar este tipo de
negocios, por lo tanto le aplican todas las disposiciones que implique el cierre de
una empresa de cualquier sector, tales como obligaciones con proveedores,
laborales, tributarias, etc.
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4.1.3 Amenaza de Productos Sustitutos

Los productos sustitutos para las empresas de publicidad exterior, son los demas
productos generados por el mismo sector de la publicidad a través de otros medios
de comunicacién, como es el caso de la television, la presa (periédicos, revistas), la
radio, y la publicidad digital, el cual es el medio que ha tenido un mayor desarrollo
en los ultimos afos.

Relacion Valor/Precio producto sustituto: Todos los productos sustitutos tienen
una variacion en el precio, algunos son muy costos como es el caso de las pautas
en television y otros de muy bajo costo como la publicidad digital, pero estas
opciones son evaluadas segun el presupuesto que designe la empresa para invertir
y la necesidad que tenga de alcance, impacto, economia, entre otras.

Normalmente los productos en el mercado ya tienen predefinidos el medio de
comunicacion que deben utilizar, adicionalmente los clientes realizan previamente
un proceso de evaluacion financiera de la necesidad, antes de acudir al proveedor
de publicidad, de tal forma que cuando acude es conocedor de la relaciones precios
entre el producto elegido y los sustitutos del mercado.

Ya de manera especifica habiendo elegido un producto de publicidad exterior, el
cliente puede tener acceso a una variacion de precios, basada en la calidad del
producto que requiere, y los insumos a utilizados, los cuales en las diferentes
opciones cumpliran su necesidad, pero el proceso de eleccion se dara mas en
temas de gustos o percepcion.

Costos de cambio: El efecto en el costo de cambio de proveedor, no tienen un
impacto representativo para los clientes, dado que si se decide hacer la inversion
en otro producto o servicio, no implica asumir costos de ningun tipo, porque cada
inversion en publicidad es independiente de las otras, y se le puede generar un
enfoque distinto.

El mercado es muy competitivo y ofrece productos muy similares, lo que disminuye
aun mas el costo de cambio, sin embargo existe un nivel de riesgo minimo que
genera la incertidumbre de que el producto o servicio elegido no cumpla las
expectativas.

Ademas es importante tener en cuenta que la labor del vendedor de publicidad se
destaca por hacer un analisis integral del cliente en busqueda de crearle la
necesidad.

Propension de compradores a sustituir: La mayoria de los productos cuentan
con un rango de tres canales de comunicacion que son los mas efectivos para
promocionar su producto, sin embargo como el mercado actual cada vez es mas
exigente, esto genera que las empresas busquen nuevas opciones y alternativas
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para llegar a sus clientes, esto genera una alta propension a sustituir la publicidad
exterior con otros productos, entre los cuales se encuentra con un alto impacto, la
publicidad en internet.

4.1.4 Poder de Negociacion de Compradores

Sensibilidad al precio: Los clientes son muy sensibles al factor precio, ya que la
industria puede producir un producto que aparentemente supla una misma
necesidad a muy variados precios, obteniendo la variacion de los insumos
utilizados, los cuales aseguran la imagen, calidad y duracién del producto final.

Es muy importante tener total claridad de la necesidad del cliente para poder ofrecer
el precio y el producto que mas se adapte a esta, generando asi satisfaccion por el
bien o servicio adquirido.

Diferenciacion de producto: Los compradores del sector cuando se dirigen a la
oferta del mercado, normalmente ya tienen unos criterios previamente definidos,
como por ejemplo; calidad, durabilidad, disefo, servicio y tiempo de entrega, estos
son los que le dan el poder de negociacion, ya que es autbnomo de manejar
flexibilidad en cada uno de ellos de acuerdo a su necesidad, teniendo en cuenta que
en el mercado hay una gran variedad de oferta que le permite escoger de manera
amplia y libre.

Identificacién de marca: En este sector los tiempos de entregan y la calidad son
variables muy importantes que generan lealtad en los clientes con su proveedor, las
empresas de publicidad que consiguen obtener fidelizacién en sus clientes logran
generar recordacion de la marca y que sea referenciada por las empresas en el
mercado.

Impacto de la calidad del producto: Este genera un gran impacto y tiene gran
flexibilidad en los productos fabricados por el sector, dado que esta variable
depende de la necesidad especifica, en muchos casos se requiere que el producto
sea de alta calidad y tenga buena duracién, pero también hay otros en los que la
calidad puede ser de bajo nivel, ya que la duracién del producto es transitoria.

Utilidades de los compradores: La utilidad que le genera a una empresa el invertir
en publicidad es multiple, entre algunos aspectos se encuentra; generar recordacion
de marca, incentivar la intencién de compra, informar sobre el producto, comunicar
al cliente, llegar a un amplio nimero de personas, mejorar la imagen de un producto
0 compaifiia, incrementar las ventas, entre otros.

Palanca de negociacion:

Concentracion de compradores: El sector actualmente es muy competitivo, es
decir que hay muchas empresas en el mercado que ofrecen los productos y
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servicios, de igual manera muchas empresas que lo demanden, sin embargo la
balanza tiende a inclinarse en una mayor oferta y una disminucién en la demanda,
generando que los clientes tengan dominio del mercado.

Las clientes del sector publicitario, tienen variacion segun el comportamiento
econdmico de cada sector, cuando un sector tiene tendencia positiva, entra en auge
y aumenta su demanda publicitaria, y asi va sucediendo afio tras afio, donde van
cambiando los sectores demandantes, en la Figura 14. Composicion de Inversion
en Publicidad por Sectores Jun 2014, se visualiza como es la participacion sectorial
de los clientes que invierten en la publicidad en la actualidad.

Figura 14. Composicion de Inversion en Publicidad por Sectores Jun 2014

Composicion de Inversion en Publicidad por
Sectores - Jun 2014
6% m Cosmético y Aseo

= Comercio y Turismo

Alimentos
6% Financiero
Telecomunicaciones
89 Bebidas y Tabaco
m Farmaceutico
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10% W Servicios

® Entretenimiento

Fuente: IBOPE

Importancia de volumen de compras: El volumen de compras se vuelve una
variable importante, para las empresas grandes del sector de la publicidad, que
tienen una gran infraestructura y demandan altos niveles de produccion, esto les
permite ofrecer variados beneficios a los compradores que demanden un gran
volumen, pero para el resto de las empresas que representan la mayoria, el volumen
de compra no genera alto impacto ya que la empresa no esta en disposicién de
ofrecer altos beneficios a cambio, por el contrario el no contar con la gran
infraestructura para responder a la necesidad del cliente, obliga a tercerizar el
trabajo, consiguiendo algunos beneficios pero sin embargo aumentando los costos
del proceso y finalmente debe realizar un gran esfuerzo para que esto no se refleje
en el precio al cliente.
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Informacion de los compradores: Los compradores modernos son cada vez mas
exigentes, dado el exceso de informacién que se dispone en la actualidad, estos
identifican su necesidad y las alternativas que la pueden suplir, solicitan informacién
de todo tipo del bien o servicio a adquirir, se documentan hasta en aspectos
técnicos, realizan el ejercicio de comparacion incluyendo el valor agregado que van
a obtener en su eleccion, proceso en el cual por temas de apropiacion de estandares
de calidad, solicitan minimo tres cotizaciones, para finalmente tomar la decision.

Algunos clientes grandes aportan al proveedor de publicidad una ficha técnica con
la descripcidn del producto que requieren, sin embargo este es un sector en el que
la tecnologia, las técnicas y los insumos estan en un proceso constante de cambio,
en el que solo el empresario que esta sumergido en él, logra mantener todas las
variables a su alcance, permitiéndole ofrecer una muy buena asesoria al cliente,
gue le genera confianza y credibilidad en la empresa proveedora de publicidad.

4.1.5 Poder De Negociaciéon De Proveedores

Concentracion de proveedores: La industria de la publicidad se suple de distintas
industrias como; siderurgica, procesadoras de acrilicos y materiales sintéticos,
pinturas y tintas, textil, impresién digital, entre otras, por lo tanto la concentracion
esta dado por el tipo de proveedor, algunos como los textiles tienen mas empresas
oferentes y otros como las impresiones digitales, son mas pocas las empresas.

El acceso a la gran mayoria de proveedores es a través de intermediarios, dado que
el sector de la publicidad esta conformado por muchas empresas medianas y
pequefias, o que genera que no tengan una demanda alta de insumos de manera
individual, y los niveles de compras requeridos para acudir directamente al
productor.

Importancia del volumen para los proveedores: Los proveedores ofrecen
distintos beneficios, como créditos, precios especiales, preferencias, pero esto
depende del volumen de compra, el cual para empresas medianas y pequeias es
limitado, entonces no consiguen obtener un mayor beneficio por este lado del
proceso, sin embargo empresas grandes si consiguen disminuir costos y ofrecer un
mejor precio al cliente.

Compras a los proveedores/total de compras: La producciéon de bienes y
servicios en el sector de la publicidad, a manera general se distribuye de la siguiente
manera; del 100% del ingreso obtenido, un 50% se va en materia prima o compra
de insumos, y el restante en mano de obra y utilidad, por lo tanto la cuenta de
proveedores tienen porcentaje significativo en el balance general de la empresa.

Diferenciacién de insumos: Los insumos bases son generados por industrias muy
estandarizadas en las cuales no existe una mayor variacion en temas técnicos si se
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tiene claro que insumo se va a utilizar, pero si un poco en precios, dado que se
consiguen a través de intermediarios y algunos ofrecen mejores precios segun su
capacidad de compra al productor inicial.

Sin embargo hay una diferenciacion en el procesamiento del insumo base que
puedan realizar los intermediarios que venden el producto a las empresas de
publicidad, dado que los requerimientos del cliente son personalizados a la
necesidad y se consigue en el mercado proveedores que vendan el insumo con
ciertas adaptaciones especificas requeridas.

Costos de cambio: El portafolio ofrecido por las empresas de publicidad estan
sometidos constantemente a un proceso de innovacion, lo que genera una
flexibilidad en los insumos utilizados, manteniendo un proceso de cambio que
genera un alto nivel de riesgo, ya que se puede incurrir en sobrecostos, alterar la
calidad del producto final, incumplir con los requisitos del cliente, entre otros tantos
riesgos.

Por otro lado se tiene que el proceso de producciéon de esta industria, tiene la
flexibilidad de utilizar distintos tipos de insumos, que pueden generan variaciones
en precio y calidad, pero también incrementar los riesgos y asumir costos no
planificados.

Disponibilidad de insumos sustitutos: Todos los insumos que utilizan las
empresas de publicidad son de facil acceso en el mercado, dado que normalmente
estan generados para suplir las necesidades de distintas industrias, y no de manera
especifica la de la publicidad.

Sin embargo es importante tener en cuenta que se deben identificar los proveedores
estratégicos que suplen las necesidades especificas del sector, como el
procesamiento de materias primas para que satisfagan un necesidad particular, este
tipo de proveedores que brindan estos insumos procesados no son de facil acceso
para una persona ajena del sector, dado que su estilo de trabajo es con el voz a voz
y no se encuentran facilmente en medios de comunicacion, internet o directorios
telefonicos.

Impacto de los insumos: El impacto que generan los insumos en el proceso de
produccion de la publicidad, es muy alto, dado que el insumo reflejara la calidad,
eficiencia, eficacia y precio del producto final, todos lo anterior determina la
satisfaccion de la necesidad del cliente.

Integracion hacia adelante: Esta es una practica poco frecuente en la mayoria de
empresas del sector, dado que la inversion realizada en publicidad no es tan
representativa, y realizar este proceso les implicaria adquirir infraestructura,
especificos y mano de obra especializada.
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Sin embargo si se presenta de manera excepcional en las grandes industrias que
prefieren realizar la labor directamente, como es el caso de Propal y Carvajal, Grupo

Tecnoquimicas e Indugraficas, entre otros.

En la Tabla 11. Estructura de la Industria, se sintetiza el perfil del comportamiento

del sector de la publicidad.

Tabla 11. Estructura de la Industria

ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA
- [ - [N+ +
" BARERAS DE ENTRADA
w Economias de Escala Pequefias X Altas
% Diferenciacién de Producto Pequefia X Alta
QO (| ldentificacion de Marca Pequefia X Alta
I 4| Costos de Cambio Bajos X Altos
o < | Requisitos de Capital Bajos X Altos
% 2| Acceso canales de distribucion Amplio X Restringido
ouw Ventajas absolutas de costo X
,iﬁ O | Curva de Experiencia No import X Muy Import
<Zi & | Accesos a Insumos Amplio X Restringido
w Disefio Productos Bajo Costo Amplio X Restringido
<§t Proteccion Gubernamental No existe X Alta
Expectativas de Reaccion Bajas X Altas
Crecimiento Industria Bajo X Alto
ﬂ Concentracion de competidores Baja X Alta
| Balance de competidores Mucho equilib X Poco equilib
w E Incrementos importantes de capacidad Grande X Pequefia
E t5 | Diferenciacion de producto Baja X Alta
= X | ldentificacion de marca Baja X Alta
'-'DJ ('-;)J Costos Fijos/Valor agregado Altos X Bajos
< W | Costos de cambio Bajos X Altos
% g Diversidad de competidores Altos X Bajos
< Q| Intereses corporativos Altos X Bajos
E I | Barreras de Salida
o | -Especializacién activos Alta X Baja
% Interrelacion Estratégica Alta X Baja
O | Barreras emocionales Altas X Bajas
Restriccion Gubernamental Alta X Baja
" PRODUCTOS QUE CUMPLAN LA
< O| MISMA FUNCION DEL PRODUCTO DE
% 5| LAINDUSTRIA
E = | Disponibilidad sustitutos cercanos Muchos X Pocos
= ('7, Relacion valor/Precio producto sustituto Alta X Baja
< (:,’) Costos de cambio de usuario Bajos X Altos
Propension compradores a sustituir Alta X Baja
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SENSIBILIDAD AL PRECIO
% Compras a la industria/Total Alta X Baja
O Diferenciacién de producto Baja X Alta
Q
< ﬂ Identificaciéon de marca Baja X Alta
8 @ | Impacto calidad/Desempefio Bajo X Alto
O Q| utilidades de los compradores Bajas X Altas
a} p € J
% é PALANCA DE NEGOCIACION
w o | Productos sustitutos Muchos X Pocos
o % Concentracion de compradores Alta X Bajo
& 5| Volumen de compras Alto X Bajo
w p J
8 Costos de cambio de compradores Bajos X Altos
a Informacion de compradores Mucha X Poca
Amenaza integrac. Hacia atras y adel. Alta X Baja
Diferenciacion de insumos Alta X Baja
W % Costos de cambio proveed. Vs Industria Altos X Bajos
0 ¢ | Disponibilidad insumos sustitutos Pocos X Muchos
% < | Concentracion de proveedores Alta X Baja
a Q| Importancia volumen para proveedores Pequeiia X Grande
o) p para p q
8 O | Compras proveedores/Total de compras | Alta X Baja
% Impacto de insumos sobre calidad Alta X Baja
Amenaza de integracién hacia adelante Alta X Baja

Fuente: Creacién propia
4.2. Sintesis y Conclusion del Andlisis del Sector

A manera de sintesis de la informacion recopilada en el andlisis del sector de la
empresa se concluye que el sector es atractivo y se encuentran los siguientes
puntos relevantes en cada una de las fuerzas:

Amenaza Competidores Potenciales: Esta fuerza es considerada fuerte ya que
no es una barrera alta que impida el ingreso de nuevos competidores al sector, lo
cual hace mas dificil para las empresas ya establecidas proteger su participacion de
mercado y generar ganancias, convirtiéndose asi en una amenaza para su
rentabilidad, se tiene que existen obstaculos para el ingreso de nuevos
competidores, sin embargo es un proceso flexible que puede alcanzar facilmente
una empresa que ingrese con una estrategia clara, y también se encuentran otros
aspectos que no generan impacto en los nuevos competidores, por el contrario
favorece su proceso de ingreso al sector.

Rivalidad entre competidores existentes: Esta fuerza también es considerada
como una rivalidad intensa teniendo en cuenta que se evidencia una lucha
competitiva entre las compaiiias de la industria para ganar participacion de mercado
de las otras, generando una rivalidad intensa que reduce los precios e incrementa
los costos, sin embargo la hace un poco débil el hecho de que la industria este en
crecimiento, que haya una adecuada concentracion y balance de competidores, y
una barrera emocional que hace que exista un alto compromiso en las empresas
del sector.
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Amenaza de sustitutos: Esta es una fuerza competitiva débil para el sector, ya que
no cuenta con sustitutos cercanos que puedan reemplazar los productos de esta
industria, si existen una gran variedad de productos sustitutos y un alta propension
de algunos compradores a sustituir, pero la disponibilidad, la relacion valor/precio
producto sustituto y los costos de cambio del usuario tienen un alto impacto, lo cual
reduce la probabilidad de que esto suceda, beneficiando las empresas del sector.

Poder de negociacién de compradores: Esta es otra fuerza competitiva fuerte,
dado que los compradores tienen capacidad para negociar la disminucion de los
precios que cobran las compafias en la industria y de aumentar los costos
demandando una mejor calidad de producto y servicio, por lo tanto se puede
considerar que los compradores del sector son una amenaza, esto se reconoce en
aspectos como; la industria estd compuesta por muchas compafias pequefias y los
compradores que representan el mayor porcentaje de la venta, son grandes y
pocos, los costos que le implican al comprador realizar cambios en el producto a
adquirir son bajos, para los compradores es econémicamente factible comprar un
producto en varias compafias a la vez, colocandolas en competencia.

Poder de negociacion de proveedores: Finalmente esta también es una barrera
alta para la industria, porque el poder de negociacion de los proveedores es alto, la
capacidad que tienen para aumentar los precios de los insumos, ofrecer insumos
de baja calidad o un servicio deficiente, todo lo anterior es generado porque el
producto que venden las industrias proveedoras es vital para la industria de la
publicidad, porque las compras de las empresas de publicidad no representan un
gran porcentaje de la venta de las empresas proveedoras, ademas el cambio de
insumos genera un alto impacto en costo y calidad en el producto final, y
proveedores como los impresores digitales pueden amenazar con entrar a la
industria de sus clientes y generar competencia directa.
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5. BENCHMARKING

El proceso de Benchmarking consiste en identificar y evaluar los productos,
servicios y procesos de trabajo de las organizaciones que son reconocidas como
representantes de las mejores practicas con el objetivo de realizar un proceso de
comparacion e identificar, adaptar e implementar estrategias en pro de una mejora
continua.

Este proceso obliga a probar de manera constante las acciones internas contra
estandares externos de las practicas del sector de la publicidad en Cali, donde
actualmente existen muchas empresas que pueden ser un punto de referencia para
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS, pero para realizar el proceso de
referenciacion se seleccionaron las siguientes tres empresas:

5.1Presentacién de los Competidores
5.1.1 Johnny Publicidad

Datos Basicos

Nombre: Johnny Publicidad

SEDE GUAYAQUIL

Direccion: Calle 15 No. 22-29

Teléfono: 881 2929

SEDE SAN NICOLAS

Direccion: Carrera 4 No. 20-61
Teléfono: 485 0114

Pagina web: www.johnnypublicidad.com

Johnny Publicidad es una empresa que lleva en el mercado de la publicidad impresa
desde el afio 1996, cuentan con dos sedes en la ciudad de Cali, una en el barrio
Guayaquil y la otra en San Nicolas, y con vehiculos de transporte para instalacion.

