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GLOSARIO

Administraciéon: “Fayol define el acto de administrar como planear, organizar,
dirigir, coordinar y controlar’ (Chiavenato, 2006).

Innovacién: La innovacion es el instrumento del emprendimiento. Es el evento que
otorga a los recursos una nueva capacidad de crear riqueza. La innovacion crea un
recurso. No existe tal cosa como un “recurso” hasta que el hombre encuentra un
uso de algo natural y asi le permite dar un valor econémico (Drucker P. , 1986).

Empresa: Se entendera por empresa toda actividad econémica organizada para la
produccion, transformacion, circulacion, administracion o custodia de bienes, o para
la prestacién de servicios. Dicha actividad se realizara a través de uno o mas
establecimientos de comercio (Cédigo de Comercio Colombiano, 1991).

Viabilidad: “significa que un proyecto de inversién tiene posibilidades de éxito y
cumple con los criterios establecidos para su aceptacion” (Morales, J., 2009c, pp.
259).

Estudio de Factibilidad: “Provee la informacion necesaria para decidir la
conveniencia de ejecutar el proyecto y las caracteristicas con las que debe
realizarse con el proposito de alcanzar los objetivos propuestos” (Solarte, 2001).

Estudio de mercado: “consta de la determinacion y cuantificacion de la demanda
y la oferta, el analisis de los precios y estudio de la comercializacién” (Baca G. ,
2010c).

Estudio Técnico: “verificar la posibilidad técnica de fabricacién del producto que se
pretende, analizar y determinar el tamano, la localizacién, los equipos, las
instalaciones y organizacidén optimos requeridos para realizar la produccion” (Baca
G., 2010c).

Estudio Econémico: “ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario
que proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven
de base para la evaluacion econémica” (Baca U. , 2013).

Marketing: para-Kotler, P. & Armstrong, G. (2013) “marketing es la gestion de
relaciones redituables con los clientes. La doble meta del marketing es atraer
nuevos clientes mediante la promesa de un valor superior y conservar a los actuales
mediante la entrega de satisfaccion” (p.5).
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Plan de Empresa: Es un procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los
propositos, las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados y, en
resumen, la visidon del empresario sobre el proyecto. Es un mecanismo para
proyectar la empresa en el futuro, prever dificultades e identificar posibles
soluciones ante las coyunturas que pudieran presentarse (Varela R. , 2018).

Planeacion Estratégica: Para Serna H. (2008) es un proceso mediante el cual se
obtiene, se procesa y se analiza informacion pertinente, interna y externa, con el fin
de evaluar la situaciéon presente de la empresa, asi como su nivel de competitividad
con el propdsito de anticipar y decir sobre el direccionamiento de la institucion hacia
el futuro (Serna, 2008), p.55)).
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RESUMEN

La empresa Delta Blanco en Santander de Quilichao, dedicada a la produccion y
comercializacion de muebles multifuncionales y personalizados para el hogar. El
objetivo principal fue elaborar un estudio de viabilidad para determinar la factibilidad
de este emprendimiento, considerando factores tanto cuantitativos como
cualitativos y se llevd a cabo una metodologia mixta que incluyd investigacion
exploratoria y descriptiva, con el fin de comprender el comportamiento del mercado
y evaluar los procesos necesarios para la produccion y comercializacion, asi como
la viabilidad econdmica a través de un analisis financiero detallado.

El estudio abordo diversos aspectos cruciales para la viabilidad de Delta Blanco. Se
realizd un analisis del sector de muebles en Colombia, prestando atencién a las
tendencias del mercado, la competencia y el entorno tanto micro como macro. Se
aplicé el modelo de las cinco fuerzas de Porter para comprender el panorama
competitivo y se llevo a cabo un benchmarking para comparar a Delta Blanco con
sus principales competidores.

El analisis interno de la empresa identifico fortalezas como la ubicacion estratégica,
el potencial de fidelizacion de clientes y la planificacion estratégica, asi como
debilidades relacionadas con el nivel de formacion del capital humano y el desarrollo
tecnoldgico. Con esta informacién, se elabor6 una matriz DOFA para disefar
estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y fortalezas, mitigar las
debilidades y contrarrestar las amenazas. En cuanto al producto/servicio, Delta
Blanco se enfocaria en muebles multifuncionales como sofas cama, camas con
almacenamiento, mesas extensibles y escritorios plegables, ofreciendo también
servicios de instalacion. El estudio también contemplo6 el analisis organizacional y
administrativo de Delta Blanco, definiendo su filosofia organizacional, organigrama
y perfiles de cargo. Se realizé un analisis técnico que incluyé la propuesta de valor,
la determinacion de la materia prima (PVC de alto espesor y madera), la maquinaria
requerida y el mapa de procesos de la organizacion. Finalmente, el analisis
financiero proyect6 resultados positivos, con un VAN de $ 4.124.964.798 y una TIR
del 35%, lo que sugiere una viabilidad econémica y financiera del proyecto.

Palabras clave: Viabilidad, Creacion de empresa, Muebles, Multifuncionales,
Estudio de mercado.
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ABSTRACT

The Delta Blanco company in Santander de Quilichao is dedicated to the production
and marketing of multifunctional and personalized furniture for the home. The main
objective was to conduct a feasibility study to determine the viability of this venture,
considering both quantitative and qualitative factors. A mixed methodology was
used, including exploratory and descriptive research, to understand market behavior
and evaluate the processes required for production and marketing, as well as
economic viability through a detailed financial analysis.

The study addressed several crucial aspects for Delta Blanco's viability. An analysis
of the Colombian furniture sector was conducted, focusing on market trends,
competition, and the micro and macro environment. Porter's Five Forces model was
applied to understand the competitive landscape, and a benchmarking analysis was
conducted to compare Delta Blanco with its main competitors.

The company's internal analysis identified strengths such as its strategic location,
customer loyalty potential, and strategic planning, as well as weaknesses related to
human capital training and technological development. Based on this information, a
SWOT matrix was developed to design strategies to leverage opportunities and
strengths, mitigate weaknesses, and counteract threats. Regarding the
product/service, Delta Blanco would focus on multifunctional furniture such as sofa
beds, storage beds, extendable tables, and folding desks, also offering installation
services. The study also included an organizational and administrative analysis of
Delta Blanco, defining its organizational philosophy, organizational chart, and job
profiles. A technical analysis was conducted that included the value proposition, raw
material selection (thick PVC and wood), required machinery, and the organization's
process map. Finally, the financial analysis projected positive results, with an NPV
of $4,124,964,798 and an IRR of 35%, suggesting the economic and financial
viability of the project.

Keywords: Viability, Business creation, Furniture, Multifunctional, Market study.
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INTRODUCCION

Este proyecto tiene un propdsito practico y social que consiste en evaluar desde
distintos estudios, la viabilidad de la creacién y operacion de la empresa Delta
Blanco y un objetivo académico, de elaborar el trabajo de grado como requisito para
optar el titulo de administradores de empresas de la Universidad Del Valle.

Asi pues, este plan de negocios para la creacion de dicha empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de productos mobiliarios para el hogar con disefios
multifuncionales y personalizados para el hogar, se llevaron a cabo en cinco
estudios, con el propdsito de evaluar la factibilidad de iniciar una nueva unidad de
negocio. Estos estudios abordaron diversas perspectivas de analisis, incluyendo el
mercado, aspectos técnicos, administrativos, asi como la viabilidad econémica y
financiera del proyecto.

