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Con el Coronavirus, a muchas empresas les ha tocado tomar decisiones para adaptarse al nuevo
contexto. En un principio solo para “resistir” la época de cuarentena, pero en el transcurso de esta
les ha tocado pensar alternativas para reinventar su modelo de negocio.

Matiz & Asociados ha querido tomar la empresa “Cine Colombia”, como caso de estudio para esto.
A continuacion, se hara un analisis del caso, con percepciones nuestras, no de la empresa tomando
como base algunos articulos de la Revista Dinero, Revista Semana y publicidades de la misma
empresa. En ninglin momento lo escrito aca tiene algo que ver con la empresa.

Antes

Cine Colombia es una empresa de 93 afios, que cuenta con 46 multiplex con 338 pantallas repartidas
en 17 ciudades del pais. Su visién es “Ser continuamente reconocidos como la empresa de
entretenimiento mds importante de Colombia y una de las mejores en servicio y tecnologia en
Latinoamérica”.

Cine Colombia se enfoca en la exhibicion y distribucién de peliculas y, aunque su principal actividad
se centra en esto, cuenta con dos lineas adicionales: comidas para las funciones y Primera Fila,
dedicada a la venta de boleteria de espectdculos y eventos publicos de diversa indole.

Sus servicios complementarios son: alquiler de salas (para conferencias, lanzamiento de productos,
funciones de cine privadas, espacios publicitarios, tarjetas Cineco, bonos Cineco, fiestas infantiles.

Esto hace que tengas diferentes segmentos de cliente y para cada uno de ellos tenga una propuesta
de valor:

1. Espectadores de Cine (todas las edades) = estrenos de

© ¢ peliculas en multiplex con servicios de comida.
2. Padres de familia > espacio diferente para celebrar las fiestas
1 de sus nifios con funcidn de cine
- 3. Empresas > lugar para dar conferencias, eventos

empresariales.

Como recursos claves estan todos sus multiplex para proyeccién de peliculas (incluye fiestas) y las
conferencias, junto con el personal que atiende.

Las actividades clave es negociacion con proveedores de peliculas para ofrecer estrenos y todo el
proceso de atencidn para atender en las salas (limpieza de salas, preparacion y atencion rapida en
comidas.
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Cine Colombia fue la primera empresa del sector en anunciar el cierre de sus salas de manera
indefinida, el pasado 14 de marzo, cuando se estaba por decretar la emergencia sanitaria y
cuarentena en el pais.

No se sabia cuanto iba a durar este tiempo de aislamiento, pero ya llevan 3 meses sin recibir un
espectador dentro de sus salas, siendo este sector uno de los mds afectados pues al no poder
permanecer las personas a corta distancia, es por ahora imposible abrir las salas.

Ha tomado hasta el momento 3 decisiones:

Como se dijo anteriormente, una de las principales lineas adicionales del
o

modelo de negocio es la venta de comida para sus funciones (en la
“creencia popular” se cree que por esto generan mas ingresos que con las
mismas boletas de entrada). En ese mismo imaginario de los espectadores

- pav L % se tiene el paradigma que “unaida a cine sin crispetas, no es unaida acine”.
CII?)EO%%IESgiSBIH El segmento de clientes de cine, iba a seguir viendo peliculas por alguna

forma durante la cuarentena en sus casas, pues es una de las mas comunes
formas de entretenimiento.

Como estrategia de resistencia, mas o menos 1 mes después del aislamiento obligatorio, que se
extendia (todavia sin saber cuanto tiempo mas) y siendo su principal linea, la venta de comida,
entonces con una de las plataformas de domicilios, crearon el servicio de llevar a las casas el mismo
menu que se ofrece dentro de las salas para que sus clientes vean las peliculas, deleitdandose con los
mismos alimentos como si estuvieran dentro de la sala. Como ellos mismos lo dicen “No nos

” i

extrafen del todo”.' Por el momento solo es en Bogota.

Con esta estrategia, estaban entregando uno de sus valores a sus clientes, modificando su canal de
entrega (ya no es personal en las salas, sino a través de un intermediario), pero manteniendo
relacion con los clientes. Tuvieron que cambiar sus recursos y actividades claves (personal, lugar
donde se preparan los alimentos) y para esto debieron hacer una alianza estratégica con una
empresa especializada en-este que les brinde una plataforma para que sus clientes los encuentren,
realicen pedidos y distribuyan los alimentos.

Tres meses después del aislamiento obligatorio y sabiendo que

ClnECO/PLUS todavia no se pueden abrir las salas, crean otra estrategia para

seguir llegando a sus clientes espectadores de cine y es tener una
plataforma para alquilar o comprar peliculas en casa'.

Esta idea no es innovadora, pues plataformas de estas existen muchas, pero al ser esta plataforma
de una marca tan querida por el pais, se supone que los espectadores preferirdn a las otras. En el
momento de escribir este caso, esta plataforma esta recién lanzada.



MATIZ & ASOCIADOS
Asesoria Empresarial
Para esta estrategia, se cambia nuevamente el canal de distribucién con los clientes (ahora por
medio de la tecnologia) y nuevamente se deben cambiar sus recursos y actividades claves, pues
ahora la infraestructura de las salas no se puede utilizar y se depende del buen funcionamiento de
la plataforma y actualizacién de las peliculas.

La tercera estrategia tomada, al mismo tiempo que la de CInecoplus,
fue retomar el concepto del “auto-cine”, que era algo que existia
hace unos 15-20 afios, pero que se dejé cuando se empezaron a
construir los multiplex'.

Nuevamente se cambia el canal para seguir llevando peliculas a su
cliente espectador, cambiando los recursos (personal) y actividades claves. En este caso, por
ejemplo, en Bogotd, tienen que aliarse con un centro comercial para poder tener el espacio. Al
escribirse este caso todavia no se ha lanzado esta idea, pero se presume que va a ser muy buena.
En Cali todavia existia el lote (recurso infraestructura), lo tienen es que readecuar y poner otra vez
en funcionamiento.

Conéiqiiin

Este fue un andlisis de la mirada al modelo de negocio de una de las empresas mas tradicionales del
pais, que asi pertenezca a uno de los grupos econdmicos mas poderosos, también tuvo que
reinventarse para salir adelante.

Son estrategias que, al principio nacen solo por resistencia a una crisis, pero cuando la crisis se
demora mas de lo esperado, se tienen que pensar un poco mas y, aunque no se sabe si van a
funcionar, pues hasta el momento solo se ha tocado uno de los segmentos de clientes, nos ensefia
que hay que mirar cada una de las piezas de ese modelo de negocio para poder seguir llevando la
propuesta de valor a los clientes sin tener que cambiar esa propuesta, que es por lo que nos
reconocen y compran.

Escrito por Alejandro Matiz Rubio — Consultor Matiz & Asociados
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i https://www.dinero.com/empresas/confidencias-on-line/articulo/domicilios-cine-colombia/284576

" https://www.dinero.com/empresas/tecnologia/articulo/cine-colombia-llevara-su-cartelera-a-los-hogares-del-pais /287693

iii . . . . . . .
https://www.semana.com/economia/negocios/articulo/conozca-los-nuevos-autocines-en-bogota-cali-y-medellin--cine-

colombia/678753
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