También tienen maquinas de impresion de alta resolucién con calidad fotografica y
tintas ecoldgicas, maquinas de gran formato, Impresién sobre materiales rigidos,
plotter de corte, también utilizan materiales como; Lonas Transllcidas, Lonas
Banner, Vinilos Adhesivos y suministros como; Tintas HP, Roland, Tech INK, que
les brinda la posibilidad de garantizar durabilidad en ambientes exteriores.

La empresa ofrece un portafolio enfocado en la impresion digital en gran formato,
avisos luminosos y en acrilico, vallas, impresion sobre rigidos como vidrio, madera,
carton, acrilico, metal, etc., decoracion de vehiculos, corte en plotter, calcomanias,
rompetraficos, backing, pendones, papeleria en general.

La misién de la compafia es; proveer servicios de Impresion de excelente calidad
afiadiendo valor agregado con nuestros clientes, contribuyendo a elevar su imagen,
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regidos por claros principios éticos con responsabilidad hacia nuestros empleados
y clientes, brindando soluciones integrales, con excelencia y a un precio justo.

La vision es; aspiramos a convertirnos en la empresa lider en la impresion digital en
gran formato en el suroccidente colombiano, suministrando productos de calidad
adoptando una politica enfocada a nivel empresarial primordialmente pero sin
abandonar al pequefio consumidor, contando con toda una diversificada gama de
servicios en publicidad siendo reconocidos por la seriedad y excelencia de nuestro
trabajo.

5.1.2 Avisos VALFLEX Impresién Digital

Datos Bésicos:

Nombre: Avisos VALFLEX Impresion Digital
Direccion: Calle 20 # 4-60

Teléfono: 8890606

Pagina web: www.avisosvalflex.com

Esta compairiia se encuentra ubicada en la ciudad de Cali en San Nicolas y tiene
como objetivo primordial brindar a su selecto grupo de clientes la calidad, la
efectividad y los mejores tiempos de entrega. EI compromiso con las necesidades
de sus clientes, con quienes se involucran en un concepto integral de asesoria y
retroalimentacion, lo que los convierte en la mejor opcién del mercado.

El portafolio que brinda Valflex son; impresion digital, decoracién de vehiculos,
vallas, avisos luminosos, acrilico, impresion laser, departamento de disefio,
decoracién comercial, corte y grabado laser, iluminaciones led y sefializacion.

5.1.3 Design Line Imagen & Comunicacion

Datos Basicos:

Nombre: Design Line Imagen & Comunicacion
Direccion: Calle 66 1-129

Teléfono: 3146442790

Péagina web: www.designeline.com

Esta compafiia esta ubicada en la ciudad de Cali, tiene como slogan “Damos una
buena imagen”, su portafolio esté dividido en cinco segmentos que son; identidad
corporativa, disefo editorial, disefio web, fotografia y publicidad, siendo el tltimo el
gue representa una competencia directa para la empresa de estudio.

Actualmente tienen cobertura en varios paises como Colombia, Venezuela, U.S.A,

India y Espafia, en Colombia brindan sus servicios de publicidad a las empresas,
Seguros Pamplona y Victoria S.A. Servicios Empresariales Integrales.
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Su portafolio de publicidad es presentado de la siguiente manera; Hacemos disefio
grafico de gran formato para resaltar su negocio, producto, servicio o decorar su
establecimiento. Trabajamos con las mejores compafiias de impresion e instalacion
para asegurar la calidad a nuestros clientes. También le asesoramos en la
busqueda de material promocional, material POP, (llaveros, termos, lapiceros,
tazas, mugs, etc.) para que aproveche al maximo su dinero.

5.2 Factores Claves de Exito

Se han seleccionado ocho factores claves del éxito para el sector al que pertenece
SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS, los cuales seran descriptos a
continuacion, destacando la importancia que tienen para el desempefio
organizacional.

5.2.1 Desarrollo e Innovacion: Las empresas de publicidad necesitan innovar para
ser competitivas en el mercado, desarrollando al maximo el concepto de creatividad,
dado que su labor estd en la generacion de nuevas ideas o conceptos que
produzcan soluciones originales, este trabajo recae principalmente en el rol del
disefiador grafico, sin que los demas roles de la empresa queden excluidos, por el
contrario todos los conocimientos se deben integrar para crear productos y servicios
innovadores.

La importancia de este factor clave surge de la necesidad de las empresas de ser
competitivas en el mercado actual donde hay una amplia y competitiva oferta, por
lo tanto es necesario que las empresas estén a la vanguardia utilizando
herramientas diferentes que ayuden a ofrecer mejores productos o servicios y por
lo tanto poder posicionarse fuertemente en el mercado.

5.2.2 Calidad del producto: Los productos y servicios desarrollados por el sector
tienen la flexibilidad de ser producidos con variados tipos de insumos, que
aparentemente suplen la necesidad del cliente, pero tienen una alta variacion en
términos de Calidad, por lo tanto para ofrecer un producto o servicio de calidad es
muy importante asegurarse de comprender la necesidad del cliente, de este modo
se puede ofrecer el producto o servicio que satisfaga esa necesidad, en el menor
tiempo y al menor costo posible.

La calidad es fundamental para que los productos o servicios tengan aceptacion y
éxito en el mercado, este se alcanza a través de un proceso de mejora continua y
la busqueda de la satisfaccion de los clientes, que finalmente se convierte en una
ventaja competitiva para la empresa, generando muchos beneficios, como la
reduccion de costos, presencia y permanencia en el mercado, reconocimiento de la
marca, entre otros.

5.2.3 Cumplimiento en la Entrega: Este es un problema que afecta las empresas
del sector, ya que el brindar poca importancia a la puntualidad en la entrega de los
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productos o servicios acordados con el cliente, trae consigo el perder toda la
confianza y el trabajo ya realizado en la relacién con el cliente.

Un cliente al que se le incumple, es por lo general un cliente que se pierde ya que
la empresa se encuentra en un mercado muy competitivo, ademas este cliente
insatisfecho se encargar4d de recomendar negativamente a la empresa, de
perjudicar su imagen, lo que supone la pérdida de varios clientes potenciales.

Es muy importante entender el impacto de este factor clave del éxito, ya que las
empresas de este sector trabajan a través de la fidelizacion de los clientes, lo que
genera que el cliente promocione gratuitamente la empresa por el buen servicio que
esta presta, obteniendo asi aumentar la participacion en el mercado.

5.2.4 Portafolio de Productos: El alcance de las empresas de publicidad es muy
amplio, donde existe una gran variedad de productos y servicios, es por esto que
es importante contar con un amplio portafolio que brinde una solucién integral al
cliente en pro de la satisfaccion de sus necesidades.

Su importancia esta en ofrecer a los clientes una solucion integral, esto quiere decir
la respuesta global o total a su necesidad, de tal forma que el cliente no tenga que
buscar satisfacer su necesidad a través de variadas ofertas en el mercado o peor
aun acudir a otra empresa que si le brinden la respuesta completa a su necesidad.

5.2.5 Servicio al Cliente: El servicio al cliente es un factor clave del éxito para las
empresas de publicidad, este proceso es generado en la gestion que realiza cada
persona que trabaja en la organizacion y que tiene la oportunidad de estar en
contacto con los clientes y generar en ellos algun nivel de satisfaccion.

Es importante capacitar a todos los empleados dentro de una cultura de la atencién,
ya que esta es una herramienta muy poderosa y menos costosa que permite marcar
la diferencia. El servicio al cliente no es solo atender un reclamo o cambiar un
articulo que ha resultado defectuoso, este debe ir mas alla, es descubrir lo que un
cliente valora de una marca o servicio.

Finalmente es muy importante comprender que un buen servicio al cliente puede
llegar a ser un elemento promocional para las ventas tan poderoso como los
descuentos, la publicidad o la venta personal, y que atraer un nuevo cliente es
mucho mas caro que mantener uno existente.

5.2.6 Precio Competitivo: El fijar un precio competitivo es una ardua labor que
consiste en tener en cuenta todas las variables controlables y no controlables que
inciden en este proceso, teniendo en cuenta que variables como; la tecnologia,
costos de produccion, insumos, mano de obra, salarios, calidad, entre otras, afectan
directamente el precio y el margen de utilidad de la empresa
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El establecer una estrategia competitiva de precios es una técnica que las empresas
utilizan para atraer a los clientes y lograr que compren sus productos en lugar de la
competencia, incentivando a los clientes a preferir los productos y servicios
ofrecidos por la empresa y convirtiéndolo en un factor decisivo para la compra.

La importancia de este proceso estd en que se tiene que suministrar al cliente un
producto o servicio, a un precio que sea aceptable para su mercado, si esto no se
hace, no habra la demanda requerida por la empresa y por ende se estara perdiendo
competitividad en el mercado.

5.2.7 Optimizacion de Costos: En los mercados actuales los clientes y
consumidores exigen una mejor calidad a un menor precio y una entrega puntual,
lo cual puede también formularse como una mas alta relacion satisfaccion (calidad
+ servicio) / precio.

La globalizacién y un mercado altamente competitivo ha generado que las empresas
creen estrategias que logren y mantengan una competitividad basada en la
satisfaccion del cliente, ademas se logre tener clientes dispuestos a pagar el precio
de los productos y servicios ofrecidos.

Por lo tanto la labor de optimizacion de costos deber ser realizada de manera global,
incluyendo todas las areas que participan en la empresa, con el objetivo de analizar
de forma conjunta el impacto que tienen las cuentas de gastos y costos, su proceso
de administracion, y la eficiencia y eficacia con las que son tomadas las respectivas
decisiones.

La importancia de este factor clave esta en que al optimizar los costos, se busca
aumentar la rentabilidad de la empresa y maximizar el valor entregado a los clientes,
consiguiendo una ventaja competitiva en el mercado.

5.2.8 Tecnologia de Produccion: En la actualidad existen muchas tecnologias de
alta importancia en la empresa que se han desarrollado en los Ultimos afios: nuevas
herramientas de produccion, nuevas herramientas de gestion, nuevas herramientas
de formacion, nuevos programas informaticos, nuevo hardware, nuevos aparatos
de trabajo, nuevas herramientas de comunicacion (internet, email, redes sociales),
entre otros.

La implementacion en tecnologia en las empresas, se ha convertido en una
necesidad fundamental que permite estar a la vanguardia de los nuevos tiempos,
con procesos competitivos tanto en el mercado nacional como internacional,
reduciendo las barreras para realizar negocios, incrementando los ingresos, y
mejorando la productividad.
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La inversion en tecnologia debe ser acorde a las necesidades de la empresa y sus
proyecciones de crecimiento, ademas se debe lograr un proceso de adaptacién de
nuevas tecnologias antes de reemplazar cualquier otra implementada.

La importancia de la tecnologia en las empresas esta en identificarlo como un factor
clave para lograr mejoras, facilitar los procesos, generar innovacién, reducir la
ventaja de la competencia y lograr obtener una ventaja competitiva a la empresa.

5.3 Matriz del Perfil Competitivo

Para la elaboracion de la matriz del perfil competitivo se parte de los ocho factores
claves del éxito seleccionados, estableciendo un peso a cada factor de acuerdo a
Su importancia relativa en relacion con los demas, posteriormente se le asigna una
calificacién a cada una de las empresas objeto de estudio, calculando también el
valor sopesado para cada factor, el anterior proceso se visualiza en la Tabla 12.
Matriz del Perfil Competitivo — MPC.

Tabla 12. Matriz del Perfil Competitivo - MPC

Skla Avisos Design Line
FACTORES Publicidad y Pjglri]gig);d I\r/nAI_rEI;iIf’))ri Imagen &
CLAVES Peso Disefio SAS [E)I ital Comunicacion
DEL EXITO g
Valor valor Valor Valor Valor valor Valor Valor
sopesado sopesado sopesado sopesado
Desarrolloe | 1500 1015 3 | 045 | 3 | 045 | 3 | 045 | 3 0,45
Innovacion
Calidad del | 50, 1015 3 | 045 | 4 | 06 | 4| 06 | 4 | 06
Producto
cumplimiento | 4q0, 1010 3 | 03 | 4| 04 | 4| 04 | 4| 04
en Entrega
Portafolio de 15% |0.15| 2 0,3 3 0,45 3 0,45 4 0,6
Productos
Servicio al 10% |0.10| 3 0,3 4 0,4 3 0,3 3 0,3
cliente
Precio 10% |0.10| 3 0,3 4 0,4 3 0,3 4 0,4
Competitivo
opumizacion | 150, 1015/ 2 | 03 | 4 | 06 | 3| 045 | 3 | 045
de Costos
Tecnologle}fie 10% |0.10| 2 0,2 4 0,4 3 0,3 3 0,3
la Produccion
Total 100% | 1.00 2,60 3,7 3,25 3,50

Fuente: Creacion propia
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5.4 Radares de comparacion

En la Figura 15. Radar de valor Skla Publicidad y Disefio SAS y la Figura 16. Radar
de valor sopesado Skla Publicidad y Disefio SAS, se visualiza que la empresa Skla
Publicidad y Disefio SAS muestra un buen desempefio en Desarrollo e Innovacién
siguiéndole Calidad del Producto y los demas factores muestran un bajo desempefio

Figura 15. Radar de valor Skla Publicidad y Disefio SAS

RADAR DE VALOR
FACTORE$ CLAVES Publ?cl:(ilt?ad y
DEL EXITO Disefio SAS
Desarrollo e Innovacion 3
Calidad del Producto 3
Cumplimiento en Entrega 3
Portafolio de Productos 2
Senvicio al cliente 3
Precio Competitivo 3
Optimizacion de Costos 2
Tecnologia de Produccion 2

RADAR DE VALOR
Skla Publicidad y Diseio SAS

Desarrollo e
Innovacién

Tecnologia de
Produccion

Calidad del
Producto

Optimizacion de Cumplimiento

Costos en Entrega
Precio Portafolio de
Competitivo Productos
Servicio al
cliente

Fuente: El autor

Figura 16. Radar de valor sopesado Skla Publicidad y Disefio SAS

RADAR DE VALOR SOPESADO

FACTORE$ CLAVES Publ?glgad y

DEL EXITO Disefio SAS
Desarrollo e Innovacion 0,45
Calidad del Producto 0,45
Cumplimiento en Entrega 0,3
Portafolio de Productos 0,3
Senicio al cliente 0,3
Precio Competitivo 0,3
Optimizacion de Costos 0,3
Tecnologia de Produccion 0,2

RADA DE VALOR SOPESADO
Skla Publicidad y Disefio SAS

Desarrollo e
Innovacién
0,5

Tecnologia de 0,4
Produccion 0,3

0

Calidad del
Producto

Optimizacion de Cumplimiento

Costos en Entrega
Precio Portafolio de
Competitivo Productos
Servicio al
cliente

Fuente: El autor
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En la Figura 17. Radar de valor Johnny Publicidad y la Figura 18. Radar de valor
sopesado Johnny Publicidad, se visualiza que la empresa Johnny Publicidad
muestra un excelente desempefio en Calidad del Producto y Optimizacion de
costos, y un buen desempefio en portafolio de productos y Desarrollo e Innovacion,
los demas factores muestran desempefo aceptable.

Figura 17. Radar de valor Johnny Publicidad

RADAR DE VALOR RADAR DE VALOR
FACTORES CLAVES Johnny Johnny Publicidad
DEL EXITO Publicidad

— Desarrollo e
Desarrollo e Innovacion 3 Inlrfovacién
Calidad del Producto 4 Tecnologia de Calidad del

— Produccion Producto

Cumplimiento en Entrega 4
Portafolio de Productos 3 Optimizacién de Cumplimiento
Senicio al cliente 4 Costos en Entrega
Precio Competitivo 4 Precio Portafolio de
Optimizacion de Costos 4 Competitivo Productos
Tecnologia de Produccion 4 Servicio al

cliente

Fuente: El autor

Figura 18. Radar de valor sopesado Johnny Publicidad

RADA DE VALOR SOPESADO RADA DE VALOR SOPESADO
FACTORES CLAVES Johnny Johnny Publicidad
DEL EXITO Publicidad Desarrollo e
Desarrollo e Innovacién 0,45 (')fjgovacién
Calidad del Producto 0,6 T‘,i??,ﬁ[j’cgé%ﬁe 0, C;lrlgiggcfigl

Cumplimiento en Entrega 0,4

Portafolio de Productos 0,45 Optimizacion de Cumplimiento
Senicio al cliente 0,4 Costos en Entrega
Precio Competitivo 0.4 Precio Portafolio de
Optimizacion de Costos 0,6 Competitivo Productos
Tecnologia de Produccion 0,4 Servicio al

cliente

Fuente: El autor

En la Figura 19. Radar de valor Avisos VALFLEX Impresion Digital y la Figura 20.
Radar de valor sopesado Avisos VALFLEX Impresion Digital, se visualiza que la
empresa Avisos VALFLEX Impresion Digital tiene un excelente desempefio en
Calidad del Producto y un buen desempefio en Desarrollo e Innovacion, Portafolio
de Productos y Optimizacién de Costos, mientras los demas factores muestran
pobre desempefio.
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Figura 19. Radar de valor Avisos VALFLEX Impresion Digital

RADAR DE VALOR
Avisos VALFLEX Impresion Digital

Avisos
FACTORES CLAVES VALFLEX Desarrolio e
DEL EXITO Impresién Inpovacion
Digital Tecnologia de Calidad del
Desarrollo e Innovacion 3 Produccion Producto
Calidad del Producto 4
Cumplimiento en Entrega 4 Optimizacion de Cumplimiento en
Portafolio de Productos 3 Costos Entrega
Senvicio al cliente 3
Precio Competitivo 3 Precio Portafolio de
Optimizacion de Costos 3 Competitivo Productos
Tecnologia de Produccion 3 Servicio al
cliente
Fuente: El autor
Figura 20. Radar de valor sopesado Avisos VALFLEX Impresion Digital
RADA DE VALOR SOPESADO RADA DE VALOR SOPESADO
AVISOS Avisos VALFLEX Impresion Digital
FACTORES CLAVES VALFLEX Desarrollo e
DEL EXITO Impresion (')rjgovacién
Digital Tecnologia de 0,5 Calidad del
Desarrollo e Innovacién 0,45 Produccion 8:4 Producto
Calidad del Producto 0,6
Cumplimiento en Entrega 0.4 Optimizacién de Cumplimiento
Portafolio de Productos 0,45 Costos en Entrega
Senvcio al cliente 0,3
Precio Competitivo 0,3 Precio Portafolio de
Optimizacion de Costos 0,45 Competitivo Productos
Tecnologia de Produccion 0,3 Servicio al
cliente

Fuente: El autor

En la Figura 21. Radar de valor Design Line Imagen & Comunicacion y la Figura 22.