Se llevé a cabo un analisis del mercado para identificar su segmentacion; un estudio
técnico para comprender las necesidades de la empresa; un examen administrativo
para definir la planificacion estratégica, considerando factores ambientales, y un
analisis econémico-financiero para evaluar la viabilidad del proyecto y los servicios
requeridos.

Se empled una metodologia explicativa que se ajusté a las causas especificas de
cada area estudiada. Inicialmente, se llevé a cabo una investigacion detallada del
sector de muebles en Colombia, abordando aspectos de produccion y temas
comerciales. Se prestd especial atencion a las importaciones, ya que estas
proporcionan una medida del tamano del mercado y ofrecen acceso a segmentos
especificos de la demanda. Esto se debe a que el producto que se planea fabricar
guarda similitudes significativas con los que podrian ser importados.

Posteriormente, se hizo un andlisis de mercado con el objetivo de determinar el
alcance del mercado de muebles multifuncionales, abordando tanto la demanda
presente como la proyectada para el futuro. A continuacion, se procedié con el
estudio técnico, el cual se centré en examinar el proceso de fabricacién adaptado a
las caracteristicas especificas de los muebles deseados, como, por ejemplo, los
multifuncionales. Este analisis también incluyé la evaluacion de los tipos de
maquinaria y equipos necesarios para la produccién, considerando no solo sus
aspectos técnicos, sino también su disponibilidad en el mercado.

Finalmente, el proceso de investigacion concluye con el estudio econdmico-
financiero, donde se evalua la rentabilidad y el nivel de riesgo de los recursos
invertidos, tanto los propios como aquellos respaldados por financiamiento externo.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El conflicto bélico entre Rusia y Ucrania ha provocado que los precios de la energia
y los costos de produccion de varios productos suban. Esto ha causado presiones
inflacionarias en todo el mundo. Para contrarrestar la pérdida de valor del dinero,
los bancos centrales han aumentado sus tasas de interés, como sefiala un informe
econdémico (Camacol, 2023).

Segun Camacol (2023) (Camacol, 2023), el Banco Mundial predice un crecimiento
econdémico global del 1,7%. Sin embargo, se espera un menor crecimiento para
América Latina y el Caribe, con un 1,3% en 2023 y un 2,4% en 2024. En cuanto a
Colombia, el Banco de la Republica estima un modesto aumento real del PIB del
0,2% este ano y del 1% en 2024. Esto marca una marcada desaceleracion después
de tasas de crecimiento del 10,7% y 8% en 2021 y 2022, respectivamente. Esta
tendencia a la baja también afecta la construccion de viviendas, como indican los
principales indicadores.

Asi pues, el informe indica claramente que el sector de la construccién de
viviendas en Colombia experimentara una desaceleracion en 2024, al igual
que la economia nacional. Esto afectara los préstamos para la compra de
viviendas en los bancos, ya que los altos costos de los materiales de
construccion y la mano de obra estan impactando negativamente en la
adquisicion de viviendas nuevas o usadas. Ademas, los indicadores de
riesgo, estan en niveles maximos histéricos de la ultima década, lo que debe
ser considerado al disefar estrategias. Dado que la vivienda es crucial para
el empleo, el desarrollo del pais y el bienestar social, es fundamental que los
desarrolladores, las entidades financieras y el Gobierno comprendan las
causas de esta desaceleracion y trabajen juntos para encontrar soluciones y
garantizar la continuidad de programas como Mi Casa Ya, que impulsan el
crecimiento del sector. (Camacol, 2024).

Cabe mencionar que la demanda de vivienda en Colombia ha aumentado, segun
Ledén D. (2023), donde manifiesta que los colombianos estamos aumentando la
demanda de vivienda, dado que los hogares en esta época estan conformados por
4 personas y se espera que para el 2050 bajen a 2 personas, es importante
mencionar también en la actualidad hay partes o ciudades donde las personas ya
no tienen hijos y su preferencia es optar por mascotas. Lo que incide en que, al
crearse mas hogares, aunque sean de menor tamafo, requieren mas lugares o
espacio. (Ledn D., 2025)

Debido a la alta concentracion de personas en una zona, se ha decidido
construir edificios de viviendas con unidades de espacio reducidas (Baena et
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al., 2016). Esta limitacion se traduce en una disminucién del tamario de las
areas habitables. Es asi, como una posible solucién a este problema es
optimizar el espacio de los muebles, utilizando principios de ergonomia y
antropometria para analizar como interactuan las personas con su entorno.
El objetivo principal de esta aproximacion es fomentar el bienestar y la
eficiencia humana dentro de un contexto especifico. (Pontificia Universidad
Javeriana Bogota, 2020).

Por otro lado, el numero de ocupados para el 2022 mejoré muchisimo, segun lo dice
el informe econdémico planteado por la (ANDI, 2023), donde afirma que las cifras del
DANE, manifiestan que los ocupados a nivel nacional aumentaron en +1.551.000
personas en promedeio en el periodo enero — octubre del 2022. Este incremento en
los ocupados le permite al mercado laboral colombiano estar nuevamente por
encima de los 22 millones de ocupados, lo que es un hecho conveniente para la
ciudadania, debido a que, las personas tendran mas posibilidad para la obtencion
de su casa propia, en vista de que podran estar afiliados a los fondos de ahorro vy,
por ende, acceder a los programas estatales. (ANDI, 2023).

En Colombia uno de los sectores mas importantes y que contribuyen al PIB
de la nacién es el de construccion segun lo manifestado por (Fedesarrollo),
puesto que es un elemento clave para la economia, dado que requiere
maquinaria, materia prima, insumos y mano de obra. También impulsa los
sectores encadenados a estas industrias como lo es la produccién y venta
de muebles y enseres, y por tanto ayuda a la generacion de empleo. También
es importante mencionar que la disposicidon de comprar bienes muebles
disminuyo a comparacion de meses anteriores segun la encuesta al
consumidor realizada por Fedesarrollo. (Fedesarrollo, 2016).

En la actualidad las nuevas tendencias en la construccion de interiores en el hogar
han venido cambiando su infraestructura, implementando disefos clasicos hasta
contemporaneos y modernos muebles multifuncionales e innovadores, sin cambiar
los estandares de calidad y precios, los cuales emplean accesorios en madera como
lo son; puertas, closet, camas, muebles, concinas integrales; sin dejar de usar
materiales como aluminio, hierro, vidrio y aglomerados como el MDF vy el triples, los
cuales son muy utilizados en la carpinteria. No obstante, a partir de las experiencias
y observaciéon del entorno, se identifica que las tendencias del sector van
encaminadas a la produccion de muebles que difieren de las tendencias
tradicionales y se enfocan en nuevos métodos de produccion, ayudando al medio
ambiente y utilizando materiales ecologicos y reutilizables. Asi pues, las tendencias
mas notables para esta época esta la de mobiliario sostenible y ecoldgico,
tecnologia de personalizacion avanzada, necesidad de presencia online y muebles
multiusos. Para comprender mejor las 4 tendencias, es importante tener en cuenta
3 elementos los cuales son, tecnologia, medio ambiente y el mercado, dado que,
estos tienen los efectos mas significativos en la industria del mueble.
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Por otro lado, se puede decir, que las obras y contratos en y alrededor del municipio
de Santander de Quilichao — Cauca, aumentan, esto ha ayudado que en el sector
hayan surgido mas hogares que necesitan productos disenados especialmente para
ellos. También es claro que la mayoria de las empresas de este sector trabajan de
manera informal, o que demuestra la ausencia de empresas formalizadas con
mandatos para procesos de produccion especificos que permite establecer
legalmente empresas especializadas en estas areas con implementacion de nuevos
métodos para aumentar la eficiencia de los trabajos que se realizan. Ademas, se
puede decir que, el sector de produccién y comercializacion de productos
mobiliarios es muy competitivo, puesto que hay mas de 63 empresas dedicadas a
esta labor, asimismo, es importante tener en cuenta, que hay otras empresas, que
aun no se encuentran registradas ante la camara y comercio.