Radar de valor sopesado Design Line Imagen & Comunicacion, se visualiza que la

empresa Design Line Imagen & Comunicacion muestra un excelente desempefio
en Calidad del Producto, Portafolio de Productos y un buen desempefio en
Desarrollo e Innovacion y Optimizacion de Costos, mientras los demas factores

muestran un desempefio aceptable.
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Figura 21. Radar de valor Design Line Imagen & Comunicacion

RADAR DE VALOR RADAR DE VALOR
: " Design Line Imagen & Comunicacion
FACTORES CLAVES Dl‘:fg”eﬁ'ge J . J "
= esarrolio e
DEL EXITO Comunicacion Innovacion

Desarrollo e Innovacién 4 Tecnologia de
Calidad del Producto Produccion
Cumplimiento en Entrega
Portafolio de Productos

Calidad del
Producto

Optimizacion de Cumplimiento en

4

4

4 Costos Entrega
Senvicio al cliente 4
Precio Competitivo 3 Precio Portafolio de
Optimizacion de Costos 4 Competitivo Productos
Tecnologia de Produccion 4 Servicio al

cliente

Fuente: El autor

Figura 22. Radar de valor sopesado Design Line Imagen & Comunicacion

RADA DE VALOR SOPESADO RADA DE VALOR SOPESADO
Design Line Design Line Imagen & Comunicacion
FACTORE? CLAVES Imagen & Desarrollo e
DEL EXITO Comunicacion {povacion
Desarrollo e Innovacién 0,45 Tecnologiade 0,5 Calidad del
Calidad del Producto 0,6 Produceion 8'4 Producto
Cumplimiento en Entrega 0,4 o o
Portafolio de Productos 0,6 Opmgé:ggn o Cgrr1n grlwrt?elzegrgo
Senicio al cliente 0,3
Precio Competitivo 0,4 Precio Portafolio de
Optimizacién de Costos 0,45 Competitivo Productos
Tecnologia de Produccién 0,3 Servicio al
cliente

Fuente: El autor

Finalmente se consolidan los resultados en la Figura 23. Comparacién radares de
valor y la Figura 24. Comparacion radares de valor sopesado, visualizando las
diferencias o brechas que existen entre el estado actual y el estado ideal de cada
factor, y su comportamiento en las empresas seleccionadas para realizar el analisis.
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Figura 23. Comparacion radares de valor

Comparacionradaresde valor
Desarrollo e Innovacion

Calidad del Producto

Precio Competitivo Portafolio de Productos

Servicio al cliente

e Skla Publicidad y Disefio SAS Johnny Publicidad

Avisos VALFLEX Impresion Digital

4
Tecnologia de Produccion
1
Optimizacién de Costos 0 Cumplimiento en Entrega
\//

Design Line Imagen & Comunicacién

FACTORES CLAVES | Skia Publicidad Johnny  |AVISCSVALFLEX| Design Line
DEL EXITO y Disefio SAS |  Publicidad Impresion Imagen &
Digital Comunicacion

Desarrollo e Innovacion 3 3 3 3
Calidad del Producto 3 4 4 4
Cumplimiento en Entrega 3 4 4 4
Portafolio de Productos 2 3 3 4
Senicio al cliente 3 4 3 3
Precio Competitivo 3 4 3 4
Optimizacién de Costos 2 4 3 3
Tecnologia de Produccion 2 4 3 3

Fuente: El autor

Figura 24. Comparacion radares de valor sopesado

Comparaciénradaresdevalor sopesado

Desarrollo e Innovacion
0,5
0,4
0,3
0,2
0,1
Optimizacién de Costos 0

Tecnologia de Produccién Calidad del Producto

-

Precio Competitivo Portafolio de Productos

Servicio al cliente

M Skla Publicidad y Disefio SAS M Johnny Publicidad

M Avisos VALFLEX Impresion Digital Design Line Imagen & Comunicacion

Cumplimiento en Entrega

FACTORES CLAVES | Skia Publicidad Johnny  |AVISOSVALFLEX| Design Line
DEL EXITO y Disefio SAS | Publicidad Impresion Imagen &
Digital Comunicacion

Desarrollo e Innovacion 0,45 0,45 0,45 0,45
Calidad del Producto 0,45 0,6 0,6 0,6
Cumplimiento en Entrega 0,3 0,4 0,4 0,4
Portafolio de Productos 0,3 0,45 0,45 0,6
Senicio al cliente 0,3 0,4 0,3 0,3
Precio Competitivo 0,3 0,4 0,3 0,4
Optimizacién de Costos 0,3 0,6 0,45 0,45
Tecnologia de Produccion 0,2 0,4 0,3 0,3

Fuente: El autor
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5.5 Resultados del Perfil Competitivo

De la Matriz de Perfil Competitivo y de los radares, se puede interpretar que todas
las organizaciones no estan en igualdad de condiciones, el mayor valor sopesado
lo obtuvo la empresa Johnny Publicidad con una calificacion de 3.7, siendo el lider
del sector estudiado, le sigue en desempefio Design Line Imagen & Comunicacion,
con un valor sopesado de 3.5, la empresa Avisos VALFLEX Impresion Digital con
una calificacion de 3.25 alejandose de la lider, finalmente la empresa Skla
Publicidad Exterior y Disefio SAS, obtiene un valor sopesado de 2.6, lo cual muestra
un bajo desemperio frente a las demas empresas.

De igual manera se puede identificar a los competidores con mayor fuerza en
algunos de los factores clave de éxito, mostrando asi la posicion estratégica de las
organizaciones en estudio, lo cual permite identificar cuéles son los puntos débiles
gue tiene la organizacion para poder plantear estrategias de mejoramiento.

De acuerdo con lo anterior y teniendo en cuenta los resultados que obtuvo Skla
Publicidad Exterior y Disefio SAS, se recomienda que la empresa trabaje en la
diversificacion de su portafolio de productos, realice una revision interna de sus
areas de trabajo que tienen impacto en el logro de la optimizacién de costos, como
lo son; compras y produccion, de tal manera que se implementen politicas y
estrategias dirigidas a mejorar el desempefio de la empresa en este factor clave del
éxito, y finalmente es importante la inclusiéon de tecnologias de produccién en la
empresa.

Con lo anterior se busca mejorar los puntos mas débiles en la actualidad de la
empresa, pero posteriormente a este trabajo se debe implementar politicas y
estrategias que apunten a una mejora global de su desempefio, ya que se encuentra
en un status promedio, donde no marca diferencia en el mercado y que le genera
muchos retos para ganar posicionamiento sobre sus competidores.
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6. ANALISIS SITUACIONAL INTERNO
6.1 Diagndstico del Proceso Administrativo

6.1.1 Planeacion: La empresa tiene definido la mision y vision, y esta comunicada
de manera formal a todas las personas de la empresa, y a las externas a través de
la publicacién en su pagina web, mientras que los objetivos, metas y estrategias, no
estan de manera explicita, pero si han sido compartidas de manera verbal con todo
el equipo de trabajo de la empresa y se evidencian en la forma de proceder de la
empresa, ya que todas sus acciones han estado dirigidas al cumplimiento de ellas.

Las funciones, procesos de trabajo o actividades consideradas como vitales o
claves en el desempefio de la empresa son las ventas y el proceso productivo,
ambas areas son responsables de desarrollar los factores claves del éxito de la
empresa.

Los planes han sido elaborados por el Gerente General, con la participacion del Jefe
de Produccién y la Contadora, a un horizonte de tiempo de 2 afios, con adaptacion
periodica segun los cambios del mercado.

El proceso de planeacién se da primero visionando un objetivo, después realizan un
andlisis de la situacion actual, se evallan posibles caminos para alcanzarlo, y
finalmente se procede a seleccionar la mejor opcion e iniciar la implementacion el
camino escogido.

Las areas que componen la empresa son gerencia, ventas, disefio y produccion, el
proceso de planeacién para todas las areas siguen el mismo procedimiento general,
con la diferencia de que existen algunos procesos internos un poco MAas
formalizados, como el plan de ventas o el plan de produccion.

6.1.2 Organizacion: Los departamentos de la empresa se han definido segun las
principales actividades que se desarrollan, todas dirigidas al cumplimiento global de
las metas de la empresa, por tratarse de una pyme las areas deben tener un alto
nivel de interrelacién, cada una cumple multiples funciones que vinculan a todas
las demas areas en cualquier parte del proceso.

La empresa tiene definido un organigrama vertical donde cada puesto esta
subordinado a otro y se representa por niveles ligados con lineas que representan
la comunicacion, la responsabilidad y autoridad de cada nivel.

Las areas que se encuentran definidas en el organigrama son; gerencia, ventas,
disefio y produccion, estas son conformadas por los siguientes cargos; el gerente
teniendo como subordinados directos, la secretaria de gerencia y todos los cargos
medios, que son; vendedor, jefe de disefio y jefe de produccion, las jefaturas tienen
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como subordinados, el auxiliar de disefio, el ayudante de produccion y los
contratistas respectivamente.

Las areas se relacionan en el siguiente proceso, el gerente general da el
direccionamiento estratégico de la empresa, el vendedor establece la relacién con
los clientes consiguiendo la venta de los productos y servicios de la empresa,
entrega el requerimiento al area de disefio quien estructura la requisicion del cliente,
y finalmente es entregado a produccion para que procese el requerimiento y lo
convierta en producto final.

La concepcion de organizacion en la empresa se funda teniendo como principio
bésico que es necesario organizar la empresa para operar eficazmente y se debe
disponer adecuadamente de los recursos para el logro de sus propésitos, por lo cual
han disefiado una estructura en la que establecen de manera oficial las actividades
gue se llevan a cabo y los responsables de cada una de ellas, lo anterior en busca
de lograr cohesion entre los miembros y los recursos de tal manera que funcionen
armonicamente como un todo y no como partes separadas, asi han tenido en cuenta
criterios como claridad, economia, visibn de conjunto, facilidad en las
comunicaciones, definicion de procesos decisorios, estabilidad y adaptabilidad.

Las funciones principales de cada unidad de la empresa son las siguientes;
Gerencia:

» Planear y desarrollar metas, objetivos y estrategias a corto y largo plazo y
desplegarlas al equipo de trabajo.

= Establecer, supervisas, coordinar y controlar los objetivos estratégicos, recursos
y presupuestos a alcanzar por cada area de la empresa.

» Administrar los recursos econdmicos de la empresa.
» Atender la relacion comercial con los clientes especiales.
= Establecer los planes de desarrollo de la empresa.

= Conocer el mercado y tomar las medidas necesarias para que la empresa
funcione con éxito.

= Conseguir y conservar un grupo humano de trabajo cuyas caracteristicas vayan
de acuerdo con los objetivos de la empresa.

» Planear y conceptualizar el precio, promocion y estrategia de marketing de la
empresa
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Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de
las diferentes areas.

Ventas:

Desarrollar estrategias, objetivos y planes de ventas
Andlisis e investigacion de mercados

Dar seguimiento y control continuo a las actividades de ventas.
Establecer precios

Brindar servicio al cliente en pro de asegurar su satisfaccion

Planear y ejecutar la publicidad y promocién de venta

Disefio:

Disefiar el producto o servicio tomando en cuenta todas las especificaciones
requeridas por los clientes

Realizar, estructurar e implementar la creatividad e innovacion en los disefios
realizados por la empresa.

Promover el disefio como factor estratégico para la mejorar la competitividad de
la empresa.

Entregar el insumo que contiene, medidas, material, tiempo de entrega, colores,
tipografia, entre otros, para que produccién pueda proceder a desarrollar el
producto ofrecido al cliente.

Produccion:

Realizar el disefio y la distribucién fisica pertinente de las instalaciones de
produccién.

Responsable del adecuado control, cuidado y mantenimiento de la maquinaria y
equipo de produccion.

Realizar del estudio de mercado concerniente a métodos, técnicas,
procedimientos y maquinaria de punta.

Realizar el abastecimiento de materiales, administracién de inventarios, stocks
minimos y maximos de materiales en almacén, y verificacion de que las compras
se realicen sean las mas apropiadas.
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» Garantizar que todas las caracteristicas del producto y/o servicio cumplan con
los estandares de calidad requeridos y por lo tanto satisfagan las expectativas
del cliente.

» Ejecutar el proceso de transformacion necesario para la obtencion de un bien o
servicio.

La contribucién de las areas de la empresa se evidencian en el logro de sus
funciones, que finalmente se convierten en el logro de los objetivos de la empresa
en general, por lo tanto la gerencia contribuye con el desarrollo de una estrategia
general y especifica que permite el mejor desempefio de todas las areas de la
empresa, ventas generando el posicionamiento de la empresa en el mercado y los
ingresos requeridos para el sostenimiento econémico de la empresa, disefio provee
una ventaja competitiva a través de la innovacién y creatividad, y produccion brinda
el mas adecuado proceso de transformacion del bien o servicio que satisface las
necesidades del cliente, teniendo cada una de las areas la estructura y el tamafio
para responder a la contribucion requerida por la empresa.

Las areas tienen unas relaciones minimas en cuanto al proceso que se desarrolla
en la empresa, produccion demanda del area de disefio los lineamientos para
ejecutar su funcion, el area de disefio demanda del area de ventas los
requerimientos de los clientes para ofrecer las propuestas que satisfagan las
necesidades de los clientes, ventas demanda de la gerencia los lineamientos
estratégicos para persuadir el mercado y realizar las ventas de la empresa.

La empresa no cuenta con la descripcion formal de los objetivos, funciones,
responsabilidades y perfil de cada cargo, ni las relaciones con los demés cargos,
por lo tanto no se encuentra divulgada al personal, tampoco cuenta con asesores
externos, solo con los servicios del contador que es externo a la empresa.

Tienen conformado de manera informal un comité, que lo compone, el jefe de
produccion, la secretaria de gerencia, y el gerente general, los cuales se relnen a
realizar un seguimiento semanal al desempefio de todas las areas de la empresa.

No esta claramente establecido el flujo de informaciéon y comunicacién, y tampoco
tienen definido la informacién minima indispensable entre los diferentes cargos y
unidades de la organizacion.

Si tienen definido los niveles donde se toman decisiones, todas la decisiones que
son no programables y que tienen un impacto mediano y alto en el corto, mediano
y largo plazo de la empresa, son tomadas por el gerente general, mientras que las
decisiones programables, de rutina y bajo impacto, pueden ser tomadas tanto como
por el gerente general como por los mandos medios, vendedor, jefe de disefio y jefe
de produccién, los niveles operativos se limitan cumplir érdenes definidas por su
jefe inmediato.
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La estructura actual de la empresa es flexible y adecuada para la ejecucion de los
planes de la empresa, contribuyendo al logro de los objetivos y los requerimientos
para la implementacién de las estrategias que se han adoptado.

6.1.3 Direccion: El estilo de direccion de la empresa es participativo-democratico,
porque el Gerente General es quien toma la ultima decision pero invita a otros
miembros del equipo a contribuir con el proceso de toma de decisiones, generando
asi un buen clima laboral, aumentando la satisfaccion por el trabajo y ayudando a
desarrollar habilidades en el equipo de trabajo.

La gerencia delega actividades rutinarias y programadas a su equipo de trabajo,
para que haya buen desarrollo y autonomia en las areas, sin tener un alto nivel de
dependencia de la gerencia.

La gerencia propicia un buen clima de trabajo con su ejemplo y promueve el
desarrollo de valores entre el personal de la organizacion, ademas el personal es
motivado por el liderazgo carismético y la participacion democrética que tienen, por
un lado tienen un lider que inspira entusiasmo y energia, y por otro lado con la
democracia brindada, los miembros sienten control de su propio destino y asi se
motivan a trabajar duro, mas que por una recompensa econdmica, obteniendo
mejores resultados.

La gerencia ante situaciones complejas y de decisiones no programadas o de mayor
importancia, realiza un analisis lo mas completo posible, incluyendo su experticia en
los temas y apoyandose en la opinién de su equipo de trabajo, paratomar la decisién
mas adecuada.

La relacion del equipo directivo y el propietario de la empresa funcionan como una
unidad, dado que la empresa es familiar y los directivos son parte del grupo familiar,
esto genera que el equipo de trabajo tenga motivaciones mas arraigadas y fuertes
para realizar un trabajo en conjunto que beneficien el interés general que los une
por encima de los particulares.

Cada uno de los integrantes de la familia que también son integrantes de la empresa
se encuentran a la altura para las responsabilidades y funciones que tienen a cargo,
permitiendo diferenciar facilmente cada uno de los roles, el equipo familiar esta
conformado basicamente por 3 hermanos, los cuales manejan las siguientes
relaciones de poder, el hermano mayor, lider la iniciativa de crear la empresa con
experiencia y trayectoria en el desempefio de la labor del sector, es el gerente
general, el mas alto nivel de poder, el hermano que le sigue en edad, con
experiencia adquirida en la empresa, se desempefia como jefe de produccién y
pertenece al segundo nivel de poder siendo subordinado de su hermano mayor, y
la hermana menor, con una experiencia mas corta de igual forma adquirida en la
empresa, se desempefia como secretaria de gerencia y auxiliar de disefio, teniendo
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el nivel mas minimo de poder y su labor esta direccionada a ser un apoyo en los
procesos y decisiones de sus hermanos mayores.

La empresa actualmente no cuenta con ninguna politica o procedimiento formal para
la toma de decisiones, solamente se siguen de manera informal las practicas
mencionadas anteriormente.

En conclusién el estilo de liderazgo es eficaz porque la empresa ha demostrado la
capacidad de lograr las metas y objetivos propuestos.

6.1.4 Evaluacion y Control: La empresa no cuenta con un sistema de gestion de
control formal e integral, el Unico sistema utilizado son los informes contables, que
solamente muestran indicadores financieros tradicionales (ingresos, gastos, costos,
etc) , olvidando la importancia de los activos intangibles de una empresa (relaciones
con los clientes, habilidades y motivaciones de los empleados,...) como fuente
principal de ventaja competitiva.

Con base a la informacion contable el gerente realiza un seguimiento de manera
semanal al pasado con el objetivo de direccionarlo al futuro, en solo dos variables
de la compaifiia, las ventas y, los costos y gastos, el analisis de estas dos variables
es utilizado para generar planes de accién en ventas o en reduccion de costos y
gastos, que permitan a la empresa mantener en equilibrio, y comprender las causas
gue generaron las desviaciones con relacion a lo planificado y asi tomar acciones
preventivas y correctivas.

No se han establecido indicadores que le permitan medir los resultados de la gestion
global de la empresa, por lo tanto ellos han identificado una oportunidad de mejora
en este aspecto, ya que tienen la necesidad de medir las actividades de la compafia
en términos de su vision y estrategia, proporcionando al gerente una mirada global
del desempefio del negocio

Véase la consolidacion y calificacion de las variables identificadas en la Tabla 13.
Fortalezas y Debilidades del Proceso Administrativo.

Tabla 13. Fortalezas y Debilidades del Proceso Administrativo

Variables |F/ID|FM | Fm | DM | Dm
Planeacion
La empresa cuenta con Mision y Visién de manera formal y ha sido F X
comunicada al equipo de trabajo.
La empresa no tiene definido los objetivos, metas y estrategias de D X
manera formal.
La empresa realiza el proceso de planeacion de la compafiia y sus F X
areas de manera esquematica incluyendo todas las variables.
La empresa maneja de manera informal los planes establecidos D X
para todas las areas de la compaiiia.
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Organizacion
La empresa cuenta con las areas de trabajo claramente definidas. | F X
La empresa tiene definido un organigrama vertical donde se
identifican claramente las lineas de comunicacion, responsabilidad | F X
y autoridad de cada nivel.

La empresa no cuenta con la descripcion formal de los objetivos,
funciones, responsabilidades y perfil de cada cargo.

La empresa no tiene claramente establecido el flujo de informacién
y comunicacion, ni la informacién minima indispensable entre los | D X
diferentes cargos y unidades de la organizacion.

La estructura actual de la empresa es flexible y adecuada para la
ejecucion de los planes de la empresa.