El municipio de Santander de Quilichao es un lugar estratégicamente ubicado, dado
que, es donde la mayoria de las personas se abastecen, se puede decir que el
municipio es un puerto terrestre, porque vienen personas de Mondomo, Caloto,
Toribio, Jambalo, Tacuello y Timba, sin contar todas las veredas que quedan
alrededor del municipio. Por ello, resulta ser una significativa oportunidad para crear
una empresa productora y comercializadora enfocada en la fabricacion de
productos para el hogar (camas y colchones, sofas y sillones, muebles y enseres).
Ante esta situacion se hace necesario un estudio de viabilidad para la creacion de
una empresa que se dedicara a la produccion y comercializacion de productos
mobiliarios en el municipio de Santander de Quilichao Cauca, que permita identificar
fortalezas y debilidades de la empresa; asi como su futuro desarrollo empresarial,
por ello es pertinente realizarnos la siguiente pregunta de investigacion.

1.1. PREGUNTA PROBLEMA

¢, Como elaborar un estudio de viabilidad para una empresa que se dedicara a la
produccién y comercializacion de productos mobiliarios para el hogar con disefios
multifuncionales y personalizados en el municipio de Santander de Quilichao?

1.2. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢, Como evaluar las oportunidades y amenazas del estudio del micro y macroentorno
con respecto a la empresa de muebleria?
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¢, Coémo elaborar un analisis de mercado que determine variables estratégicas para
la produccién y comercializacion basadas en el Marketing Mix (precio, plaza,
promocion y producto)?

¢, Coémo disefiar un estudio administrativo, organizacional, técnico y financiero que
determine la viabilidad de la empresa?
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2. OBJETIVOS

21. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un estudio de viabilidad para una empresa que se dedicara a la produccion
y comercializacion de productos mobiliarios para el hogar con disefos
multifuncionales y personalizados en el municipio de Santander de Quilichao.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Evaluar las oportunidades y amenazas del estudio del micro y macroentorno
con respecto a la empresa de muebleria.

2. Elaborar un analisis de mercado que determine variables estratégicas para
la produccion y comercializacion, basadas en el Marketing Mix (precio, plaza,

promocién y producto).

3. Disenar un estudio administrativo, organizacional, técnico y financiero que
determine la viabilidad de la empresa.
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3. JUSTIFICACION

La realidad de tener un mayor espacio para disfrutar se ha convertido en un aspecto
importante a la hora de construir y disefiar un ambiente amigable, sea interno o
externo. Es alli donde el ingenio y uso de materiales adecuados transforman la
realidad en la que se habita. Un alto porcentaje de muebles son de madera o base
de madera, dada su buena presentacién; estos muebles pueden ser de necesidad
basica que se encuentran en todos los espacios 0 muebles complementarios, que
son muebles de lujo. Es asi, como la creacién de una empresa implica proyectar
hacia el futuro los disefios y la implementaciéon de materiales primarios como la
madera, telas, cuerotex, entre otros, que ofrecen una amplia variedad en el
mercado. El objetivo es satisfacer al maximo las necesidades del cliente y cumplir
con sus expectativas en cuanto a disefio y funcionalidad.

Los muebles multifuncionales, por su parte, permiten ampliar espacios en areas
reducidas sin perder su utilidad. Esto se logra mediante disefios que se adaptan a
las funciones tradicionales de los muebles, lo que posibilita liberar espacio dentro
del hogar segun sea necesario. Por ejemplo, una cama puede utilizarse para dormir
por la noche y convertirse en un area de trabajo durante el dia, sin requerir un
espacio adicional.

Aqui es donde Delta Blanco intervendra para convertir los espacios pequeios en
lugares que promuevan la plenitud emocional, convirtiéndolos en componentes
esenciales y funcionales del hogar al aprovechar eficientemente las areas
desaprovechadas desde un punto de vista antropométrico. Su enfoque funcional se
basa en el principio de equilibrio mecanico, lo que asegura que, con un esfuerzo
minimo se logre transformar esas areas con restricciones de espacio.

Por consiguiente, resulta esencial resaltar en mayor profundidad los beneficios que
la empresa Delta Blanco puede ofrecer a la comunidad en general. Esto se debe a
que su actividad econdmica afecta varios aspectos de la estabilidad emocional de
las personas, ya que posibilita la creacién de disefios exclusivos adaptados a los
gustos individuales de cada cliente. La aceptacion del disefio y la personalizacion
de productos para el hogar ha sido notable entre los consumidores, ya que muchos
encuentran en estos servicios la paz y tranquilidad que anhelan en sus hogares. La
prestacion de este tipo de servicios no solo contribuiria al crecimiento y
reconocimiento de Delta Blanco en el municipio, sino que también tendria un
impacto positivo en todo el sector, al impulsar su desarrollo.

Las condiciones socio econdmicas del municipio de Santander de Quilichao
permiten el desarrollo y produccién de muebles y otros enseres para el hogar
siempre y cuando se lleve su respectivo control en cuestiones administrativas de
dicha actividad. Esto en gran medida, gracias a la ubicacion estratégica del
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municipio, ya que cuenta con una gran ventaja de inter comunicacion con los otros
municipios aledafios y a su vez con el interior del pais donde se encuentran por lo
general gran parte de los proveedores, también la zona ofrece mano de obra
experimentada y creativa, que permitira la produccién productos ingeniosos.
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4. MARCO DE REFERENCIA

4.1. ANTECEDENTES

Se puede decir que los muebles se originaron como una necesidad, dado que, las
personas necesitaban satisfacer necesidades como; donde dormir, donde sentarse
y donde almacenar sus cosas. Los muebles han existido desde que los pueblos se
convirtieron de nébmadas a sedentarios.

La historia artistica de estos pueblos comenzo, con las construcciones que hacian,
y cabe mencionar, que los egipcios fueron los que tomaron la ventaja con el trabajo
artistico del mueble que aun hoy en dia se consideran modelos, por su adecuada
forma, su belleza al crearlos y el acertado tratamiento de la madera, los sillones, las
sillas y taburetes, los lechos, las cajas, los cofres y los ataudes egipcios.

Los disefios y meétodos de hacer muebles han reflejado siempre el estilo
caracteristico de cada época, y de cada cultura, desde la antigiedad hasta nuestros
dias. Cabe mencionar que los periodos de cada época se caracterizan con un solo
estilo, aun asi, desde el pasado aun estan presente en los disefios actuales. Por
ello es importante conocer la historia, es decir los estilos y momentos mas
importantes de la antigledad.

Tabla 1: Mobiliario a lo largo de las civilizaciones

Tipo de Mobiliario Especificaciones

El mobiliario egipcio, cuyas piezas pertenecen a las dinastias IV y V
del Antiguo Egipto (2680-2255 A.C), ofrece sencillez estructural.
Perfectamente cubico y fluido, da una impresién de rigidez, severidad

Mobiliario Egipcio y sutil estilizacion, desde las formas naturalistas de las plantas
(especialmente lotos y papiros) hasta maravillosas interpretaciones de
animales como leones, escarabajos, halcones y patos. etc. La madera
es un material casi indispensable para la construccién de muebles,
incluyendo el cedro, el ciprés y el fresno.