La empresa tiene definido los niveles donde se toman decisiones,
teniendo en cuenta si son, programables, no programables, a | F X
corto, mediano o largo plazo y el impacto que generan.

Direccién

La empresa cuenta con un estilo de direccién participativo-
democrético, generando asi un buen clima laboral, aumentando la
satisfaccion por el trabajo y ayudando a desarrollar habilidades en
el equipo de trabajo.

La gerencia delega actividades rutinarias y programadas a su
equipo de trabajo, para que haya buen desarrollo y autonomiaen | F X
las areas, sin tener un alto nivel de dependencia de la gerencia
La relacion del equipo directivo y el propietario de la empresa
funcionan como una unidad, dado que la empresa es familiar y los | F X
directivos son parte del grupo familiar.

Los integrantes de la empresa se encuentran a la altura para las
responsabilidades y funciones que tienen a cargo, permitiendo | F X
diferenciar facilmente cada uno de los roles.

La empresa actualmente no cuenta con ninguna politica o

procedimiento formal para la toma de decisiones. D X
Evaluacién y Control

La empresa no cuenta con un sistema de gestion de control formal D X
e integral.

La empresa cuenta con un sistema contable, que arroja informes = X

financieros tradicionales.

Con base a la informacion contable el gerente realiza un
seguimiento de manera semanal al pasado con el objetivo de | F X
direccionarlo al futuro.

La empresa no ha establecido indicadores que le permitan medir
los resultados de la gestion global de la empresa

Fuente: Creacion propia

6.2 Andlisis de la gestién de las funciones de la empresa

6.2.1 Gestion y situacion contable y financiera: Para analizar la gestion y
situacion contable y financiera de la empresa, se han tomado los datos de los
estados financieros con cierre a los dos ultimos afos, detallados en la Tabla 15.
Indicadores Economicos Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS, con los cuales se
busca evidenciar y analizar la evolucién de la empresa en estos periodos.
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Tabla 14. Indicadores Economicos Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS

Largo Plazo

FACTOR INDICADOR SE OBTIENE ASI ANO 2013 ANO 2014
Margen Bruto Ventas Netas-Costo / 62% 2504
Ventas Netas
, Utilidad Neta Operativa o o
Margen Operacional / Ventas Netas 14% -5%
Margen Neto Utilidad Neta / Ventas 14% 50
Netas
Rentabjlldad de la Utilidad N'eta / Total 26% 79%
Inversion Activos
RENTA- . . Utilidad Neta +
BILIDAD $§glab"'dad de Capital Intereses P.L.P + | $36.092.672 | $16.225.925
Patrimonio
Rentabilidad Patrimonial Ut|I.|dad 'Neta/ 34% -20%
Patrimonio Neto
Utilidad Neta / #
Utilidad por Accién Acciones de N/A N/A
circulacién
Ren_tgblhdad de la D|V|de_ndo por Acc_|pn / N/A N/A
Accion Precio de la accion
Razén corriente AC“\./O come_nte / 502,62% 286,17%
Pasivo Corriente
Activo Corriente —
I I i 0, 0,
LIQUIDEZ Prueba Acida Inventarlo_s / Pasivo 502,62% 135,12%
Corriente
Activo Corriente —
Capital de Trabajo Neto Pasivo Corriente $16.513 $2.376
(Millones de $)
., Ventas Netas /
cl?;ri?fn de la Veces Cuentas por Cobrar 47 20
Dias 360 dias / # de veces 8 18
., Costos de
ACTIVIDAD E?/Larﬁ;::oie Veces Ventas/Inventarios N/A N/A
Dias 360 dias / # de veces
Rotacion de la Inversiéon Ventas Ne_tas /Total 1,86% 2,38%
Activos
R_c_)taC|on de Activos Ventas Netas / Activo 4.44% 2.38%
Fijos Fijo Neto
Nivel de endeudamiento Total PaS|_vo / Total 25% 57%
Activo
Utilidad Netas ante de
Cobertura de Intereses Imptos e Intereses / 12,72% 0%
ENDEUDA- Intereses
MIENTO Rela_lcmn_P.I.P. a Pasivo a I_argo_plazo / 0.17% 0.62%
patrimonio Patrimonio
Pasivo Largo Plazo /
Capitalizacion Total Patrimonio + Pasivo 0,14 0,38%

Nota: La empresa no cuenta actualmente con un control sobre los inventarios, por tal motivo no
hay datos para calcular el indicador de rotacién de inventarios

Fuente: Creacion propia
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Los resultados de los indicadores son:

La rentabilidad de las ventas es aceptable pero se espera recuperar el margen bruto
obtenido en el afio 2013 ya que las empresas del sector mantienen un nivel minimo
del 40%.

La rentabilidad de la inversidén o de los activos es satisfactoria ya que la empresa
ha tenido un aumento en este indicador, que evidencia la mejora en la utilizacion de
los activos para generar ganancias.

En relacion a la situacion de liquidez, se evidencia una situacién adecuada dado
que los resultados arrojados en los dos periodos son cifras positivas, pero cuando
se analiza la evolucion histérica, se evidencia un deterioro, por la disminucién
representativa de las cifras, por lo tanto se concluye que la empresa se encuentra
en una situacion de liquidez aceptable.

La rotacion de cartera de la empresa es satisfactoria, dado que las cifras evidencian
un eficiente manejo y se encuentran entre los rangos del mercado, permitiendo a la
empresa realizar un mejor aprovechamiento de sus recursos, sin inmovilizar una
importante parte de ellos por estar financiando a los clientes.

El comportamiento de los costos es satisfactorio, dado que en la actualidad son mas
altos los costos variables que los fijos, por la forma de trabajo de la empresa, en la
que existe baja produccioén en linea y estandarizada, y alta demanda de mano de
obra calificada.

La capacidad de autofinanciacion resultante de la empresa es suficiente para
sustentar la estructura financiera general pero no para los proyectos de inversion
que se proponen, sin embargo la situaciébn y comportamiento financiero de la
empresa es atractiva, para captar aportes de capital de los accionistas o crédito
externo.

En la actualidad tienen grandes planes de inversion y financiamiento pero no se han
ejecutado, porque aun estan el proceso de recuperacién de una crisis financiera
vivida recientemente, sin embargo se han planeado, ejecutando y controlando a
través de los informes contables, pequefios planes con el objetivo de aportar a este
proceso de recuperacion.

La gerencia tiene alto interés por la gestion financiera de la empresa, por lo cual

realiza el proceso de planeacién y control, esto en resultado de un aprendizaje
obtenido a través de una mala experiencia pasada generada por un mal manejo
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financiero, pero no cuentan con presupuestos de ingreso y de gastos, flujos de
fondos y previsiones de tesoreria formales.

La empresa practica regularmente un analisis financiero integral dirigido a conocer
su situacion financiera, con el objetivo de prepararse para un proceso de crecimiento
y desarrollo de la empresa, y la mayoria de las decisiones que se toman en la
empresa son basadas en el resultado de esta gestion

No cuentan con un sistema de costos operativos y administrativos eficiente, que
genere informacion en forma oportuna y este alineado al sistema de control de
gestion, tampoco estan aprovechando al maximo el crédito de los proveedores,
también los directivos le dan importancia a las relaciones con los bancos, pero no
han optimizado el uso de esta herramienta como apalancamiento financiero, y
finalmente los accionistas no estan en capacidad de hacer nuevos aportes.

La tecnologia utilizada para realizar la administracién financiera de la empresa es
adecuada a los requerimientos de los planes que se han propuesto, al igual que la
informacion contable es oportuna, confiable y es utilizada como herramienta para
tomar decisiones, pero podrian ser alin mas eficiente si se optimizara su uso actual.

Véase la consolidacion y calificacion de las variables identificadas en la Tabla 14.
Fortalezas y Debilidades en Gestidn y Situacion Contable y Financiera

Tabla 15. Fortalezas y Debilidades en Gestion y Situacion Contable y Financiera
Variables FID| FM | Fm | DM | Dm
La situacion y comportamiento financiero de la empresa es
aceptable de manera general y atractiva para captar aportes de | F X
capital de los accionistas o crédito externo.
La gerencia tiene alto interés por la gestion financiera de la
empresa, por lo cual realiza el proceso de planeacion y control.
La mayoria de las decisiones que se toman en la empresa son
basadas en el resultado de la gestion contable y financiera.
La empresa no cuenta con presupuestos de ingreso y de gastos,
flujos de fondos y previsiones de tesoreria formales.
La empresa practica regularmente un andlisis financiero integral
dirigido a conocer su situacion financiera, con el objetivo de
prepararse para un proceso de crecimiento y desarrollo de la
empresa
La empresa no cuenta con un sistema de costos operativos y
administrativos eficiente, que genere informacion en forma | D X
oportuna y este alineado al sistema de control de gestion
La empresa no utiliza Optimamente ningdn sistema de
apalancamiento financiero como; crédito de proveedores, créditos
bancarios, y ademas los accionistas no estan en capacidad de
hacer nuevos aportes.

Fuente: Creacion propia
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6.2.2 Gestion y Situacion Comercial

6.2.2.1 Mercados y Productos: Skla publicidad exterior y diseiio SAS atiende el
mercado local de la ciudad de Cali y su zona metropolitana, sus principales clientes
pertenecen al sector comercial y servicios, los clientes demandan los productos
ofrecidos porque tienen que suplir su necesidad de publicidad, motivada por generar
recordacion de marca, incentivar la intencion de compra, generar contacto con el
cliente, o mejorar la imagen de un producto o compafia, entre otras.

Los clientes han ido cambiando en la trayectoria de la empresa, dado que la
empresa es flexible y se dedica a atender el sector que méas este demandando su
portafolio, en la actualidad sus principales clientes son; peluquerias, spa, centros de
belleza y salud, y autoservicios, las ventas del dltimo afio han estado distribuidas en
porcentajes iguales entre este tipo de empresas y un pequefio porcentaje del 10%
a la atencion de otro tipo de empresas.

La estrategia de mercado utilizada por Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS, es
conocida como estrategia de crecimiento intensivo, y consisten en cultivar de
manera intensiva los mercados actuales de la compafiia, es utilizada porque aun no
han sido explotadas en su totalidad las oportunidades de producto-mercado,
entonces este trabajo es realizado a través de las siguientes estrategias:

Estrategia de penetracion: La empresa se enfoca en la mercadotecnia mas agresiva
de los productos ya existentes mediante ofertas de precio mas conveniente que el
de la competencia y actividades de publicidad, venta personal y promocion de
ventas, logrando generar ingresos y utilidades a través de la persuasion de clientes
potenciales y clientes actuales para que usen mas el producto, y atraccion de
clientes de la competencia.

Estrategia de desarrollo de mercado: Se han enfocado ampliar la atencion de otras
empresas que giran en torno a la industria de la belleza y son identificadas como
clientes potenciales, inicialmente solo estaban atendiendo peluquerias y en la
actualidad se tienen los spa y centros de belleza y salud.

Estrategia de desarrollo del producto: Se destacan por el vanguardismo en sus
productos, donde hacen la conversion de productos existentes en nuevos productos
para atraer a miembros de los mercados ya existentes, en la actualidad estan
trabajando en la elaboracion de fachadas para empresas, que incluyen la
combinacion de distintos servicios, como arquitectura, obra blanca y publicidad, con
el objetivo de brindar a sus clientes una solucion integral.

Se destacan por tener un portafolio de productos amplio, sus productos lideres son
los avisos luminosos y las letras individuales, los cuales han tenido una tendencia
de crecimiento del 50%, sin embargo esta ganando posicion en la elaboracion de
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fachadas, el cual es un producto nuevo en el portafolio de la empresa, mientras que
los demas productos se comportan de manera muy estable.

Los productos mas rentables para la empresa son precisamente los lideres y los
mas deficitarios son la publicidad POP y papeleria, dado que la empresa no realiza
el proceso de produccion, sino que lo brinda a través de la intermediacion, lo cual
disminuye el margen de rentabilidad.

Se tiene como desventaja que las letras individuales, la cuales son un producto lider
de alta rentabilidad, tienen una alta duracion, lo que se traduce en un proceso de
recompra muy largo, sin embargo los avisos luminosos, que son el otro producto
lider, si requieren un servicio de mantenimiento para que se conserve en un estado
optimo.

Todos los productos son de muy buena aceptacion por su clientela, dado que son
productos de alta calidad, pero para tener un punto de referencia, se tienen las
fachadas que son su dltimo producto, han generado un alto grado de satisfaccion
en los clientes, con muy buenos comentarios que se han convertido en
referenciacion y han atraido nuevos clientes.

6.2.2.2 Gestion Comercial: La empresa cuenta con objetivos de venta de manera
mensual en dinero, pero no existe un programa especifico, dado que no hay un
departamento de ventas completo que pueda enfocarse en esta funcion, y en la
actualidad la empresa se encuentra en un punto de equilibrio donde su oferta es
igual a la demanda, y para atender mas demanda, se necesitaria crecer, el cual es
el objetivo a mediano plazo.

Los precios de los productos son calculados tomando como base el costo mas un
porcentaje de utilidad esperada, el porcentaje de utilidad es definido segun el tipo
de producto, la oferta en el mercado, y el cliente, teniendo un margen minimo del
40% cuando el producto ofrecido tiene un alto nivel de intermediacion, lo cual reduce
el porcentaje al mas minimo nivel, pero estos pueden alcanzar hasta un 100% de
utilidad.

La promocion de ventas se realiza a través de descuentos a clientes existentes en
busca de aumentar su fidelidad o a clientes nuevos que demandan un trabajo
grande, ademas se mantiene contacto telefonico y via e-mail con informacion de
interés para los clientes.

El proceso de busqueda de nuevos clientes no se realiza de manera agresiva, dado
que la capacidad de la empresa no le permite responder de manera adecuada, los
clientes nuevos normalmente se adquieren a través de referenciacion de clientes
existentes
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La labor de fuerza de ventas es realizada por el Gerente o0 en caso de no estar
disponible, la realiza el Jefe de Produccién, el Gerente realiza un control de manera
semana a esta labor.

Véase la consolidacion y calificacion de las variables identificadas en la Tabla 16.
Fortalezas y Debilidades en Gestién y Situacion Comercial

Tabla 16. Fortalezas y Debilidades en Gestion y Situacion Comercial
Variables F/ID| FM | Fm | DM | Dm
La empresa cuenta con objetivos de venta de manera mensual en

dinero, pero no existe un programa especifico. D X

La empresa utiliza la estrategia de crecimiento intensivo ya que no

han sido explotados en su totalidad las oportunidades de producto- | D X
mercado

Todos los productos y servicios ofrecidos por la empresa tienen = X

muy buena aceptacion por su clientela.

El proceso de blsqueda de nuevos clientes no se realiza de
manera agresiva, dado que la capacidad de la empresa no le | D X
permite responder a un crecimiento de la demanda.

El Gerente realiza un control de manera semanal a los objetivos de
venta planteados.

Fuente: Creacién propia

6.2.3 Gestion y situaciéon de la produccion

6.2.3.1 Proceso de produccion: Los trabajos en publicidad consisten en un
proceso individual y personalizado para cada cliente, segun la necesidad, y las
operaciones que se realizan son las siguientes;

Recepcion de la requisicion del cliente
Elaboracion de Disefio y Cotizacion

Orden de Servicio o Cotizacion Aprobada
Planeacién del proceso productivo
Alistamiento de Materia Prima y Mano de Obra
Ejecucion del proceso de produccién

Proceso de instalacion y entrega

Nook~kwhE

El sistema de produccion predominante en la empresa es llamado produccion por
trabajo, o bajo pedido, o0 modelo intermitente, esto porque la empresa solo produce
después de haber recibido un pedido partiendo de la cotizacion al cliente y elabora
los productos de acuerdo a la orden de pedido y segun las especificaciones del
cliente.

Al finalizar el proceso de produccién realizan un proceso de clasificacion de los

sobrantes y desechos del proceso de trabajo, para una posterior disposicion ya sea
almacenamiento, reciclaje u otros, sin generar ningan control sobre este proceso.
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La empresa tiene identificadas como oportunidades de mejora en el proceso, la
planeacion del sistema de produccion dado que no se realiza de manera formal y
documentada, el control de los sobrantes y desechos, y la implementacion de una
cultura de 5S en el personal; Clasificar (Seiri), Orden (Seiton), Limpieza (Seiso),
Estandarizacion (Seiketsu) y Disciplina (Shitsuke).

6.2.3.2 Sobre la productividad: La productividad es el indicador de eficiencia que
relaciona la cantidad de recursos utilizados con la cantidad de produccion obtenida,
la empresa y el sector en general han tenido un comportamiento positivo de
aumento de la productividad en general

La mano de obra es mas productiva porque el personal se apoya en tecnologias
vanguardistas para desempefiar mejor su labor, haciéndola mas practica y
aumentando el valor agregado, por otro lado el ambito de la formacién para
trabajadores del sector se ha desarrollado aumentando las competencias del
personal.

En relacién a maquinaria y equipo si se ha generado una evolucion en el mercado
como tal, con tecnologias vanguardista que ya se especializan directamente en el
sector, la empresa ha realizado la adquisicion de algunos equipos en pro del
aumento de la productividad como; compresor, caladora, secador industrial,
soldador y equipos de computo, pero también se encuentran muchos mas en el
mercado, como las impresoras digitales, maquinaria de troquelado y cortes, que son
utilizados por los proveedores de la empresa y que generan un beneficio directo al
proceso productivo como aumento de la calidad y reduccion de costos y tiempos.

En el sector existen competidores de gran tamafio, que tienen muy desarrollada la
tecnologia utilizada en su proceso productivo, sin embargo la empresa cuenta con
los recursos necesarios para ser competitivo ante el mercado especifico que
atiende.

6.2.3.3 Programacién de la produccion: Si se realiza un proceso de planeacién
del sistema productivo, el cual incluye una programacién completa del proceso, sin
embargo es de manera informal y no documentada, se hace de manera verbal con
el equipo de trabajo antes de iniciar el proceso y se le hace seguimiento durante
todo el proceso de la misma manera, sin manejar ningun sistema o procedimiento
gue permita dejar evidencia de esta actividad.

Se calculan los volimenes de produccion u operacion éptimos en relacion con las
condiciones del mercado y la tecnologia utilizada, teniendo en cuenta temas como
imprevistos, asesoria de expertos en temas de desconocimiento, y estimacion de
tiempos en procesos realizados por externos, pero nuevamente no de manera
formal y aun asi se consigue que el proceso de programacion de la produccion
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corresponda a las condiciones y demandas de quienes responden por el mercado
de los bienes y servicios.

6.2.3.4 Organizacion de talleres y almacenes: La empresa cuenta con un area de
taller y un area de almacén, actualmente se encuentra organizadas bajo la
distribucién por proceso, también llamada distribucion de taller de trabajo o
distribucion por funcion, fue realizada de esta manera teniendo en cuenta la
secuencia de operaciones que se usa de manera mas frecuente, se han agrupados
las areas con sus respectivos equipos de trabajo para cada operacion.

La técnica fue acomodar las estaciones que realizan procesos similares de manera
que se optimice la ubicacién, obteniendo asi que la distribucion y circulacion del
area sea la mas Optima, sin embargo tiene como propésito a mediano plazo,
optimizar mas los espacios existentes, con organizadores y otras herramientas.

El almacén es una de las estaciones del area del taller, donde se tiene ubicado y
organizado toda la materia prima e insumos que se tiene en inventario, a excepcion
de las pinturas que se encuentran ubicadas en la estacion donde son utilizadas,
dado que no se maneja un alto nivel de inventario de este producto.

La maquinaria que posee el taller de produccion es de tipo mecanica, eléctrica e
hidraulica, toda la maquinaria es indispensable para realizar los productos ofrecidos
por la empresa, su importancia deriva del producto a realizar, dado que todas no
son utilizadas para la fabricacion de todos los productos, sino que dependen de
cada requerimiento especifico.

Entre la maquinaria y equipos que se tienen, se destacan como los mas importantes
los computadores, el compresor y el soldador, para la gerencia de la empresa es
importante en el proceso de adquisicion, elegir una buena marca, de excelente
calidad, evaluando costo-beneficio, ya que el beneficio a largo plazo es mayor. De
manera general la maquinaria y equipo tienen un tiempo de duracién que oscila
entre 3 a 5 afios, su utilizacion es de manera frecuente segun las ordenes de trabajo
gue se tengan y el proceso especifico a realizar, y finalmente el estado actual de
toda la maquinaria se encuentra relativamente nuevo con un desgaste estimado que
no supera el 30%, dado que se realizan los procesos de renovacion de manera
planeada.

En la actualidad el espacio fisico es suficiente y esta adaptado a los procesos de
produccion que se llevan a cabo, permitiendo ser flexible a modificaciones en caso
de requerirse, este espacio permite expansidon de manera vertical, pero no
responderia a las necesidades, en caso de que la empresa tuviera un crecimiento
de més del 100%.

La sede actual de la empresa se encuentra en muy buen estado, teniendo todas
sus areas de trabajo debidamente separadas y sefalizadas, permitiendo identificar
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los puestos de trabajo, con excelentes condiciones fisicas, luminosa y de seguridad,
aunque este proceso no haya sido realizado de manera especifica con un estudio
a profundidad.

6.2.3.5 Mantenimiento de equipos y locales: Si se realizan los mantenimientos
preventivos y correctivos de los equipos y espacios fisicos por personal
especializado segun la naturaleza de cada uno, pero no existe ningun control que
evidencie la realizacién oportuna y programada de este proceso.

6.2.3.6 El control de la produccion y de la calidad: La empresa no cuenta con
una programacion formal de los procesos productivos pero si controla el
cumplimiento del tiempo de entrega ofrecido al cliente, este control es utilizado
principalmente para cumplirle al cliente con el servicio ofrecido, consiguiendo que
quede satisfecho en cuestion de cumplimiento en tiempo, y mantener la buena
imagen de la compaiiia.

Después de terminado una orden de pedido, el gerente realiza el proceso de
retroalimentacion con el equipo de trabajo, evaluando todo el proceso en general,
en aspectos de tiempos, calidad, procesos y otros.

Para la empresa es muy importante realizar el control sobre la calidad de los
productos y servicios ofrecidos, realizando un seguimiento a cada uno de los
procesos y una revision final previa entrega al cliente, para tomar acciones
correctivas y de mejora a tiempo, los métodos y técnicas utilizados estan sujetos a
mejora, dado que no se realizan de manera estandarizada y formal.

Finalmente se anota que la empresa, no mide por lo tanto desconoce la tasa
promedio de improductividad del trabajo y de la maquinaria y equipo.

Véase la consolidacion y calificacion de las variables identificadas en la Tabla 17.
Fortalezas y Debilidades Sobre la Productividad

Tabla 17. Fortalezas y Debilidades Sobre la Productividad
Variables FID| FM | Fm | DM | Dm
La empresa no realiza de manera formal y controlada el manejo de

los sobrantes y desechos de los procesos productivos. D X

La empresa realiza de manera informal el proceso de planeacién, D X
seguimiento y control del sistema de produccién.

La empresa requiere la implementacion de una cultura 5S en el D X

proceso de produccién con el equipo de trabajo.

La empresa ha realizado la adquisicidon de algunos equipos en pro
del aumento de la productividad, que responden satisfactoriamente | F X
al nivel de produccion.

La empresa cuenta con un area de taller y almacén con una éptima
distribucion y circulacion de las areas de trabajo.
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El espacio fisico de la empresa es suficiente y esta adaptado a los
procesos de produccion que se llevan a cabo, permitiendo ser | F X
flexible a modificaciones en caso de requerirse.

Si se realizan los mantenimientos preventivos y correctivos de los
equipos y espacios fisicos por personal especializado segun la
naturaleza de cada uno, pero no existe ningln control que
evidencie la realizacién oportuna y programada de este proceso.
Cuando se entrega un trabajo el gerente realiza el proceso de
retroalimentacién con el equipo de trabajo, evaluando todo el
proceso en general, en aspectos de tiempos, calidad, procesos y
otros

Para la empresa es muy importante realizar el control sobre la
calidad de los productos y servicios ofrecidos, pero este proceso | D X
no se encuentra formalizado y estandarizado.

La empresa no mide la tasa promedio de improductividad del
trabajo, maquinaria y equipo por lo tanto lo desconoce.

Fuente: Creacion propia

6.2.4 Gestion de suministros: Las compras son decididas por el jefe de produccién
y el gerente general, quienes cuentan con toda la experticia en este proceso, esta
funcién se encuentra centralizada, existe un procedimiento de cémo actuar de
manera informal, para el caso de materias primas que se deben solicitar a domicilio,
se canaliza el proceso a través de la secretaria de gerencia, las demas compras son
realizadas por el jefe de produccidn, y también se tiene como practica solicitar tres
cotizaciones, para evaluar y negociar con el proveedor condiciones como precio o
tiempo de entrega y asi elegir la opcion mas adecuada, obteniendo finalmente de
manera agil y oportuna los insumos requeridos

Cuentan con una base de datos de proveedores de manera organizada y
actualizada, pero solo contiene informacion basica de contacto, portafolio, precios y
condiciones de pago, dejando por fuera otras variables importantes como; tiempo
de entrega, y calidad, ademas tampoco se cuenta con catélogos de especificaciones
y listas de precios detalladas por referencia.

Se realiza un presupuesto de compras por cada trabajo a realizar, pero en la
ejecucion no se lleva a cabo el proceso de érdenes de compra, que permite controlar
este presupuesto, solo se realiza un control sobre las compras realizadas a través
de las facturas, cuando el trabajo es muy grande e implica altos niveles de inversion
gue se deben controlar de manera puntual para que no se vea afectada la
rentabilidad de la empresa.

En relacion a la administracion de los inventarios se tienen los siguientes puntos; no
se hace gestidn de los inventarios existentes, ni control cuantitativo y cualitativo, se
tienen niveles minimos de aprovisionamiento de materia prima que tiene alta
rotaciéon de manera informal y no controlada, no se cuentan con politicas y normas
al respecto, no se conoce el costo de los inventarios, ni el costo de almacenamiento
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de los mismos, finalmente la empresa realiza control de la facturacion de los
proveedores, sin detallar de manera especifica, solo para uso contable y financiero.

Véase la consolidacion y calificacion de las variables identificadas en la Tabla 18.
Fortalezas y Debilidades en Gestidn de Suministros

Tabla 18. Fortalezas y Debilidades en Gestion de Suministros

Variables FID| FM | Fm | DM | Dm
El proceso de compras se encuentra centralizado, son realizadas
por el jefe de produccién y el gerente general, quienes cuentancon | F X

toda la experticia.

Cuentan con una base de datos de proveedores de manera
organizada y actualizada, pero solo contiene informacién basica, | D X
dejando por fuera otras variables importantes.

Realizan un presupuesto de compras de manera informal y
ademas no cuentan con el proceso de orden de compra, que les | D X
permite realizar el control debido.

No tienen establecido un proceso para la administracién de los
inventarios, por lo tanto no cuentan con control cuantitativo, ni | D X
cualitativo.

Fuente: Creacién propia

6.2.5 Gestion de la funcién de investigacion y desarrollo: El gerente general si
le da importancia a la inversion en investigacion y desarrollo, el asiste a foros y
exposiciones del sector generados en Cali y en Bogota, en pro de estar a la
vanguardia, y traer nuevos conceptos para implementar en la empresa, sin embargo
esta inversion es a titulo personal y no se ve evidenciada en presupuestos o gastos
de la empresa.

También el equipo de trabajo realiza busquedas e investigaciones a través de la
web para mantener actualizados, siendo el gerente quien lidera esta labor en la
empresa, quien toma las decisiones, y mide los resultados de los nuevos proyectos
que se propone.

Véase la consolidacion y calificacion de las variables identificadas en la Tabla 19.
Fortalezas y Debilidades en Gestidon de la funcién de Investigacion y Desarrollo.

Tabla 19. Fortalezas y Debilidades en Gestion de la funcion de Investigacion y
Desarrollo

Variables FID| FM | Fm | DM | Dm
La empresa no cuenta con un departamento formal, establecido

. . . - D X
para realizar investigacion y desarrollo.
El equipo de trabajo se capacita a través de investigaciones en la
web, foros y exposiciones del sector en pro de estar a la = X

vanguardia, y traer nuevos conceptos para implementar en la
empresa.
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La inversion realizada en investigacion y desarrollo es a titulo
personal del gerente y no se evidencia en presupuestos o gastos | D X
de la empresa.

El gerente es quien lidera la labor de investigacion y desarrollo,
toma las decisiones, y mide los resultados de los nuevos proyectos | F X
gue se propone.

Fuente: Creacion propia

6.2.6 Gestion de los sistemas de informacién

6.2.6.1 En relacion con la seleccion, definicion y difusiéon de la informacion:
Todo el proceso de gestion de los sistemas de la informacién es un proceso informal
que ha ido avanzado en pro de la formalidad, por tratarse de un pyme familiar, este
proceso tiende a ser muy amplio y la comunicacion muy fluida, reduciendo la
formalidad a un nivel minimo.

Se realizan reuniones de manera semanal con todo el equipo de trabajo y algunas
extraordinarias segun la necesidad, si llegar al extremo de ser exageradas, teniendo
claro el rol de cada integrante, y su aporte en el proceso, dejando evidencia del
seguimiento realizado semanalmente y queda formalizado a través de un informe
mensual.

6.2.6.2 En relacién con la capacidad y desempefio del sistema de informacion:
La empresa utiliza una combinacibn de medios para manejar su sistema de
informacion, manejando asi varias fuentes, como documentos fisicos, Word, Excel,
Software Contable, entre otros, los cuales son considerados como suficientes para
el volumen, la precision y la oportunidad requerida, si se lograra optimizar el uso de
ellos.

El implementar otro sistema de informacion implicaria el aumento en costos
innecesarios que quitarian la posibilidad de realizar otras inversiones mas
productivas, mientras que si se podria hacer un mejor uso de las herramientas
actuales, las cuales no estan siendo utilizadas en su nivel méas 6ptimo.

Véase la consolidacion y calificacion de las variables identificadas en la Tabla 20.
Fortalezas y Debilidades en Gestidon de los Sistemas de Informacién

Tabla 20. Fortalezas y Debilidades en Gestién de los Sistemas de Informacion

Variables F/ID| FM | Fm | DM | Dm
El proceso de gestion de los sistemas de la informacion por tratarse
de una pyme familiar tiene un nivel minimo de formalidad, siendo | D X

muy amplio y la comunicacion muy fluida.

Realizan reuniones formalizadas semanalmente con todo el equipo
de trabajo y algunas extraordinarias segun la necesidad, si llegar
al extremo de ser exageradas, teniendo claro el rol de cada
integrante, y su aporte en el proceso.
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La empresa utiliza una combinacion de medios para manejar su
sistema de informacion, los cuales son considerados suficientes | F X
para el volumen, la precisién y la oportunidad requerida.

Fuente: Creacion propia

6.2.7 Gestion de Recursos Humanos

6.2.7.1 La calidad y cantidad de los recursos humanos: La empresa tiene
deficiencia en la calidad del recurso humano, ya que no responden de manera
Optima a las necesidades y exigencias de los planes y desarrollos actuales de la
organizaciéon, mientras que si responden a las funciones y tareas particulares, no se
da una proyeccion a futuro porque un porcentaje representativo del equipo de
trabajo, lo conforman los contratistas, quienes son personas no vinculadas
directamente a la empresa y evidencian un bajo sentido de pertenencia.

Se ha generado un desarrollo de las capacidades técnicas por parte del personal,
dado que la mayoria de contratistas han iniciado y adquirido su experiencia en la
empresa, sin embargo se tiene alta deficiencia en el desarrollo y crecimiento de tipo
personal.

El equipo de trabajo actual de la empresa es suficiente para que el desempefio de
la empresa sea optimo, este se encuentra conformado de la siguiente manera; 2
personas en el nivel directivo ocupando los roles de Gerente General, Vendedor y
Jefe de Produccién, 1 persona en el area de apoyo o soporte ocupando los roles de
Secretaria de Gerencia, Auxiliar de Disefio, y a nivel operativo, un promedio de 4
personas, el Auxiliar de Produccion y 3 contratistas externos, ademas también esta
vinculada de manera externa la contadora.

6.2.7.2 Clima de trabajo y salud ocupacional: El clima de trabajo es considerado
como bueno y lo evidencian en el logro de los objetivos que se proponen, ademas
la gerencia considera al personal como un recurso valioso para el desempefio de
SU empresa, y promueve con su actuar que se generen excelentes relaciones
humanas basadas en valores como el respeto, la responsabilidad, equidad, trabajo
en equipo, solidaridad, compromiso y honestidad.

Todos los aspectos que vinculan el recurso humano estan alineados con la ley, y
cuentan con un equipo de trabajo directo altamente comprometido, por lo cual no
se da el ausentismo laboral.

En relacion a las condiciones laborales, de seguridad, salud y calidad de vida en el
empleo, la empresa cuenta con buenas condiciones de iluminacion, ventilacién,
temperatura, instalaciones fisicas, ruido, entre otras, propiciando asi un buen
ambiente laboral con bajos niveles de riesgo de accidentes y/o enfermedades
profesionales.
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6.2.7.3 Administracion de personal: No se hace seleccién de personal de manera
frecuente, ya que el equipo de trabajo directo esta conformado por una parte del
grupo familiar, los cuales hacen parte de la empresa desde su creacion, con
respecto a los contratistas, estas son personas que tienen una trayectoria amplia de
muchos afos prestando sus servicios y de las que ya son reconocidos en el sector,
y la empresa dispone de sus servicios segun la demanda de mano de obra que
requiera.

Sin embargo en casos esporadicos en los que se ha necesitado personal, se realiza
un proceso de seleccién informal, partiendo de personas recomendadas, sin realizar
un proceso debido de evaluacion de aptitudes, capacidades, y demas examenes
posibles.

La rotacion del personal se da a nivel de los contratistas, de los cuales se conoce
su trabajo con anterioridad, y se les brinda un pequefio proceso de induccién a la
obra a realizar, ademas cuenta con un periodo de prueba, que evalla y determina
si podra ser contratado para una préxima ocasion.

Los salarios del personal directo, estan estipulados segun su grado de
responsabilidades y tareas, y el pago a los contratistas esta definido segun el trabajo
a realizar, de manera indiferente al contratista que lo vaya a realizar, el pago a los
contratistas es competitivo a la oferta del mercado.

No se realizan proceso de promocién ya que la estructura organizacional es muy
simple y no permiten que se den este tipo de procesos.

La empresa no cuenta con un programa de capacitacion y lo consideran una
oportunidad de mejora muy importante, dado que en la actualidad no brindan ni la
minima capacitacion al personal requerida, y ademas tampoco dan apoyo para que
su personal se capacite en programas de formacion externos.

Véase la consolidacion y calificacion de las variables identificadas en la Tabla 21.
Fortalezas y Debilidades en Gestion de Recursos Humanos.

Tabla 21. Fortalezas y Debilidades en Gestion de Recursos Humanos

Variables FID| FM | Fm | DM | Dm
La empresa tiene deficiencia en la calidad del recurso humano, ya
gue responden a sus funciones y tareas particulares pero no a las
necesidades y exigencias de los planes de desarrollo de la
empresa.
Los contratistas quienes son un porcentaje representativo del
equipo de trabajo evidencian un bajo sentido de pertenencia.
Un gran porcentaje de los contratistas han iniciado y adquirido su
experiencia en la empresa, desarrollando altas capacidades | F X
técnicas.

D X
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El equipo de trabajo actual de la empresa es suficiente para que el
desempefio de la empresa sea 6ptimo.

La empresa posee un clima organizacional 6ptimo que facilita las
condiciones laborales.

La empresa posee buenas condiciones laborales, de seguridad,
salud y calidad de vida en el empleo, propiciando asi un buen
ambiente laboral con bajos niveles de riesgo de accidentes y/o
enfermedades profesionales.

La empresa no cuenta con un proceso de seleccion de personal
formal.

El pago de salarios de los empleados y contratistas es competitivo
a la oferta del mercado.

La empresa no cuenta con un programa de capacitacion al
personal y tampoco dan apoyo para que el personal se capacite en
programas de formacion externos

Fuente: Creacion propia
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7. ANALISIS ESTRATEGICO DOFA

En este capitulo se presentan las conclusiones sobre el analisis externo e interno
realizado anteriormente, con el objetivo de realizar la formulacion de estrategias
dirigidas a lo que debe ser y hacer la empresa en el mediano y largo plazo, este
proceso consiste en aprovechar las fortalezas y oportunidades, como también
prepararse para contrarrestar las debilidades y amenazas que se presenten.

Se utiliza como herramienta la construccion de la matriz DOFA, que permite
desarrollar cuatro tipos de estrategias: la estrategias FO (fortalezas-oportunidades),
las estrategias DO (debilidades-oportunidades), las estrategias FA (fortalezas-
amenazas) y las estrategias DA (debilidades-amenazas), en busca de conciliar los
factores claves externos e internos con un buen juicio.

Las estrategias FO utilizan las fortalezas internas de la empresa para aprovechar al
méaximo las oportunidades externas, las estrategias DO tienen como objetivo
superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas, las
estrategias FA utilizan las fortalezas de la empresa evitar o reducir el efecto de las
amenazas externas y finalmente las estrategias DA son tacticas defensivas dirigidas
a la reduccion de las debilidades internas y a evitar las amenazas externas.

Se tiene como insumo e informacion necesaria para formular estrategias y elaborar
la matriz DOFA, el andlisis y la evaluacién de los factores externos e internos
realizados en la matriz EFE, y EFI de la empresa.

7.1 Conclusiones del anélisis externo

El andlisis de oportunidades y amenazas contiene todo el diagndstico del entorno,
gue busca identificar y analizar los factores externos expresados en oportunidades
y amenazas, permitiendo identificar las limitaciones y potencialidades que presenta
la empresa.

Las amenazas son posibles acontecimientos o fuerzas que estan fuera de control,
y la empresa debe prever o decidir como mitigar, y las oportunidades son
tendencias, fuerzas, acontecimientos e ideas que la empresa puede capitalizar a su
favor.

Se han identificado las siguientes amenazas y oportunidades claves para Skla
Publicidad Exterior y Disefio SAS:

AMENAZAS
1. Latasa de Interés presenta tendencia de incremento del DTF 90 dias 2013-2014

de 4.07 a 4.34 y proyeccion de aumento para el afio 2015 de 4.75.
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. El continuo cambio en las normas que regulan las actividades del sector, por ser
un sector de caracter mundial que aun tiene mucho por desarrollar, genera
inestabilidad empresarial.

. La remuneracion promedio por persona dedicada a actividades de publicidad
registra incremento.