Los muebles griegos de los tiempos arcaicos, es decir, del siglo VI A.C,
son de la misma rigida construccion, en angulos rectos, que los
muebles egipcios. Al contemplar el sillén de dos sitios representado en
un relieve de piedra procedente de Lacedemonia, con su respaldo y
sus brazos rigidos, y sostenido en patas de toro estilizadas, no solo se
observa parecido con los muebles egipcios, sino que se reconstituye
la ajustada vestidura de los que se sentaron en él y hasta parece que
se adivinan sus rasgos fisonémicos.

Mobiliario Griego
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Tipo de Mobiliario

Especificaciones

Mobiliario Romano

Los muebles romanos tienen de comun con los muebles griegos
arcaicos la rigidez de la construcciéon y la estilizacion severa. Es
sorprendente la riqueza de la época etrusca en muebles y elementos
de mueble de bronce, caracteristica que se transmite al arte romano
del mueble. En los utensilios caseros de los etruscos: tripodes,
calderos, cubos, asi como en los escudos y armas ofensivas, se
aprecia la alta calidad del trabajo en bronce de aquel pueblo.

Mobiliario del
Renacimiento

Este mobiliario se inicia en ltalia, en la primera mitad del siglo XV, este
fue un despertar de la admiracién hacia las formas artisticas de la
antigliedad. La direccion que el renacimiento imprimié a este arte en
Italia fue extendiéndose poco a poco, en la primera mitad del siglo XVI,
a los muebles de Francia, de Alemania, de los Paises Bajos, de
Escandinavia, de Inglaterra y de Espafia, cuyo aspecto cambio por
completo. Existe una clara diferencia entre los muebles del
renacimiento y los del final de la edad media, la cual radica en que los
del renacimiento ofrecen, en moldura, pilastras y perfiles, un trasunto
de la arquitectura, recién transformada en una imitaciéon de los
modelos clasicos.

Mobiliario Barroco

El mobiliario barroco emergié a mediados del siglo XVI, se dio primerio
en ltalia y luego en Francia, bajo el reinado de Luis XIV. El barroco dio
una nueva mirada, una forma impetuosa exuberante, a férmulas
existentes antes del renacimiento, desbordando normas clasicas y
rompiendo estructuras tradicionales.

Para la época barroca los muebles se hacen mas confortable y
elegante, decorado con una gran riqueza que ha heredado la nobleza
de las formas anteriores, este mobiliario era mas elegante, puesto que
se realizaba para la corte de Luis XIV.

Mobiliario Regencia:

Rococo

Este estilo corresponde al periodo de los ultimos tiempos de Luis XIV
es decir hacia 1710 y el afio 1735, el cual llevaba el nombre de estilo
Regencia, tomado de la que ejercié el duque Felipe de Orleans de
Francia. Este estilo es una transicién del barroco al rococé. La
caracteristica del estilo regencia es la simplificacién de las pesadas
formas del estilo Luis XIV, del barroco de fines del siglo XVIII. La
regencia se reconoce con mas facilidad en los revestimientos murales
de madera, con talla de bajo relieve, que estaban en boga. Se puede
decir que las caracteristicas principales entre la regencia y el estilo de
Luis XV son; la reduccion de proporciones adaptando el mobiliario a
las estancias mas pequefas y mas acogedoras.

Mobiliario del siglo
XIX Biedermeier

El estilo biedermeier comprende desde la terminacién de las guerras
de la liberacion 1815, hasta la revolucion de 1848. El origen de este
estilo esta en el arte del mueble burgués, que tenia hacia 1800. Para
el tapizado de los muebles se emplea el tejido de crin, el percal con
dibujos y flores y el reps. A la comodidad que se busca en los muebles
responden el sofa y el divan, en cuyos brazos curvados y redondos el
estilo biedermeier desarrolla su ornamentacién en variaciones siempre
nuevas, entre las que predominan los cisnes con el cuello encorvado,
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Tipo de Mobiliario Especificaciones

los cuernos de la abundancia, los grifos, y el follaje, las mas de las
veces en dorado.

La guerra mundial trajo varios retrasos en los avances que se venian
viendo en la industria del mueble, dado que, la vida artistica y cultural
en los paises europeos es practicamente inexistente. En esta época
tan caotica los unicos que tenian parte eran los muebles hechos con
acero de superficies planas y esquinas redondeadas, ningun otro
mueble moderno estaba disponible en los Estados Unidos hasta la Il
guerra mundial.

Mobiliario Moderno

Durante la guerra, cuando la produccion estaba muy reducida, la firma
de H. G. Knoll comenzé la produccién de un pequefio grupo de disefios
desarrollados para dicha firma por Jens Risom (1916). Este era un
danes que habia aprendido el arte y el disefio del mueble en
Copenhague, y era el que estaba destacando en esa firma.

Si el modernismo se considera un estilo perteneciente al periodo que
comienza a principios del siglo XX, entonces légicamente todo lo que
sigue a este estilo deberia llamarse posmodernismo. En la practica, el
término se asocia con desarrollos estilisticos caracterizados por un
cambio de la logica funcionalista a una recepcion mas abierta, un trato
consciente con estilos y tradiciones existentes en lugar de una
busqueda constante de innovacién. A fines de la década de 1970, la
incorporacion del ornamento y el uso de la forma fuera de la légica de
la funcién comenzaron a aparecer en el mobiliario posmoderno, junto
con materiales ricos, colores inesperados y estilos que sugerian el
manierismo tradicional. Disefios de muebles de Michael Graves
(1934), el arquitecto cuya obra es conocida por su caracter
posmoderno.

Mobiliario
Postmoderno

Hoy en dia, los muebles modernos, posmodernos y late modern son
ampliamente aceptados en oficinas, tiendas e instituciones, con
arquitectos profesionales y decoradores de interiores involucrados en
la seleccion de muebles. Por otro lado, existe cierta nostalgia
conservadora en los hogares, lo que lleva a los consumidores a elegir
muebles que intentan recrear épocas histéricas, como los estilos
Luisiano, Victoriano, Colonial (pile, 1991)

Fuente: elaboracién propia.
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4.2. MARCO TEORICO

El marco tedrico es el pilar donde se sustenta un proyecto de investigacion con base
en diferentes teorias y modelos para la creacion, formulacién y evaluacion.

4.2.1. Empresario

Un empresario es considerado una persona que ofrece y elabora bienes y servicios
con una finalidad de lucro o con el objetivo de mejorar su condicion de vida, de su
empresa o de las personas que colaboran en el desarrollo empresarial. Con el
proposito de entender mejor la forma como se entiende el término empresario, es
conveniente revisar algunas definiciones que se han dado a través de los afnos.

e Richard Cantillon, en 1755, establece las diferencias entre capitalista
(inversionista) y empresario, al definirlo como “alguien que realiza actividades de
empresa, con un nivel de incertidumbre, y que espera lograr utilidades de ello”.

e En 1803, Jean Baptiste Say formaliza la diferenciacién de Cantillon entre el
empresario y el capitalista: “Empresario es el agente que reune y combina los
medios de produccidén (recursos naturales, recursos humanos y recursos
financieros) para constituir un ente productivo, y encuentra en el valor recibido
de los productos, la recuperacion del capital que él emplea, de los gastos en que
incurre y de la utilidad que busca. Es el punto de apoyo (pivot) sobre el cual gira
toda la empresa. Para ser exitoso, debe tener juicio, perseverancia y un
conocimiento tan bueno del mundo como de su empresa., debe poseer el arte
de la superintendencia y de la administracion”. (Varela R. , 2018).

e En 1934, Joseph Schumpeter redescubre para la economia al empresario y
afirma: “La funcion del empresario es reformar o revolucionar el esquema de
produccion, bien sea explotando una invencién, o usando una tecnologia no
tratada para elaborar un nuevo bien, o produciendo un producto viejo en una
nueva forma, o abriendo una nueva fuente de oferta de materiales, o un nuevo
punto de venta, o reorganizando una industria”, y afade “El empresario es el
portador del mecanismo de cambio, es el agente fundamental y, por tanto, es
vital como eje de las actividades de produccion y capaz de vencer las dificultades
que el entorno le presente”. Pero la destruccion creadora schumpeteriana, la
innovacién dirigida por el empresario, involucra algo mas que la simple
creatividad o la invencién, implica volverla realidad, llevarla al mercado, vencer
las dificultades del entorno y, sobre todo, lograr el éxito continuo y prolongado
por la aplicacion repetitiva del proceso. Schumpeter establece la diferencia entre
el inventor y el empresario innovador, y asocia el concepto de empresario
innovador con el de liderazgo. (Schumpeter J., 2004)
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Richard Cantillon, en 1755, plantea que el capitalista (inversionista), es definido
como “alguien que realiza actividades de empresa, con un nivel de
incertidumbre, y que espera lograr utilidades de ello”. (Cantillon, M., 2021).

En 1803, Jean Baptiste Say formaliza la diferenciaciéon de Cantillon entre el
empresario y el capitalista: “Un emprendedor es un productor que recolecta y
combina los medios de produccion (recursos naturales, recursos humanos y
recursos financieros) en una unidad productiva y encuentra el valor obtenido de
los productos para reembolsar el capital utilizado y los gastos. Para tener éxito,
debes tener perseverancia, determinacion y conocimiento del mundo, asi como
de su negocio, ademas de eso debe tener habilidades de liderazgo y gestion”.
(Teran Yépez & Guerrero Mora, 2020).

En 1893, Richard T. Elis y Ralph H. Hess consideran que existen cuatro factores
basicos de produccion: mano de obra, tierra, capital y empresarios; y que a estos
cuatro factores les corresponden las cuatro partes de distribucion de lo
producido: “salario, arrendamiento, interés y utilidades”. Esta concepcion de Elis
y Hess es basica, pues coloca al empresario en el sitio correcto y plantea que
los recursos (humanos, fisicos y financieros) sélo son funcionales en la medida
que exista el empresario que los reuna, los asigne y los opere con conciencia
empresarial. (Meza, 2006). Definiendo asi al empresario (capitan de industria)
como la persona o conjunto de personas que toman para si la tarea y la
responsabilidad de combinar los factores de produccion en una organizacion de
empresas y de mantener la organizacion en operacion. El empresario organiza
y opera una empresa para su utilidad personal; contribuye con su propia
iniciativa, habilidad e ingenio para planear, organizar y administrar la empresa;
toma para si la oportunidad de ganar o perder y se enfrenta con circunstancias
imprevistas e incontrolables.

En 1959, Arthur Cole afirma que “ser empresario es la actividad intencional
(incluida una secuencia logica de decisiones) de un individuo o un grupo de
individuos que inician, mantienen y hacen crecer una unidad de negocio
orientada a la produccién y/o distribucién de bienes y servicios”. (Jean-Baptiste
Say, 1959).

En 1961, David McClelland indica que “el empresario es la persona que ejerce
control sobre los medios de produccidn y produce mas de lo que consume con
el fin de venderlo o intercambiarlo y lograr un beneficio propio”. (McClelland,
2017).

En 1964, Peter F. Drucker dice: “La tarea de un empresario es maximizar las
oportunidades, por lo que su tarea principal es determinar qué acciones se
deben tomar (eficiencia), no hacer bien las acciones (eficiencia), que es el
trabajo principal de los gerentes; y los recursos y esfuerzos deberian centrarse
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mas en estas oportunidades de negocio que en cuestiones de gestion.” (Drucker
P., 2020).

e En 1966, Kirk Draheim establece que “el empresario es el que inicia una nueva
organizacion, el cual desempefia un papel basico en empezar la compafia y en
administrarla y, generalmente, quien tiene una participacion en la misma”.
(Draheim, 2008)

e En 1968, William Baumol considera “que el trabajo del empresario es identificar
nuevas ideas y oportunidades, también es responsabilidad de él ponerlas en
marcha. Es la persona que lidera y es fuente de inspiracion en el desarrollo de
una nueva empresa”. (Baumol, 2017)

e EN 1970, Orvis Collins y David G. Moore plantean: “El empresario independiente
es el hombre que ha creado de la nada una organizacién en funcionamiento”.
(Collins & Moore, 1970)

e En 1971, John Hornaday y John Aboud definen “al empresario exitoso como el
hombre o la mujer que empieza una empresa donde antes no existia, y la
desarrollan”. (Hornaday & Aboud, 1971).

Considerando las diversas perspectivas de los autores, que convergen en la idea
de que el empresario es el pilar fundamental para la sostenibilidad y éxito de una
empresa en su mercado objetivo y el logro de sus metas financieras, el perfil del
empresario va mas alla de la gestion. Debe ser una figura dotada de creatividad,
innovacién y liderazgo, pues su rol implica una inversion integral de recursos:
energia, tiempo, conocimiento y capital, elementos esenciales para el desarrollo y
ejecucion de su idea empresarial.

La gestacién de una empresa no solo representa la materializacion de una idea,
sino un proceso fundamental donde el empresario toma la iniciativa de dar vida a
su proyecto. Sin embargo, este impulso inicial debe ir acompafado de un profundo
entendimiento de los entornos en los que se desenvolvera la empresa: social,
econdmico, legal, politico y tecnoldgico. Esta comprensién multifacética le permite
al empresario identificar tanto las potenciales amenazas como las oportunidades
que su negocio podria enfrentar, estableciendo asi las bases para obtener
beneficios significativos al momento de llevar a cabo su proyecto.

4.2.2. Emprendimiento

El emprendimiento ha sido una constante a lo largo de la historia de la humanidad,
arraigado en el deseo innato del ser humano por mejorar su calidad de vida desde
tiempos inmemoriales. Desde la antiguedad, se evidencia la capacidad del hombre
para innovar y crear, como lo demuestran hitos como la invencion de la rueda en la
época de Mesopotamia, cuya utilidad perdura hasta nuestros dias, o el desarrollo
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del bombillo por Thomas Alva Edison, que revoluciond la forma en que iluminamos
nuestro entorno. Estos ejemplos, entre muchos otros, subrayan la naturaleza
intrinseca del emprendimiento en la evolucién humana.

Para muchos, el emprendimiento va mas alla de una simple busqueda de mejora
personal; lo consideran un concepto innovador y vanguardista. Sin embargo, es
crucial comprender que, aunque el término "emprender" puede ser relativamente
reciente en nuestra jerga, la practica misma ha existido desde tiempos
inmemoriales. Esta nocién nos lleva a reconocer que el impulso de crear, innovar y
mejorar ha sido una constante en la experiencia humana mucho antes de que se
acunara el concepto moderno de emprendimiento.