. La poblacién Colombiana aun no muestra indices representativos de confianza
y apoyo al proceso de paz, por lo tanto genera incertidumbre en todos los
sectores del pais.

. Los hogares colombianos reciben en promedio cada mes, ingresos por 1.93
millones de pesos, y el 59% de los hogares considera que el ingreso apenas
alcanza para lo minimo.

. Se esta desarrollando la cultura digital en Colombia

. Hay un alto nivel de insatisfaccion de los Colombianos con sus empleos

. Las empresas del sector utilizan materias primas y maquinarias importadas.

. La actividad de la publicidad genera residuos aprovechables y no
aprovechables, donde los ultimos generan un riesgo potencial de peligrosidad.

OPORTUNIDADES

. La produccién bruta en el 2013 y los ingresos operacionales de las empresas de
publicidad esta en crecimiento.

. El sector cuenta con Ley 140 de 1994 “Por la cual se reglamenta la Publicidad
Exterior Visual en el territorio nacional”.

. El sector y la regién cuenta con el Acuerdo 179 De Publicidad Exterior En
Santiago De Cali, “Por medio del cual se reglamenta la publicidad exterior visual
mayor, menor y avisos en el municipio de Santiago de Cali y se dictan otras
disposiciones”

. La tasa de desempleo en Colombia segun el Banco de la republica refleja una
tendencia a la disminucién 2010-2014 de 11.79, 10.83, 10.38, 9.65y 9.11.

. Existe la Comision Nacional de Autorregulacion Publicitaria CONARP, quien es
la méxima entidad autorreguladora de la publicidad en Colombia, encargada de
velar por el respeto de las normas sefialadas en el Codigo de Autorregulacion
Publicitaria.

105



6. Colombia revela una tendencia al crecimiento del tamafio de la poblacién, la cual
se ve de igual manera reflejada en el Valle del Cauca y Cali.

7. Hay una cultura positiva de los microempresarios por factores que favorecen la
posibilidad de montar empresas y prosperar en los negocios, como las
facilidades para abrir y cerrar empresas y contratar trabajadores, entre otros.

8. Existen perfiles ocupacionales especializados en el sector que son desarrollados
por instituciones académicas.

9. El Decreto 1369 De 2014 reglamenta el uso de la publicidad alusiva a
cualidades, caracteristicas o atributos ambientales de los productos.

7.2 Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) permite resumir y evaluar la
informacion econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,
gubernamental, legal, tecnolégica y competitiva, para realizar el proceso de
construccion de la matriz EFE, se realizaran los siguientes pasos:

1. Elaborar la lista de factores externos clave, incluyendo tanto las oportunidades
como las amenazas que afectan a la empresa y su industria.

2. Asignar una ponderacién a cada factor que oscile entre 0.0 (no importante) y 1.0
(muy importante), la ponderacion indica la importancia relativa de ese factor para
tener éxito en la industria de la empresa, la suma de todas las ponderaciones
asignadas a los factores debe ser igual a 1.0.

3. Clasificar cada variable en amenaza u oportunidad donde 1=amenaza
importante, 2=amenaza menor, 3=oportunidad menor y 4=oportunidad
importante.

4. Se multiplica la ponderacion de cada factor por su clasificacion para determinar
una puntuacion ponderada.

5. Se suman las puntuaciones ponderadas para cada variable con el fin de obtener
la puntuacién ponderada total para la organizacion.

En la matriz EFE, la puntuacion ponderada total mas alta posible para una
organizacién es de 4.0 y la mas baja de 1.0, la puntuacion ponderada total promedio
es de 2.5., una puntuacion ponderada total de 4.0 indica que una organizacion
responde de manera extraordinaria a las oportunidades y amenazas existentes en
su industria, en otras palabras, que las estrategias de la empresa aprovechan
eficazmente las oportunidades existentes y minimizan los posibles efectos adversos
de las amenazas externas, mientras que una puntuacion total de 1.0 indica que las
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estrategias de la empresa no estan aprovechando las oportunidades ni evitando las

amenazas externas.

La matriz EFE de Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS arrojo un total de 2.5,
indicando que la empresa responde de manera medianamente aceptable a las
en su industria, evidenciando una
oportunidad de mejora de desempefio de la empresa en estas variables.

oportunidades y amenazas existentes

Tabla 22. Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)

FACTORES EXTERNOS CLAVE

PONDERACION

CLASIFICACION

PUNTUACIONES
PONDERADAS

AMENAZAS

1. La tasa de Interés presenta tendencia de
incremento del DTF 90 dias 2013-2014 de 4.07 a
4.34 y proyeccion de aumento para el afio 2015 de
4.75.

2. El continuo cambio en las normas que regulan
las actividades del sector, por ser un sector de
caracter mundial que aun tiene mucho por
desarrollar, genera inestabilidad empresarial.

3. La remuneracion promedio por persona
dedicada a actividades de publicidad registra
incremento.

4, La poblaciébn Colombiana aun no muestra
indices representativos de confianza y apoyo al
proceso de paz, por lo tanto genera incertidumbre
en todos los sectores del pais.

5. Los hogares colombianos reciben en promedio
cada mes, ingresos por 1.93 millones de pesos, y
el 59% de los hogares considera que el ingreso
apenas alcanza para lo minimo.

6. Se esta desarrollando la cultura digital en
Colombia

7. Hay un alto nivel de insatisfaccion de los
Colombianos con sus empleos

8. Las empresas del sector utilizan materias
primas y maquinarias importadas.

9. La actividad de la publicidad genera residuos
aprovechables y no aprovechables, donde los
Ultimos generan un riesgo potencial de
peligrosidad.
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OPORTUNIDADES

1. La produccion bruta en el 2013 y los ingresos
operacionales de las empresas de publicidad esta
en crecimiento.

2. El sector cuenta con Ley 140 de 1994 “Por la
cual se reglamenta la Publicidad Exterior Visual en
el territorio nacional”.

3. Elsectorylaregion cuenta con el Acuerdo 179
De Publicidad Exterior En Santiago De Cali, “Por
Medio Del Cual Se Reglamenta La Publicidad
Exterior Visual Mayor, Menor Y Avisos En El
Municipio De Santiago De Cali Y Se Dictan Otras
Disposiciones”

4. Latasa de desempleo en Colombia segun el
Banco de la republica refleja una tendencia a la
disminucién 2010-2014 de 11.79, 10.83, 10.38,
9.65y9.11.

5. Existe la Comisién Nacional de
Autorregulacion Publicitaria CONARP, quien es la
méxima entidad autorreguladora de la publicidad
en Colombia, encargada de velar por el respeto de
las normas sefaladas en el Cobdigo de
Autorregulacién Publicitaria.

6. Colombia revela una tendencia al crecimiento
del tamafio de la poblacion, la cual se ve de igual
manera reflejada en el Valle del Cauca y Cali.

7. Hay una cultura positiva de los
microempresarios por factores que favorecen la
posibilidad de montar empresas y prosperar en los
negocios, como las facilidades para abrir y cerrar
empresas y contratar trabajadores, entre otros.

8. Existen perfiles ocupacionales especializados
en el sector que son desarrollados por
instituciones académicas.

9. ElDecreto 1369 De 2014 reglamenta el uso de
la publicidad alusiva a cualidades, caracteristicas
o atributos ambientales de los productos.
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0,12

0,09
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0,09

TOTAL

2,5

Fuente: Creacion propia
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7.3 Conclusiones del andalisis interno

El andlisis interno busca analizar cuales son los recursos y capacidades, e identificar
las fortalezas y debilidades de la empresa, para afrontar estratégicamente el medio
ambiente.

Entendiendo como fortalezas aquellas capacidades de la empresa que garantizan
el cumplimiento de los objetivos propuestos; en contraposicion la debilidad debe
considerarse como una carencia, falla o limitacion de caracter interno que puede
restringir o imposibilitar el desarrollo de la empresa frente a las condiciones del
medio ambiente.

Se han identificado las siguientes debilidades y fortalezas claves para Skla
Publicidad Exterior y Disefio SAS:

FORTALEZAS
1. La empresa cuenta con las areas de trabajo claramente definidas.

2. La empresa tiene definida la estructura organizacional, la cual es flexible y
adecuada para la ejecucion de los planes de la empresa.

3. La empresa cuenta con un estilo de direccién participativo-democratico,
generando asi un buen clima laboral, aumentando la satisfaccion por el trabajo
y ayudando a desarrollar habilidades en el equipo de trabajo.

4. La empresa practica regularmente un analisis financiero integral dirigido a
conocer su situacién financiera, con el objetivo de prepararse para un proceso
de crecimiento y desarrollo de la empresa.

5. Todos los productos y servicios ofrecidos por la empresa tienen muy buena
aceptacion por su clientela.

6. La empresa cuenta con un area de taller y almacén con una 6ptima distribucién
y circulacion de las areas de trabajo.

7. El equipo de trabajo se capacita a traves de investigaciones en la web, foros y
exposiciones del sector en pro de estar a la vanguardia, y traer nuevos
conceptos para implementar en la empresa.

8. La empresa utiliza una combinaciéon de medios para manejar su sistema de

informacion, los cuales son considerados suficientes para el volumen, la
precision y la oportunidad requerida.
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9. La empresa posee buenas condiciones laborales, de seguridad, salud y calidad
de vida en el empleo, propiciando asi un buen ambiente laboral con bajos niveles
de riesgo de accidentes y/o enfermedades profesionales.

10. La situacion y comportamiento financiero de la empresa es aceptable de manera
general y atractiva para captar aportes de capital de los accionistas o crédito
externo.

DEBILIDADES

1. La empresa no tiene definido los objetivos, metas y estrategias de manera
formal.

2. La empresa carece una debida administracion del recurso humano, no tienen
proceso de seleccion, descripcidon de cargos y capacitacion.

3. La empresa no ha establecido indicadores que le permitan medir los resultados
de la gestion global de la empresa.

4. Laempresa no utiliza 6ptimamente ningun sistema de apalancamiento financiero
como; crédito de proveedores, créditos bancarios, y ademas los accionistas no
estan en capacidad de hacer nuevos aportes.

5. La empresa no cuenta con un sistema de costos operativos y administrativos
eficiente, que genere informacion en forma oportuna y este alineado al sistema
de control de gestion.

6. El proceso de busqueda de nuevos clientes no se realiza de manera agresiva,
dado que la capacidad de la empresa no le permite responder a un crecimiento
de la demanda.

7. Laempresa no realiza de manera formal y controlada el manejo de los sobrantes
y desechos de los procesos productivos.

8. La empresa realiza de manera informal el proceso de planeacion, seguimiento y
control del sistema de produccion.

9. Realizan un presupuesto de compras de manera informal y no cuentan con el
proceso de orden de compra, que le permita realizar el control debido.

10.No tienen establecido un proceso para la administracion de los inventarios, por
lo tanto no cuentan con control cuantitativo, ni cualitativo.
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7.4 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Se realiza la construccion de la matriz de evaluacion de factores internos (EFI),
teniendo en cuenta que es una herramienta para la formulacion de la estrategia que
resume y evalla las fortalezas y debilidades importantes en las areas funcionales
de la empresay también constituye una base para identificar y evaluar las relaciones
entre ellas.

La matriz EFI se desarrolla en los siguientes cinco pasos:

1. Setoma la lista de los factores internos clave que se identificaron en el proceso
de analisis interno.

2. Asignar una ponderacién a cada factor que oscile entre 0.0 (no importante) y 1.0
(muy importante), la ponderacion indica la importancia relativa de ese factor para
tener éxito en la industria de la empresa, la suma de todas las ponderaciones
asignadas a los factores debe ser igual a 1.0.

3. Clasificar cada variable en amenaza u oportunidad donde 1=debilidad
importante, 2=debilidad menor, 3=fortaleza menor y 4=fortaleza importante.

4. Se multiplica la ponderacion de cada factor por su clasificacion para determinar
una puntuacion ponderada.

5. Se suman las puntuaciones ponderadas para cada variable con el fin de obtener
la puntuacién ponderada total para la organizacion.

En una matriz EFI el puntaje ponderado total puede abarcar desde un 1.0 bajo hasta
un 4.0 alto, con un puntaje promedio de 2.5., los puntajes ponderados totales muy
por debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones que son débiles internamente,
mientras que los puntajes muy superiores a 2.5 indican una posicion interna fuerte.

Una analisis interno de la empresa es vital para la salud de la organizacién, ya que
le permite obtener ventajas competitivas sobre sus rivales, la matriz EFI para Skla
Publicidad y Disefio Exterior SAS tiene una puntuacion ponderada total de 2.47 lo
gue indica que la empresa esta muy cerca de estar en una posicion intermedia, y
que las condiciones internas de la empresa no se encuentran muy fortalecidas, por
lo cual es necesario revisar las oportunidades de mejora identificadas.
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Tabla 23. Matriz de evaluacion de los factores internos (EFI)

FACTORES INTERNOS CLAVE

PONDERACION

CLASIFICACION

PUNTUACIONES
PONDERADAS

FORTALEZAS

1. La empresa cuenta con las areas de trabajo
claramente definidas.

2. La empresa tiene definida la estructura
organizacional, la cual es flexible y adecuada para
la ejecucion de los planes de la empresa.

3. La empresa cuenta con un estilo de direccion
participativo-democratico, generando asi un buen
clima laboral, aumentando la satisfaccién por el
trabajo y ayudando a desarrollar habilidades en el
equipo de trabajo.

4. La empresa practica regularmente un analisis
financiero integral dirigido a conocer su situacién
financiera, con el objetivo de prepararse para un
proceso de crecimiento y desarrollo de la empresa.

5. Todos los productos y servicios ofrecidos por
la empresa tienen muy buena aceptacién por su
clientela.

6. La empresa cuenta con un area de taller y
almacén con una 6ptima distribucion y circulacion
de las areas de trabajo.

7. El equipo de trabajo se capacita a través de
investigaciones en la web, foros y exposiciones del
sector en pro de estar a la vanguardia, y traer
nuevos conceptos para implementar en la
empresa.

8. Laempresa utiliza una combinacién de medios
para manejar su sistema de informacion, los
cuales son considerados suficientes para el
volumen, la precision y la oportunidad requerida.

9. La empresa posee buenas condiciones
laborales, de seguridad, salud y calidad de vida en
el empleo, propiciando asi un buen ambiente
laboral con bajos niveles de riesgo de accidentes
y/o enfermedades profesionales.

112

0,03

0,04

0,05

0,05

0,07

0,03

0,04

0,04

0,05

0,09

0,12

0,2

0,2

0,28

0,09

0,16

0,12

0,2




10. La situacién y comportamiento financiero de la
empresa es aceptable de manera general y
atractiva para captar aportes de capital de los
accionistas o crédito externo.

DEBILIDADES

1. La empresa no tiene definido los objetivos,
metas y estrategias de manera formal.

2. Laempresa carece una debida administracién
del recurso humano, no tienen proceso de
seleccion, descripcién de cargos y capacitacion.

3. Laempresa no ha establecido indicadores que
le permitan medir los resultados de la gestion
global de la empresa.

4. La empresa no utiliza 6ptimamente ningin
sistema de apalancamiento financiero como;
crédito de proveedores, créditos bancarios, y
ademas los accionistas no estan en capacidad de
hacer nuevos aportes.

5. La empresa no cuenta con un sistema de
costos operativos y administrativos eficiente, que
genere informacién en forma oportuna y este
alineado al sistema de control de gestion.

6. El proceso de busqueda de nuevos clientes no
se realiza de manera agresiva, dado que la
capacidad de la empresa no le permite responder
a un crecimiento de la demanda.

7. La empresa no realiza de manera formal y
controlada el manejo de los sobrantes y desechos
de los procesos productivos.

8. La empresa realiza de manera informal el
proceso de planeacion, seguimiento y control del
sistema de produccion.

9. Realizan un presupuesto de compras de
manera informal y no cuentan con el proceso de
orden de compra, que le permita realizar el control
debido.

10. No tienen establecido un proceso para la
administraciéon de los inventarios, por lo tanto no
cuentan con control cuantitativo, ni cualitativo.

0,06

0,07

0,05

0,07

0,06

0,05

0,07

0,03

0,06

0,04

0,04

0,24

0,07

0,05

0,07

0,06

0,1

0,14

0,06

0,06

0,08

0,08

TOTAL

2,47

Fuente: Creacion propia
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Tabla 24. Matriz DOFA

FO

FA

La produccion bruta en el 2013 y los ingresos operacionales de
las empresas de publicidad esta en crecimiento, y se evidencia
que la situacion y comportamiento financiero de la empresa es
aceptable de manera general y atractiva para captar aportes de
capital de los accionistas o crédito externo

En el mercado existen perfiles ocupacionales especializados en
el sector que son desarrollados por instituciones académicas
reconocidas, lo cual se debe encadenar a la empresa, con el
equipo de trabajo que se capacita a través de investigaciones
en la web, foros y exposiciones del sector, en pro de estar a la
vanguardia, y traer nuevos conceptos para implementar en la
empresa.

La empresa posee buenas condiciones laborales, de seguridad,
salud y calidad de vida en el empleo, propiciando asi un buen
ambiente laboral con bajos niveles de riesgo de accidentes y/o
enfermedades profesionales, lo cual se debe mantener con el
objetivo de aportar a la disminucion de la tasa de desempleo en
Colombia

Existe una cultura positiva de los microempresarios por factores
gue favorecen la posibilidad de montar empresas y prosperar en
los negocios, la empresa debe continuar su practica regular de
realizar analisis financiero integral, con el objetivo de prepararse
para un proceso de crecimiento y desarrollo de la empresa, ya
gue el mercado esta ofreciendo estas posibilidades.

En Colombia hay una tendencia al crecimiento del tamafio de la
poblacién, la cual se ve de igual manera reflejada en el Valle del
Cauca y Cali, lo que en conjunto con el comportamiento positivo
de otros indicadores economicos significa una ampliacién del
mercado, por lo cual la empresa debe aprovechar esta
oportunidad para consolidarse y adquirir reconocimiento por su
portafolio de productos y asi ampliar su demanda.

La remuneracion promedio por persona dedicada a actividades
de publicidad registra incremento, pero la empresa ya tiene
definida su estructura organizacional, la cual es flexible y
adecuada para la ejecucion de los planes de la empresa,
entonces debe aprovechar los recursos existentes para no
elevar sus costos de mano de obra.

La empresa cuenta con un estilo de direccion participativo-
democratico y buenas condiciones laborales, de seguridad,
salud y calidad de vida en el empleo, propiciando asi un buen
clima laboral, aumentando la satisfaccion por el trabajo y
ayudando a desarrollar habilidades en el equipo de trabajo,
aportando a disminuir los indicadores que revelan que hay un
alto nivel de insatisfaccion de los Colombianos con sus empleos

La empresa préctica regularmente un andlisis financiero integral
dirigido a conocer su situacion financiera, la cual se encuentra
en condiciones aceptables, con el objetivo de prepararse para
un proceso de crecimiento y desarrollo de la empresa, es aqui
donde se debe de tener muy en cuenta la tendencia de
crecimiento que tienen la tasa de interés en el pais.

En el pais se ha venido desarrollando una cultura digital, que
favorece el incremento de la publicidad a través de medios
digitales, por lo tanto la empresa debe aprovechar el
reconocimiento que posee en el mercado con su portafolio
actual para desarrollar una nueva linea de productos que tiene
gran fuerza en la actualidad.