El emprendimiento proviene del francés (entrepreneur) lo que significa pionero.
Segun (Felipe & Cardona) manifiesta en su investigacion que este término comenzo
a usarse por el economista Joseph Schumpeter, Ia cual hoy en dia todos conocemos
como aquella accion que una persona ejerce gracias a su capacidad de innovacion
y creatividad, para proponer proyectos con alto impacto social y econdémico;
entendiendo ademas que para emprender no es necesariamente decir que se crea
una organizacion, emprender basta con crear una idea, propuesta o proyecto que
puede ejecutarse en una empresa o en la comunidad que reside.

A continuacion, se mostraran definiciones que han dado diferentes autores
relacionados con el emprendimiento:

e 1803: Jean-Baptiste Say: un emprendedor es un agente econémico que une
todos los medios de produccion. La tierra de uno, el trabajo de otro y el capital
de un tercero y produce un producto. Mediante la venta de un producto en el
mercado, paga la renta de la tierra, el salario de sus empleados, interés en
el capital y su provecho es el remanente. Intercambia recursos econdémicos
desde un area de baja productividad hacia un area de alta productividad y
alto rendimiento.

e 1934: Schumpeter: los entrepreneur son innovadores que buscan destruir el
estatus-quo de los productos y servicios existentes para crear nuevos
productos y servicios.

e 1964: Peter Drucker: un entrepreneur busca el cambio, responde a él y
explota sus oportunidades. La innovacion es una herramienta especifica de
un emprendedor, por ende, el emprendedor efectivo convierte una fuente en
un recurso.

e 1975: Howard Stevenson: el emprendedorismo es la busqueda de
oportunidades, independientemente de los recursos controlados
inicialmente. (Alzate Cardona, 2011)

Asi pues, el emprendedor debe estar en la capacidad de innovador, crear y ser
vanguardista; debe ser una persona que busque oportunidades donde no las haya,
debe ser una persona que esté informada de los fendmenos que estan pasado, una
persona que esté en contacto con su ambiente, ademas de eso, debe ser un
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visionario, dado que, esta en el deber de visualizar todas las posibles alternativas y
eventos que puedan llegar a suceder en un futuro no muy lejano.

4.2.3. Plan de empresa

Para comprender el proceso empresarial, es esencial entender la figura del
empresario. Segun Varela (2008), el empresario se caracteriza por identificar
una oportunidad para generar, crear y dirigir la inversion o adquisicion de
recursos financieros, humanos, naturales y tecnolégicos con el propésito de
establecer una empresa basada en una idea, confiando en su intuicion vy
ambicion. Ademas de buscar crear valor para si mismo y los inversores, el
empresario también se enfoca en la generacion de empleo y en contribuir al
desarrollo social y econdmico (p.126a). En este sentido, la vision del empresario
impulsa la creacién y gestion de empresas, no solo con fines lucrativos, sino
también con el objetivo de generar impacto en la sociedad y la economia. (Varela
R., 2018).

En consecuencia, el plan de empresa representa un proceso esencial que busca
conferir identidad y vitalidad a la organizacion. Es un procedimiento destinado a
expresar de manera clara y precisa los objetivos, las ideas, los conceptos, las
estrategias operativas, los posibles resultados y la visidon que el empresario tiene
sobre el proyecto. A su vez, funciona como un mecanismo para proyectar el futuro
de la empresa, anticipar obstaculos y proponer posibles soluciones ante las
eventualidades que puedan surgir (p. 316b). Por tanto, el plan de empresa no solo
establece la direccién y los fundamentos del proyecto empresarial, sino que también
proporciona un marco para la planificacion estratégica y la gestion de riesgos a largo
plazo. Basandose en lo anterior, para iniciar un plan empresarial, es esencial que el
empresario posea la motivacion y las habilidades necesarias para llevarlo al éxito.
Segun el autor Rodrigo Varela (2008), en su obra "Innovacion Empresarial”, estas
habilidades fundamentales incluyen una fuerza vital, un deseo de superacion y
progreso, la capacidad para identificar oportunidades, una vision de futuro,
habilidades creativas e innovadoras, aceptacion al cambio, iniciativa, libertad,
autonomia, capacidad de toma de decisiones, confianza, actitud mental positiva,
compromiso, constancia, perseverancia, capacidad de ejecucion, coraje, capacidad
para administrar recursos, habilidad para el control, responsabilidad y liderazgo.
Tras identificar estas cualidades o conjuntos de valores, Varela los denomina como
el "espiritu empresarial", que actua como la fuerza impulsora detras del desarrollo
de una idea de cambio que se internaliza en el individuo. Este proceso se desarrolla
de manera personal en cada individuo, convirtiendose en su principal motor de
impulso (p.19c). En este sentido, el espiritu empresarial representa un conjunto de
atributos esenciales que catalizan la capacidad del empresario para llevar adelante
su visidon y convertirla en realidad.

De lo anterior podemos definir que el espiritu empresarial permite una oportunidad
de controlar su propio desarrollo, aportando energia, dinamismo, orientacién al
trabajo y otros elementos de gran importancia.
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4.2.4. Estudio de mercado

Para el desarrollo del proyecto, se evaluaron algunas metodologias y herramientas
con el fin de dar cumplimiento a los objetivos propuestos. Es importante desarrollar
un estudio de mercado con el fin de identificar el comportamiento de los clientes que
adquieren estos muebles, la segmentacion de manera geogréfica, demografica y
psicografica, la percepcion de los clientes acerca de los muebles disefiados,
producidos y comercializados en la industria, la demanda por tipo de producto y las
nuevas tendencias; y asi precisar variables relevantes, como demanda vy
participacion en el mercado. (Miranda, Zambrano, & Yaguana, 2020).

Segun Codeglia (2021), el objetivo de un estudio de mercado es recolectar datos e
informaciones, para posteriormente analizarla, con el objetivo de obtener un mayor
conocimiento del nicho de mercado, clientes objetivos y tomar decisiones
comerciales de una manera mas asertiva. (Codeglia A. , 2021). Por lo cual, se deben
tener en cuenta algunos pasos claves para desarrollar un buen estudio de mercado,
que se pueden observar en la Figura 1.

Figura 1: Pasos Estudio de Mercado
Estudio de Mercado
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metodologias, estudio metodologia o comportamiento en el mercado, se hace un de personas que
herramientas y pasos * Qué herramienta que mejor panel de compra participaran en el
para un estudio de * Quien le proporciones datos » estudio (Definicion de la
mercado. * Como se usardla purosy duros ¢Qué se Testea? muestra), este debe ser
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hacer la investigacién bueno y lo malo. oal cliente fundamental precios
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Satisfaccionde  Deseo del
lanecesidad de | cliente Precio - Calidad
forma diferente

Fuente: (Alcazar, 2020)

Por otra parte, como se ha visto el estudio de mercado es una parte importante en
el momento de crear empresa. Segun Malhotra (2008) “la investigacion de mercado
es la funcién que conecta al consumidor, al cliente y al publico con el vendedor,
mediante la informacion, esta se utiliza para identificar y definir las oportunidades y
los problemas del marketing” (Malhotra N. , 2016).
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4.2.5. Mico y macro-entorno

Asimismo, es esencial llevar a cabo un analisis del sector en el que opera la
organizacion. Segun Betancourt, B. (2014), el analisis de la industria implica una
investigacion detallada del sector econémico especifico en el que se encuentra
la empresa u organizacion. Este analisis se lleva a cabo mediante procesos de
vigilancia competitiva, como la supervisién de actividades y el estudio de las
tendencias y prondsticos del sector. En este sentido, el autor identifica una serie
de elementos que permiten determinar la estructura competitiva del sector, con
el objetivo de reconocer tanto las oportunidades como las amenazas a través
del estudio del mercado y la competencia (p.24). Por consiguiente, al entender
el entorno en el que opera la empresa y al identificar las fuerzas que moldean la
competencia en ese sector, se pueden tomar decisiones estratégicas mas
informadas que impulsen el éxito y la sostenibilidad del negocio (Betancourt, B.,
2014).

Porter (1980) introdujo el modelo de analisis de competitividad conocido como las 5
fuerzas, que incluyen la rivalidad entre competidores, la amenaza de nuevos
ingresantes al sector, el poder de negociacion de los proveedores y compradores,
y la amenaza de productos sustitutos (Porter M., 2008).

En el ambito administrativo, Morales, (2009a) definen la administracién como una
actividad presente en todas las empresas, destinada a alcanzar resultados 6ptimos.
En proyectos de inversion, es esencial cumplir con las metas establecidas, lo cual
requiere una gestion eficaz. La administracién sigue un conjunto de pasos conocido
como proceso administrativo, que abarca etapas como la prevision, planeacion,
organizacion, integracion, direccion y control (Morales, 2009, pag.108). Por lo tanto,
al combinar el analisis de competitividad de Porter con la aplicacidn del proceso
administrativo, se facilita la identificacion de oportunidades y amenazas en el
entorno empresarial, asi como la implementacion de estrategias efectivas para
alcanzar los objetivos del proyecto de inversién de manera eficiente.

4.2.6. Marketing mix

Teniendo en cuenta las teorias expuestas, la definicion de marketing de
Kotler y Armstrong (2008), lo definen como el proceso de establecer
relaciones rentables con los clientes a través de la creacién de valor para
ellos y la captacion de valor en reciprocidad. Esta conceptualizacion subraya
la importancia de entender las necesidades y deseos del cliente y de ofrecer
productos o servicios que satisfagan esas demandas de manera efectiva.
Ademas, Kotler y Armstrong proponen una estructura conceptual conocida
como las 4P del marketing o Marketing Mix, que se refiere a las estrategias
fundamentales para la gestiéon del marketing: producto, precio, promocion y
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plaza. Estos elementos abarcan desde la creacion del producto o servicio
adecuado para el mercado objetivo, pasando por la fijacion de precios
competitivos, la promocion efectiva para comunicar el valor ofrecido y la
distribucion estratégica para garantizar que los productos estén disponibles
donde los clientes los necesiten. Al integrar esta comprension del marketing
con las cualidades y habilidades del espiritu empresarial segun Varela, se
establece una base sdlida para el desarrollo y la ejecucion del presente
proyecto de creacion de empresa dedicada a la producciéon vy
comercializaciéon de muebles multifuncionales con disefios personalizados.
Al comprender las necesidades del mercado y crear valor para los clientes,
el empresario puede utilizar su iniciativa, creatividad y capacidad de toma de
decisiones para desarrollar estrategias de marketing efectivas que impulsen
el éxito del negocio. Asimismo, al adoptar un enfoque integral que abarque
tanto la teoria del Marketing Mix como las caracteristicas del espiritu
empresarial, el proyecto de creacion de empresa estara mejor equipado para
enfrentar los desafios del mercado y aprovechar las oportunidades de
manera efectiva, lo que conducira a resultados exitosos y sostenibles a largo
plazo (Kotler, P. & Armstrong, G., 2008).

4.2.7. Diagrama de operaciones

Este diagrama es una representacion grafica de las secuencias del proceso en las
cuales se dibujan las operaciones del proceso, las inspecciones, los tiempos de las
actividades y los materiales utilizados y no se tienen en cuenta actividades como
demoras, transportes o almacenamientos y se puede hacer un analisis preliminar
de la situacién actual (Salazar, 2019). Este diagrama busca entregar una imagen
clara de todo el proceso, con el fin de estudiar las fases del proceso para reducir las
demoras y eliminar el tiempo improductivo; con los resultados de este diagrama se
pueden identificar las operaciones e inspecciones que tienen relacion con el proceso
(Torres, 2018).

En el diagrama de operaciones, sus simbolos representan lo siguiente:

Circulo: Hace referencia a una operacion, es decir una actividad que se
realizé con el fin de generar una transformacion fisica o quimica.

Cuadrado: Hace referencia a una inspeccion, es decir una medicién, una
verificacién o el control (Niebel, 2004). El diagrama de operaciones se ve de
la siguiente manera:
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Figura 2: Diagrama de operaciones
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4.3. MARCO CONTEXTUAL

El objetivo del marco contextual es brindar informacion sobre la zona demografica
donde tendra lugar el presente proyecto de la creacion de la empresa productora y
comercializadora de muebles multifuncionales con disefios personalizados. Por lo
tanto, se destacaron caracteristicas demograficas y datos pertinentes sobre el
entorno econdmico del municipio de Santander de Quilichao.
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El Municipio de Santander de Quilichao, esta ubicado en la Republica de Colombia,
en el sector Norte del Departamento del Cauca, a 97 Km al norte de Popayan y a
45 Km al Sur de Santiago de Cali, Valle del Cauca, Limita al Norte con los Municipios
de Villarrica y Jamundi, al Occidente con el Municipio de Buenos Aires, al Oriente
con los Municipios de Caloto y Jambalo y al Sur con el Municipio de Caldono. Su
extension es de 597 Km2, su posicién geografica respecto al meridiano de Bogota
es de 3° 0' 38" Latitud Norte y 2° 23' 30" latitud Oeste, su altura sobre el nivel del
mar es de 1.071 metros.

Por consiguiente, la ubicacién geografica del municipio es una ventaja competitiva
debido a que esta cerca del gran centro de produccién y consumo como es Cali, al
Puerto de Buenaventura, a los puertos secos de Yumbo y Buga y otras ciudades
del Departamento (Alcaldia de Santander de Quilichao, 2020). Para el afio 2024, se
estima que la poblaciéon del municipio de Santander de Quilichao, en el
departamento del Cauca, podria rondar alrededor de 115.001 habitantes. Sin
embargo, es importante tener en cuenta que las proyecciones poblacionales pueden
variar debido a diversos factores como tasas de natalidad, migracion y politicas
demograficas, por lo que esta cifra es aproximada y sujeta a cambios. Departamento
Nacional de Planeacion, [DPN, 2023]

Figura 3: Ubicacién del Municipio de Santander de Quilichao, Cauca

Fuente: (Alcaldia de Santander de Quilichao, 2023)
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Figura 4: Mapa de Santander de Quilichao
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Fuente: (Alcaldia de Santander de Quilichao, 2023).

4.4. MARCO LEGAL

Decreto 3743 de 1950, (Cddigo sustantivo del trabajo). Es el marco legal que regula
y disciplina las relaciones, obligaciones y deberes de las empresas con los
trabajadores, es decir, hace explicito las obligaciones contraidas de los
empleadores con los empleados en marco de un contrato de trabajo.

Decreto 410 de 1975, (Cdodigo de comercio). Es la disposicion legal que regula la
actividad comercial de los comerciantes. Entre sus facultades se encuentra
disciplinar y regular la actividad comercial en la sociedad. Por tanto, define
comerciantes (Art. C. CCIO) a las personas naturales y juridicas “que
profesionalmente se ocupan en alguna de las actividades que la ley considere
mercantiles”, es decir, cuando tenga un registro mercantil, un establecimiento
comercial o haga publicidad de comerciante.