La empresa cuenta con un area de taller y almacén con una
Optima distribucion y circulacion de las areas de trabajo a la que
debe agregarle el manejo de los residuos para optimizar su uso
actual.
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La empresa requiere que tenga un plan estratégico claramente
definido para aprovechar la tendencia de crecimiento que refleja el
sector en indicadores como la produccién bruta y los ingresos
operacionales.

En el mercado Existen perfiles ocupacionales especializados en el
sector que son desarrollados por instituciones académicas, este es
un recurso que debe aprovechar la empresa para implementar
procesos de recursos humanos con los que no cuentan como los
procesos de seleccion y capacitacion, que son necesarios para
obtener una ventaja competitiva.

Existe una cultura positiva de los microempresarios por factores que
favorecen la posibilidad de montar empresas y prosperar en los
negocios, pero estas debe ser soportada por indicadores que le
permitan al empresario medir los resultados de la gestion global de
la empresa, para que esta cultura sea sostenible en el tiempo.

Colombia revela una tendencia al crecimiento del tamafio de la
poblacién, la cual se ve de igual manera reflejada en el Valle del
Cauca y Cali, lo que acompafiado por indicadores econémicos
positivos se convierte en aumento de demanda, la empresa
puede aprovechar esta oportunidad para aumentar su oferta y
aumentar la cobertura a nuevos clientes.

La empresa requiere tener una debida planeacién estratégica,
donde pueda identificar oportunidades del mercado, como el
desarrollo de la cultura digital en el pais.

La empresa carece una debida administracién del recurso humano,
no tienen proceso de seleccidn, descripcion de cargos y
capacitacion, en lo cual debe de tener en cuenta que La
remuneracion promedio por persona dedicada a actividades de
publicidad esta registrando incremento, y la no correcta
administracion de este recurso generara sobrecostos a la empresa.

La empresa no utiliza 6ptimamente los créditos bancarios como
sistema de apalancamiento financiero, pero debe de estar alerta en
caso de usarlos porque en el mercado se presenta una tendencia
de crecimiento en las tasas de interés, lo cual no favorece utilizar
este sistema.

La actividad de la publicidad genera residuos aprovechables y
no aprovechables, donde los dltimos generan un riesgo
potencial de peligrosidad, la empresa requiere realizar de manera
formal y controlada el manejo de los sobrantes y desechos de los
procesos productivos, antes de incurrir en consecuencias por no
hacerlo debidamente.

La empresa requiere controlar su eficiencia para lo cual es muy
importante formalizar su proceso de planeacion, seguimiento y
control del sistema de produccién, teniendo en cuenta que las
empresas del sector utilizan en importante medida materias primas
y maquinarias importadas.

Fuente: Creacion propia




8. FORMULACION DEL PLAN ESTRATEGICO

8.1 Misién y Vision

A continuacion se presenta el proceso de formulacion y evaluacion, bajo el que se
construye la misién y vision de la empresa Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS,
teniendo en cuenta que la mision es la formulacién clara y explicita de los propésitos
de la organizacion, los factores y logros que se esperan alcanzar, y la vision define
los objetivos de mediano y largo plazo de la organizacion, orientada al mercado y a
expresar con frecuencia en términos visionarios como quiere la empresa que el
mundo la perciba.

8.1.1 Misién

Matriz de formulacién y evaluacion de la mision

1.

Cliente: Los clientes actuales pertenecen al sector servicios, entre los cuales se
encuentran autoservicios, almacenes de ropa, peluquerias, spa, centros de
belleza y salud, distribuidoras de alimentos, y un porcentaje de clientes varios
donde se atiende cualquier otro tipo de empresa o persona.

Productos/Servicios: La empresa ofrece soluciones innovadoras y genéricas
en publicidad exterior, representadas en un catalogo de productos que estan
agrupados en; avisos, decoraciones, impresiones e imagen corporativa, los
cuales estan acompafiados de servicio de asesoria, disefio y mantenimiento.

Mercados: ElI mercado que atiende la empresa es de tipo local, y se
desenvuelve en la ciudad de Cali y su area metropolitana.

Filosofia: Su filosofia est4 basada en los siguientes valores:

Orientacion al Cliente: Tenemos actitud permanente por conocer y satisfacer las
necesidades de nuestros clientes internos y externos en buscar de superar sus
expectativas, proporcionandoles los mejores productos y servicios.

Responsabilidad: Hacemos las cosas de la mejor manera, con plena atencion y
cuidado de nuestros actos y decisiones, conscientes de asumir sus
consecuencias.

Transparencia: Realizamos nuestra trabajo de forma objetiva, clara, simple y
verificable.

Respeto: Valoramos los intereses y necesidades de otro individuo, partiendo de

la reciprocidad en el reconocimiento mutuo, logrando una armonia en las
relaciones interpersonales.
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Integridad: Siempre hacemos lo correcto, en pro de hacer el bien propio, sin
afectar los intereses de los demas.

Trabajo en Equipo: Porque la unién hace la fuerza, todos los integrantes de la
empresa cooperamos con compromiso, compaferismo, liderazgo, armonia y
responsabilidad, para logro de los objetivos organizacionales.

Compromiso: Creemos en las metas y valores de la organizacion ya que
representan una promesa que convertimos en hechos y en logros para la
empresa.

Auto concepto: La empresa cuenta con las siguientes caracteristicas que la
hacen distintiva en el mercado:

Ofrece precios competitivos al mercado sin afectar la calidad del producto y/o
servicio, dado que no tiene gran infraestructura por lo tanto sus costos fijos no
son altos.

Se brinda atencion directa por el propietario, quien tiene la toma de decision
definitiva en asesoria, precios y descuentos.

Se brinda asesoria personalizada por un Disefiador Grafico que permite ofrecer
el producto y/o servicio de alta calidad acorde a la necesidad del cliente.

Imagen publica: La empresa cuenta con clientes fidelizados, por lo cual trabajan
constantemente en mantener su muy buena imagen, la cual se destaca por
cualidades como; cumplimiento, calidad, trayectoria, seriedad y compromiso.

Tecnologia: La empresa cuenta con tecnologia adecuada para la produccién de
sus productos y servicios, entre los cuales se destacan maquinarias y equipos
mecanicos, eléctricos e hidraulicas, como; compresor, caladora, secador
industrial, soldador y equipos de computo.

Efectividad reconciliatoria: La empresa por ser una pyme familiar cuenta con
un grupo de directivos con motivaciones muy arraigadas y fuertes, que
potencializan los esfuerzos y deseos individuales para obtener logros
corporativos.

Responsabilidad social: La empresa enfoca su responsabilidad social,
principalmente al compromiso con el desarrollo de su recurso humano.

10.Preocupacion por supervivencia: Se encaminara siempre los esfuerzos hacia

el desarrollo sostenible de la empresa
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11.Calidad inspiradora: La empresa busca satisfacer las necesidades de sus
clientes de tal manera que sean superadas sus expectativas y que los clientes
logren fortalecer su posicionamiento de imagen y marca en el mercado.

Declaracion de Mision: Realizada la evaluacion de la misidn actual, y validando que
cuenta con la informacién requerida por la matriz de formulacion, la Gerencia de
Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS, define dejar la mision actual de la empresa.

La mision de Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS es proveer soluciones
innovadoras y genéricas en publicidad exterior a nuestros clientes de tal manera
gue sean superadas sus expectativas y de esta forma fortalecer en el mercado su
posicionamiento de imagen y marca, encaminando siempre nuestro esfuerzo hacia
el desarrollo sostenible de la empresay a la realizacion de nuestro recurso humano.

8.1.2 Vision
Matriz de formulacién y evaluacion de la vision

1. Elementos previos: La vision actual de la empresa es; posicionar a SKLA
Publicidad y Exterior y Disefio para el 2016 como una de las cinco mejores
empresas de publicidad exterior en el Valle del Cauca, brindando soluciones,
calidad en sus productos y servicios.

2. Situacion presente de la empresa y su entorno: La situacion actual de la
empresa analizada desde la perspectiva de sus entornos, la ubican como una
empresa en un mercado altamente competitivo, con grandes oportunidades de
crecimiento y desarrollo, donde se encuentran las siguientes oportunidades y
amenazas; Colombia y el sector de la publicidad cuenta con una tendencia
positiva en sus indicadores econémicos, el sector se encuentra en un proceso
de regulacion, se registra incremento en la remuneracion promedio para las
personas dedicadas a la labor de la publicidad, el pais vive incertidumbre en
cuanto a condiciones politicas y sociales, la poblacién nacional y local tiene
tendencia de crecimiento, hay inconformidad con las condiciones del mercado
laboral, el pais vive el desarrollo de las TIC'S y una cultura digital, el sector
cuenta con perfiles profesionales competitivos, entre otras.

3. Elementos del pasado (fallas y errores de la empresa): La empresa vivio una
crisis financiera generada por la compra de una impresora digital de gran
formato, la cual en muy corto tiempo presento fallas técnicas, que obligaron a la
empresa a incurrir en gastos de repuestos y servicios de reparacion importados,
lo cual culmino en el cierre de la primera razén social y el nacimiento de la actual.

4. Futuro (Como sera el mundo del futuro al cual se enfrentara la empresa): Existe

una tendencia nacional de avance en las TIC'S Tecnologias de la informacién y
comunicacion, promovida a través del desarrollo de una cultura digital, en busca
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de incrementar el uso cotidiano de internet y la circulacion masiva de contenidos
digitales, que finalmente queda traducido en un incremento de la participacion
de la publicidad digital, por lo tanto la empresa debe alinear sus estrategias de
producto con esta tendencia nacional y mundial.

5. Imaginar laempresaalargo plazo (Qué queremos ser): La empresa se visiona
a largo plazo como una empresa lider en publicidad exterior y disefio, en la
region del Valle del Cauca, por brindar soluciones innovadoras en publicidad,
con productos y servicios de alta calidad.

6. Elaborar la estrategia (como llegaremos a ese futuro deseado): Se llegara a
este objetivo, a través de un proceso de desarrollo integro de la empresa,
aprovechando sus recursos y capacidades, para adquirir una ventaja competitiva
que la posicione como una empresa sélida.

7. Prever los obstaculos (Como superar las dificultades): la mejor manera de
prever los obstaculos estd en el conocimiento propio de la empresa, ser
conscientes de sus fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que tiene
la empresa, para utilizarlas a su favor.

8. Concebir la arquitectura del cambio (Como redisefio la empresa para
enfrentar el futuro): La empresa debe de tener algunos cambios estructurales
derivados de su proceso de crecimiento y desarrollo, entre estos lo mas
importante, es la ampliacion del equipo que conforman sus areas de trabajo
actuales, y el otro es la incorporacion de la publicidad digital en su portafolio, lo
que implica incorporar nuevas funciones a la estructura organizacional actual.

9. Declaracion de Visién: Posicionar a SKLA Publicidad y Exterior y Disefio para
el 2016 como una de las cinco mejores empresas de publicidad exterior en el
Valle del Cauca, brindando soluciones, calidad en sus productos y servicios.

Declaracion de Vision: Realizada la evaluacion de la visién actual, y validando que
cuenta con la informacién requerida por la matriz de formulacion, la Gerencia de
Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS, define dejarla igual a excepcion de que se
requiere cambiar el limite de tiempo prolongandolo a un periodo de 5 afios mas, por
lo tanto la visién propuesta queda de la siguiente manera:

Posicionar a SKLA Publicidad y Exterior y Disefio para el 2020 como una de las

cinco mejores empresas de publicidad exterior en el Valle del Cauca, brindando
soluciones, calidad en sus productos y servicios.
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8.2 Objetivos estratégicos

Se han establecido los siguientes objetivos generales para la empresa Skla
Publicidad Exterior y Disefio SAS para los préximos 5 afios, siendo estos los
resultados esperados al aplicar las estrategias posteriormente definidas.

Crecimiento de activos
Aumentar los activos en un 20%, mediante la inversion de una planta fisica propia,
ubicada en un sitio estratégico de la ciudad.

Crecimiento en ventas
Incrementar las ventas anualmente en un 20% respecto al afio anterior, hasta lograr
el doble de las ventas actuales.

Productividad
Mejorar la productividad de los procesos entre el 15% y el 20%.

Competitividad
Ser reconocidos por el alto nivel de calidad en los productos y servicios ofrecidos.

Rentabilidad
Mejorar la rentabilidad sobre las ventas, con un crecimiento anual del 10%, respecto
a la rentabilidad actual minimo del 40%.

Participacion en el mercado

Ampliar nuestra cobertura actual de Cali y su area metropolitana, hasta cubrir
minimo 20 municipios principales de la region del valle del cauca, posicionandonos
como una empresa lider en publicidad exterior en la region valle del cauca.

Grado y naturaleza de diversificacion
Diversificar nuestro portafolio incluyendo 2 nuevos productos y servicios a la
vanguardia.

Grado y naturaleza de integracién vertical

Adquirir 1 impresora digital de gran formato para realizar el proceso de impresion
digital directamente en la empresa.

Responsabilidad social

Desarrollar y capacitar a nuestro personal en todas las areas, potenciando los
valores de profesionalismo, calidad y servicio

8.3 Estrategias

En la Tabla 25. Matriz de Segmentacion, se realiz6 el proceso de segmentacion de
mercado, para ser usado como punto de partida para construir las estrategias.

120



Tabla 25. Matriz de Segmentacion Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS
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Fuente: Creacion propia




Las estrategias son el camino, y los lineamientos que indican y plantean el como
lograr la mision y los objetivos que se ha propuesto la empresa, por lo tanto se ha
utilizado la herramienta Matriz de Ansoff para la construccion de las estrategias de
la empresa, en la Tabla 26. Matriz de Ansoff Skla Publicidad Exterior y Diseiio SAS
se visualiza las posibles combinaciones producto-mercado en que la empresa

puede basar su desarrollo futuro.

Tabla 26. Matriz de Ansoff Skla Publicidad Exterior y Diseiio SAS

Productos

Tradicionales

Nuevos

Mercados

Tradicionales

Penetracion en el mercado

- Con los productos y servicios actuales
de la empresa que ya cuentan con un
posicionamiento se va a seguir
atendiendo los mismos clientes.

- Realizar promocion de ventas para
aumentar el consumo de los productos y
servicios actuales en los clientes
tradicionales de la empresa.

- Fortalecer el 4rea de ventas para que
pueda ampliar la gestion actual.

Desarrollo de Productos

- Se fortalecerdq el lanzamiento de los
nuevos productos, fachadas y paginas
web a los clientes tradicionales de la
empresa con el objetivo de ganar
participacién del producto.

- Desarrollar la estrategia de brindar una
solucion integral al cliente, con el objetivo
de brindarle productos y servicios
innovadores que  satisfagan sus
necesidades.

Nuevos

Desarrollo de mercados

- Con los productos y servicios actuales
se tratara de llegar a mercados
desatendidos dentro de la region del valle
del cauca.

- Con los productos y servicios actuales
se tratara de llegar a nuevos nichos para
aumentar la cobertura a nuevos tipos de
empresas.

- Trasladar la empresa a un sitio
estratégico con el objetivo de captar
nuevos clientes y un nuevo mercado.

Diversificacion

- Se fortalecera el lanzamiento del nuevo
producto llamado fachadas a nuevos
clientes tanto regionales como otros tipos
de empresas.

- Se establecera alianzas estratégicas con
otros profesionales de la publicidad, para
para ofrecer el nuevo producto llamado
paginas web.

- Incorporar la producciéon de impresién
digital como producto estrella de la
empresa, dirigido al mercado demandante
de este producto.

Fuente: Creacion propia

Por otro lado se planteard las estrategias establecidas para obtener un liderazgo en
costos, que consiste en obtener los productos o servicios a menor precio que la
competencia a través de fuentes como; ventaja al acceso preferencial a materias
primas, tecnologia superior y curva de la experiencia.

= Capacitar y desarrollar el personal vinculado a la empresa para aprovechar al
maximo la curva de aprendizaje con la que cuentan, y contratar el personal
nuevo sin experiencia para capacitarlos segun la necesidad de la empresa, y en
ambos casos no incurrir en altos costos de contratar personal externo entrenado.

» Generar indicadores que le permitan medir la gestion global de la empresa
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= Establecer una medida de apalancamiento financiero que le permite iniciar su
proceso de crecimiento, aumentando la competitividad, la capacidad de compra
y una mejora en la rentabilidad.

» Generar un sistema de costos operativos y administrativos eficiente que permita
realizar seguimiento y control.

= Establecer el proceso formal de manejo de sobrantes y desechos de los
procesos productivos.

» Formalizar el proceso de planeacion, seguimiento y control del sistema de
produccion, en pro de incrementar la productividad.

= Establecer el proceso de compras que permita realizar un riguroso control de
costos y gastos realizados.

= Establecer un proceso para la administracion e inventarios con el objetivo de
mantener el nivel 6ptimo para no generar costos innecesarios Yy liberar flujo de
efectivo.

» Realizar la adquisicion de maquinarias y equipos que aumenten la productividad
de manera eficiente.

= Establecer acuerdos con clientes y proveedores con el objetivo de brindar el
servicio mas acorde a la necesidad, utilizando la materia prima necesaria y justa.

8.4 Estructura Organizativa

La estructura actual de la empresa responde a las necesidades actuales, pero para
que esta sea consecuente a los objetivos y estrategias planteadas, se requiere
realizar un cambio gradualmente.

La organizaciéon de las actividades de la empresa, para cumplir con los objetivos
propuestos y hacer posible la implementacién de las estrategias formuladas,
demandan la necesidad de fortalecer el area de directiva, produccién, y ventas,
teniendo en cuenta que la empresa espera tener un crecimiento del 100% en un
periodo de 5 afos, lo que implica ampliar su fuerza de ventas para atender la
participacion de mercado que va a ganar, y fortalecer el area de produccion para
gue dé respuesta eficiente a las 6rdenes de pedido.
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Ademas al ser una empresa el doble de grande a la actual, requiere ampliar el
equipo contable y directivo, con la vinculacion de un revisor fiscal y la conformacién
de la junta directiva, también se plantea que para este nuevo equipo de trabajo, la
dedicacion de tiempo sera de una persona por cada puesto de trabajo, por lo cual
no existiran mas roles compartidos en los empleados.

En la Figura 25. Organigrama Proyectado Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS,
se proyecta el cambio en la estructura de la siguiente manera;

Figura 25. Organigrama Proyectado Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS

ORGANIGRAMA SKLA PUBLICIDAD EXTERIOR Y DISENO SAS
Junta
Directiva
Revisor
Fiscal |~~~
Gerente
General
Contador |- - - - Secretarla
Gerencia
Jefe de Jefe de Jefe de
Ventas Disefio Produccién
| |
Vendedores Auxiliar de Ayudante.s’de Contrat|st§§ de
@) Disefio Produccién Produccién
2 3)
Fecha de Actualizacion: 03/04/2015

Fuente: Creacion propia
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Para realizar la formulacion del plan operativo se ha seleccionado el area de

produccion.

9. FORMULACION DEL PLAN OPERATIVO

9.1 Analisis de la situacién actual del area de produccién

En la Tabla 27. Matriz de Andlisis de la Situacién Actual, se explica el analisis de la
situacion actual del area de produccion, primero se establece el problema
expresado en necesidades insatisfechas u oportunidades no aprovechadas, luego
se procede a identificar las causas directas e indirectas que lo generan,
posteriormente el efecto o los sucesos que se derivan del problema y finalmente la

solucion que resolvera el problema.

Tabla 27. Matriz de Andlisis de la Situacion Actual

PROBLEMA CAUSA EFECTO SOLUCION
Documentar el proceso de
produccion con los
diagramas de flujo de los

Falta de 9 I .
L . procesos mas
Errores en el | planeacion, Incumplimiento a los | :
S : importantes, y generar la
proceso seguimiento y | clientes y sobrecostos por | . . ! :
. viabilidad financiera para
productivo control del proceso | reproceso L
: la adquisicion de una
productivo . e
impresora digital de gran
formato y la compra de
una planta fisica propia.
Sobrecostos de
No existe un | almacenamiento, manejo .
. I Documentar y formalizar
Deficiente proceso formal, por |y rendimiento,
T o . el proceso de
administracion | lo tanto no cuentan | almacenamiento de . i
: ; . administracion de
de los | con un sistema de | inventario obsoleto, malos | . :
) . L Iy ) : ; inventarios
inventarios administracion  de | niveles de inventario y
inventarios retrasos en el proceso de
produccion
No se cuenta con | Incremento de costos por
un proceso formal, | falta de acuerdos
- tampoco hay | comerciales, impacto en la
Deficiente ; i
proceso de acuerdos calidad del producto | Documentar y formalizar
Compras comerciales y no | terminado por materia | el proceso de compras.
P existe una base de | prima  inapropiada vy
datos completa de | retrasos en el proceso de
los proveedores. produccion.
Mala No hay una cultura | Deterioro de la maquinaria
L 5S y una falta de |y equipo, pérdida de
conservacion ? B
de la sentido de | competitividad Desarrollar una cultura 5S
L pertenencia por | tecnol6gica, sobre costos | y realizar la organizacion
maquinaria y P ,
equipo de la parte de los | de reparacion de la | de la planta productiva
empleados y | maquinaria y retrasos en
empresa : L
contratistas el proceso de produccion
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Mal manejo de
sobrantes y

Reproceso en los

Riesgos ambientales,
desperdicio de material

Documentar y formalizar

desechos de | procesos . T el proceso de manejo de
P . reciclable, e implicaciones P !
los procesos | productivos, legales sobrantes y desechos.
productivos '
No
conformidad . . .,
No existe un | Insatisfaccién en los

en los clientes

con ciertos
productos vy
servicios

proceso formal de
control de calidad

clientes, mala imagen de
la empresa.

Documentar y formalizar
el proceso de calidad.

Fuente: Creacion propia

9.2 Objetivos de Corto Plazo

Los objetivos de mejoramiento de corto plazo son:

Incrementar la eficiencia de la produccién en un 10%, con el objetivo de planeas
y programar de manera adecuada las ordenes de trabajo, de tal forma que lleven
a cabo en el menor tiempo y costo posible.

Mejorar la administracién de inventarios de materias primas en un 20%, con el
objetivo de tener el nivel realmente requerido, y no generar sobrecostos,
ocupaciéon de espacio fisico, impacto en el cumplimiento o calidad de servicio.

Optimizar las compras realizadas en un 10%, con el objetivo de que no se afecte
el proceso productivo, no se presenten reproceso o devoluciones por compras
inadecuadas y lo anterior se logre a través de la implementacién de un proceso
y un canal definido por la gerencia.

Mejorar la calidad de los productos y servicios ofrecidos por la empresa en un
10%, a través de la implementacion de un proceso de seguimiento y control de
la calidad.

Aumentar el tiempo de duracion de la maquinaria y equipo en un 20%, a través
de la implementacibn de una cultura 5S, y la sensibilizacion de esta
responsabilidad al personal encargado de su operacion.

Optimizar el manejo de los sobrantes y desechos del proceso productivo en un

10%, a través de la creacion de un proceso que permita aprovechar estos
recursos de la manera mas adecuada.
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9.3 Actividades para Lograr Objetivos

En la Tabla 28. Matriz Objetivos Tacticos — Actividades, se describen las actividades
que seran realizadas para alcanzar los objetivos a corto plazo propuestos para el
area de produccion de la empresa.

Tabla 28. Matriz Objetivos Tacticos - Actividades

Empresa: Skla Publicidad Exterior y Disefio | Area: Produccion Periodo: Junio 2015 a
SAS Junio 2016
OBJETIVOS A CORTO PLAZO ACTIVIDADES

Documentar el proceso de produccién con los
Incrementar la eficiencia de la produccion en | diagramas de flujo de los procesos mas
un 10%, con el objetivo de planeas y | importantes

programar de manera adecuada las ordenes | Generar viabilidad financiera para realizar la
de trabajo, de tal forma que lleven a cabo en el | compra de una impresora digital de gran formato
menor tiempo y costo posible. Generar viabilidad financiera para realizar el
disefio y construccion de una planta fisica propia

Mejorar la administracién de inventarios de
materias primas en un 20%, con el objetivo de
tener el nivel realmente requerido, y no | Documentar y formalizar el proceso de
generar sobrecostos, ocupacion de espacio | administracién de inventarios

fisico, impacto en el cumplimiento o calidad de
servicio.

Optimizar las compras realizadas en un 10%,
con el objetivo de que no se afecte el proceso
productivo, no se presenten reproceso 0
devoluciones por compras inadecuadas y lo | Documentar y formalizar el proceso de compras.
anterior se logre a través de la implementacion
de un proceso y un canal definido por la
gerencia.

Mejorar la calidad de los productos y servicios
ofrecidos por la empresa en un 10%, a través
de la implementacibn de un proceso de
seguimiento y control de la calidad.

Aumentar el tiempo de duracion de la
magquinaria y equipo en un 20%, a través de la
implementacién de una cultura 5S, y la
sensibilizacion de esta responsabilidad al
personal encargado de su operacion.
Optimizar el manejo de los sobrantes y
desechos del proceso productivo en un 10%, a
través de la creacion de un proceso que
permita aprovechar estos recursos de la
manera mas adecuada.

Fuente: Creacion propia

Documentar y formalizar el proceso de calidad

Desarrollar una cultura 5S, realizar la
organizacién de la planta productiva y establecer
las buenas practicas para el uso de la maquinaria
y equipo de la empresa.

Documentar y formalizar el proceso de manejo
de sobrantes y desechos.

9.4 Cronograma

En la Tabla 29. Programa de Actividades se describe en términos de bimestres
como seran llevadas a cabo las actividades derivadas del plan operativo.
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Tabla 29. Programa de Actividades.

Actividad/Bimestre 1 2 3 4 5 6
Jun-Jul | Ago-Sep | Oct-Nov | Dic-Ene | Feb-Mar | Abr-May

Documentar el proceso de
produccion con los X X
diagramas de flujo de los
procesos mas importantes
Generar viabilidad
financiera para realizar la

compra de una impresora X X X X X X
digital de gran formato
Generar viabilidad
financiera para realizar el

disefio y construccion de X X X X X X
una planta fisica propia
Documentar y formalizar el

proceso de administracién X X
de inventarios
Documentar y formalizar el
Y X X

proceso de compras.
Desarrollar una cultura 5S y
realizar la organizacion de X X X X
la planta productiva
Documentar y formalizar el

proceso de manejo de X X
sobrantes y desechos.
Documentar y formalizar el
y X X X X X X

proceso de calidad.
Fuente: Creacién propia

9.5 Recursos y Presupuestos
En la Tabla 30. Recursos y presupuesto para Plan de Accion, se describen y

valorizan los recursos requeridos para realizar las acciones programadas en el
punto anterior.

Tabla 30. Recursos y Presupuesto para Plan de Accion

ACTIVIDAD RECURSOS | PRESUPUESTO OBSERVACION
Documentar el .
Humano Este proceso incluye la

proceso de Econémi o d I .
roduccion  con  los conémico organizacion e as  areas
P! . Hora de $2.000.000 productivas como sefalizacion,
diagramas de flujo de ; . o
| . Trabajo estanterias y estandarizacion de los
0S procesos mas
. procesos.
importantes
Generar viabilidad Humano Este es el inicio de una inversion a
financiera para Econdmico largo plazo, donde para el primer
realizar la compra de Hora de $100.000.000 afio inicia su proceso de planeacion
una impresora digital Trabajo y se plantea realizar el estudio
de gran formato técnico y financiero de la inversion.
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Generar viabilidad Humano Este es el inicio de una inversién a
financiera para | Econémico largo plazo, donde para el primer
realizar el disefio y Hora de $300.000.000 afo inicia su proceso de planeacion
construccion de una Trabajo y se plantea realizar el estudio
planta fisica propia técnico y financiero de la inversion.
Este proceso incluye la
Documentar y Humano o L A
: L organizacién fisica de area de
formalizar el proceso Econémico . .
- -, $1.000.000 almacenamiento del material y la
de administracion de Hora de ; o .
. ) ; inversibn en un sistema de
inventarios Trabajo . L
informacion eficiente
Este proceso incluye la
Humano _n e A
Documentar y . organizacion fisica de éarea de
. Econdmico : ;
formalizar el proceso Hora de $1.000.000 almacenamiento del material y la
de compras. ; inversion en un sistema de
Trabajo . L
informacion eficiente
Este proceso tarda alrededor de
L Humano tres afios, se plantea que en el
Implementacion de un Econémico primer afio se inicie el proceso de
Sistema de Gestion de Hora de $5.000.000 asesoria y preparacion para en tres
la Calidad NTC:6001 : > ypref e
Trabajo afos se realice la presentacion
formal ante el ente certificador.
Este proceso debe desarrollarse de
Humano . .
o manera continua, pero se requiere
Desarrollar una Econdmico . - T
$1.000.000 una inversion inicial para
cultura 5S Hora de L ) i
. capacitacion y material educativo
Trabajo . ;
para el equipo de trabajo.
Este proceso incluye la compra del
Desarrollo de un Humano P ye P
: A material requerido para
proceso para manejo | Econémico . .
$700.000 implementar el manejo de
de sobrantes y Hora de
. sobrantes y desechos, y la
desechos Trabajo

capacitacion al personal.

Fuente: Creacién propia

9.6 Responsables

El responsable de la ejecucion del plan operativo es la gerencia, quien se apoyara
en su labor en el jefe de produccién, teniendo en cuenta que el plan operativo ha
sido realizado para el area de produccion.

9.7 Politicas

Se han planteado las siguientes politicas las cuales responden a las actividades

planteadas

» Toda inversion debe tener una evaluacion de caracter técnico y financiero, las
inversiones no deben afectar el flujo de caja de la empresa
= Los procesos productivos de la empresa se llevaran a cabo de acuerdo a los
diagramas de flujo generados para cada tipo de producto o servicio.
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» Las compras deben ser realizadas con el estricto cumplimiento del
procedimiento establecido, con el objetivo de asegurar la materia prima
requerida para los procesos productivos.

* No se puede entregar al cliente ningin producto o servicio terminado, sin previa
inspeccion de calidad.

» Se debe seguir estrictamente las buenas practicas para el uso de la maquinaria
y equipo de la empresa.

» Se deben mantener los niveles de inventarios establecidos para los productos
gue tienen buena rotacion.

9.8 Indicadores de control

Los indicadores de gestidon son una herramienta de medicién, por lo general
parametros o férmulas mateméticas, que permiten medir en forma precisa y en un
momento especifico, la situacion de las variables que se estan midiendo y que
permiten comprender de manera sencilla lo que ocurre en la empresa, con el fin de
realizar seguimiento a una actividad para un periodo de tiempo dado.

Se han seleccionado los siguientes indicadores como los mas importantes para
realizar el seguimiento y control al plan operativo de la empresa.

Indicadores Financieros: El plan operativo incluye la inversion de unos recursos,
por lo tanto la empresa debe estar en la capacidad financiera para llevarlos a cabo,
la cual debe ser monitoreada de tal forma que se asegure el direccionamiento de la
compainiia, dentro de los indicadores financieros se han seleccionado los siguientes
tres como los més importantes:

» Rentabilidad de la inversion=Utilidad Neta/Total Activos

» Liquidez=Activo Corriente/Pasivo Corriente

* Nivel de Endeudamiento=Total Pasivo/Total Activo

Indicadores de Calidad: Estos indicadores representa una forma de hacer las
cosas donde predomina la preocupacién por satisfacer al cliente y por mejorar, dia
a dia, procesos y resultados.

» Nivel de satisfaccion del cliente= Rendimiento percibido-Expectativas

= Nivel de quejas o reclamos de los clientes: # de Reclamos atendidos / Total
reclamos realizados * 100%

»= Nivel de cumplimiento entregas a clientes= Total de Pedidos no Entregados a
Tiempo/ Total de Pedidos Realizados
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Indicadores de produccion: los indicadores para un sistema de produccion es de
vital importancia para la implementacién de procesos productivos, dado que
permiten la ejecucion de ciclos de mejora continua, ademas de funcionar como
parametros de viabilidad de procesos.

= [ndice de productividad=Ventas/Recurso Utilizado

= Tiempo de ciclo de las 6rdenes de trabajo=(Fecha de finalizacion de la orden de
trabajo-Fecha de inicio de la orden de trabajo)/Tiempo estimado de trabajo

» Porcentaje de desperdicio= Valor de sobrantes y desechos / Ventas

Indicadores de Compras: Este indicador busca disminuir los sobrecostos de recibir
pedidos sin cumplir las especificaciones de calidad y servicio, como: costo de
retorno, coste de volver a realizar pedidos, retrasos en la produccion, coste de
inspecciones adicionales de calidad, etc.

= Entregas perfectamente recibidas= Pedidos Rechazados/ Total de Ordenes de
Compra Realizadas

Indicadores de Inventarios: Es importante mantener los niveles de inventarios en
su tope minimo, ya que este indicador muestra los recursos empleados en
inventarios que pueden no tener una materializacion inmediata y que esta corriendo
con el riesgo de ser perdido, sufrir obsolescencia y generar sobrecostos a la
empresa por devaluacion, almacenamiento, capital inmovilizado, entre otros.

= Nivel de Inventarios=Costo del inventario/Ventas netas

Finalmente es muy importante realizar la medicion dado que existe un vinculo fuerte
entre este proceso y la planeacion estratégica, permitiendo observar el grado en
que se alcanzan las actividades propuestas dentro de un proceso especifico, los
resultados obtenidos a través de la medicion permiten mejorar la planificacion, dado
que es posible observar hechos en tiempo real, logrando tomar decisiones con
mayor certeza y confiabilidad.
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10.CONCLUSIONES

Una vez analizada la problematica de la empresa Skla Publicidad Exterior y Disefio
SAS, se constato la necesidad de formular un plan estratégico que incluyera el
analisis del entorno, la caracterizacion del sector, el estudio de referenciacion
“‘Benchmarking”, el analisis interno, el analisis DOFA, el direccionamiento
estratégico y la formulacién del plan de accién con indicadores de control.

El analisis detallado del entorno y del sector de la publicidad exterior, dio como
resultado grandes ventajas competitivas para la empresa, lo cual favorece el camino
hacia la competitividad y su crecimiento econémico, entre las mas destacadas se
encuentran:

Con relacion al entorno, la empresa esta ubicada en un pais donde la tasa de
desempleo esta disminuyendo, en la region del Valle del Cauca y Cali se presenta
una tendencia moderada de crecimiento de la poblacién, lo cual se traduce en un
aumento de la demanda y oferta de bienes y servicios, estimulando el desarrollo del
pais y los sectores de la economia, lo cual incrementa la cultura positiva de los
microempresarios que termina favoreciendo los negocios, y de manera especifica,
el sector de la publicidad ha venido organizdndose de manera estructurada y legal,
asimismo en la actualidad cuenta con instituciones educativas que forman perfiles
ocupacionales especializados para el sector, lo que finalmente se ve reflejado en la
tendencia de crecimiento de su produccion bruta.

En la revision estructural del sector, se encuentra que todas las fuerzas a excepcion
de la amenaza de sustitutos, son consideradas como fuertes para la empresa, lo
cual genera un alto nivel de competitividad, y teniendo en cuenta que la empresa es
una pyme en desarrollo, abre las posibilidades para ingresar y obtener participacion,
sin verse altamente limitada, con relacion a la amenaza de sustitutos se considera
como débil, lo que genera una ventaja a las empresas del sector y por ende a Skla
Publicidad Exterior y Disefilo SAS, ya que no cuenta con sustitutos cercanos y la
probabilidad de que sean reemplazados es baja.

En el proceso de referenciacion o benchmarking se logra identificar los factores
claves del éxito para la empresa, los cuales son: desarrollo e innovacion, calidad
del producto, cumplimiento en entrega, portafolio de productos, servicio al cliente,
precio competitivo, optimizacion de costos; y ademas se descubre que la empresa
cuenta con grandes oportunidades de desarrollo y fortalecimiento en todos los
factores en general, pero existe mayor oportunidad de mejora en el portafolio de
productos y la optimizacion de costos, ya que obtienen una calificacién baja y
ponderan un peso representativo.

El analisis situacional interno de la empresa, arroja que la empresa cuenta con un

comportamiento favorable de manera general en todas sus areas, destacandose la
clara definicion de las areas de trabajo, el estilo de direccion participativo-
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democratico, las buenas condiciones laborales, y la situacion y comportamiento
financiero aceptable de la empresa, sin embargo hay grandes oportunidades de
mejora que le permitiran a la empresa obtener un alto desempefio que la direccione
a alcanzar los objetivos estratégicos propuestos, entre los cuales se encuentran: la
planeacion estratégica, el sistema de seguimiento y control, la oportunidades de
mejora en el proceso de compras, administracibn de inventarios, manejo de
sobrantes y desechos, y la utilizacion del apalancamiento financiero.

Teniendo en cuenta el analisis previamente realizado se definieron las estrategias
planteadas en este documento, visualizando las posibles combinaciones producto-
mercado y asi mismo dirigidas a obtener un liderazgo en costos, las cuales son de
suma importancia para que la empresa sea competitiva en el mercado publicitario.

Finalmente se formul6é el plan operativo dirigido al area de produccion, con el
objetivo de enfocar los esfuerzos a las actividades con gran oportunidad de mejora
detectadas, entre las cuales se encuentran proceso de compras, administracién de
inventarios, control de calidad, manejo de sobrantes y desechos, proceso
productivo, donde el impacto de sus resultados le permitirdn obtener una mejora
continua.

Se concluye que se ha logrado de manera satisfactoria la consecucion de los
objetivos propuestos, y cabe resaltar la importancia de este documento para la
empresa, dado que es una herramienta que le permite tomar la direcciéon de su
futuro, formular y elegir la estrategia mas adecuada para la empresa.
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11.RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa Skla Publicidad Exterior y Disefio SAS ser rigurosa y
proactiva en la aplicacion del plan estratégico propuesto, con el fin de lograr su total
realizacion y los objetivos estratégicos propuestos.

Se deben realizar reuniones periddicas para retroalimentar al equipo de trabajo, con
el objetivo de fomentar el compromiso por parte de los empleados de la empresa y
asi lograr mejores resultados.

Debe propender por el cumplimiento de las politicas planteadas, que como tal la
llevaran al logro de los objetivos estratégicos propuestos.

Después de poner en marcha la ejecucién del plan estratégico se recomienda
mantener un proceso de seguimiento y evaluacion constante de las actividades que
se realizan, tomando como insumo los indicadores de control, ya que les permite
evidenciar el logro de los objetivos estratégicos, detectar deficiencias, tomar las
medidas necesarias a tiempo, y trabajar bajo un proceso de mejora continua.
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