Decreto Ley 1295 de 1994, sistema de riesgos profesionales. Busca prevenir,
proteger y atender a los trabajadores de los efectos de las enfermedades
profesionales y los accidentes que puedan ocurrirles producto de las actividades
laborales.

Decreto 3626 de 2005. Reglamenta el Decreto ley 765 de 2005, hace referencia en
su articulo primero, a las funciones y perfiles del rol de los empleados en la unidad
administrativa especial direccion de impuestos y aduanas nacionales y hace
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claridad sobre la responsabilidad de la secretaria de desarrollo humano o quien
haga sus veces, de la actualizacion de las funciones, la definicion de las
responsabilidades de los empleados; el perfil del rol y su consecuente ubicacion en
las areas funcionales y procesos de sistemas especifico de carreras.
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5. METODOLOGIA

5.1. TIPO DE ESTUDIO

Para llevar a cabo el estudio de viabilidad destinado al disefio, fabricacion y venta
de muebles multifuncionales con disefios personalizados en el municipio de
Santander de Quilichao, es imperativo realizar un analisis del mercado. Este analisis
debe abarcar la comprension del comportamiento actual de los niveles de consumo
y la identificacion precisa de la poblacion objetivo. Ademas, es fundamental evaluar
y establecer los procesos necesarios tanto para la produccién como para la
comercializaciéon de estos productos. Por ultimo, se debe realizar un estudio
financiero detallado para determinar la viabilidad econdmica de los procesos. Este
analisis financiero debe examinar tanto los costos involucrados en la ejecucion de
los procesos como las proyecciones de ingresos esperados, garantizando asi una
evaluacion completa de la factibilidad del proyecto en su conjunto.

Dicho lo anterior, para garantizar la efectividad de este estudio de factibilidad, es
esencial la utilizacion de una metodologia de investigacion que englobe los
principales niveles de indagacién. Estos niveles incluyen la investigacion
exploratoria, ya que, a pesar de la disponibilidad de diversos antecedentes sobre
estudios de factibilidad de empresas, no se dispone de informacién clara y detallada
que aborde especificamente el estudio de factibilidad de empresas dedicadas a la
produccion y comercializacion de mobiliario para el hogar con disefios
multifuncionales y personalizados en la zona de Santander de Quilichao. Asimismo,
resulta crucial realizar una investigacion descriptiva, puesto que, en el curso de la
investigacion, se llevaran a cabo encuestas con el propdsito de comprender el
comportamiento, las tendencias y las preferencias de aquellos que adquieren y
producen productos de mobiliario para el hogar.

5.2. METODO

Se utilizé6 una metodologia de tipo mixta, debido a que para desarrollar el trabajo
sera necesario desarrollar procesos sistematicos, incluyendo datos caracteristicos
y cantidades cuantificables que cambiaran con base al tipo de variable, en el
transcurso del desarrollo del documento. El enfoque mixto se utilizd, de manera que
permitio interpretar y analizar, por medio de encuestas y analisis de datos segun lo
expresado por Hernandez Sampieri (2008) en su libro de la metodologia de la
investigacion donde manifiesta que los métodos mixtos representan un conjunto de
procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacién, que ademas de eso
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implican la recoleccion y el analisis de los datos cuantitativos y cualitativos, asi como
su integracion y discusién conjunta, para realizar inferencias producto de toda la
informacion recaudada, todo esto con el fin de obtener un mayor entendimiento de
la investigacion bajo estudio (Hernandez Sampieri y otros, 2008)

Ademas, desde la mirada de Chen (2006) donde define el método mixto como la
integracion sistematica de los métodos cuantitativo y cualitativo en un solo estudio
con el fin de obtener una “fotografia” mas completa del fendmeno, asimismo, senala
que éstos pueden ser coordinados de modo que las aproximaciones cuantitativa y
cualitativa conserven sus estructuras y procedimientos originales, dicho de otra
forma, esta metodologia de investigacion podra ser adaptada, alterada o
sintetizada, todo con el fin de llevarla a cabo (Chen y otros, 2006).

5.3. FASES DE LA INVESTIGACION

5.3.1. Fase uno

Conocer la situacién actual del sector de las mueblerias, mediante métodos como
el andlisis del estudio del macroentorno a través del modelo PESTEL (politico,
econdmico, socio-culturales, tecnoldgico, ecolégico y legal), y para el estudio del
micro entorno se utilizaran las 5 fuerzas de Porter (amenaza de competidores,
amenaza de nuevos productos, poder de negociacién con los proveedores, poder
de negociacion de consumidores y la rivalidad entre competidores).

5.3.2. Fase dos

En esta fase se realizar un estudio de mercado, con el fin de enfocar quienes van a
ser los consumidores de los bienes y servicio, desarrollando una estrategia de
mercadeo que tenga en cuenta los cuatro componentes del Marketing Mix. El
estudio de mercado se hara de la siguiente manera:

Establecer los objetivos del estudio de mercado

Investigar y conocer el mercado objetivo

Definir los productos teniendo en cuenta las necesidades del mercado objetivo

Definir el precio, se debe fijar un precio justo y atractivo para el mercado objetivo

Definir la plaza, esta se debe planificar y seleccionar cuidadosamente los

canales de distribucion.

¢ Definir la promocion, se deben elegir métodos adecuados para llegar al mercado
objetivo

e Control, se debe monitorear y controlar los resultados obtenidos y ajustarlos

segun sea necesario para lograr los objetivos establecidos.
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5.3.3. Fase tres

Para determinar la viabilidad de la creacién de la empresa, se llevara a cabo un
estudio integral que abarca diferentes aspectos. En primer lugar, se realiza un
estudio técnico que evalua la factibilidad de la infraestructura, procesos de
produccion y recursos necesarios. Luego se realiza un estudio administrativo para
establecer la estructura organizativa, sistemas de gestion y politicas operativas.
Paralelamente, se realiza un estudio juridico para asegurar el cumplimiento de
regulaciones legales, permisos y contratos. Finalmente, se efectua un estudio
financiero que evalua la inversion inicial, los costos operativos, los ingresos
proyectados y la rentabilidad del proyecto, considerando fuentes de financiamiento
y estrategias de gestidn del riesgo. Estos estudios se complementan entre si para
proporcionar una evaluacion exhaustiva de la viabilidad del proyecto empresarial.

5.4. FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

5.4.1. Fuentes primarias

Para realizar la recoleccién de datos se analizara la informacion y los resultados
encontrados en encuestas, entrevistas y sondeos, donde se permita valorar cada
uno de los objetivos del proyecto, ademas de eso, se investigara y consultara en
textos, libros, revistas, tesis, trabajo de grado, base de datos y fuentes en internet
con el objetivo de tener una vista mas clara de como esta el sector en Santander de
Quilichao, es decir, oferta, demanda y los precios que manejan los competidores.
Cabe mencionar que se recolectara informaciéon de fuentes primarias y secundarias
con el fin de facilitar una buena informacion sobre los posibles problemas que se
pueden llegar a generar y la necesidad de identificar los planes de accién a seguir.

5.4.2. Fuentes secundarias

Como se conoce, los datos secundarios son informacién ya publicada y recolectada
para fines diferentes de la necesidad inmediata y especifica de la investigacion, por
ello para efectuar la recoleccion de la informacion es necesario investigar fuentes
bibliograficas, publicaciones de revistas, informes de censos, base de datos, etc.
Dado que esto, puede proporcionar informacion muy util sobre posibles problemas.
Asimismo, se usara informacion de caracteristicas demograficas, socioeconomicas
y geograficas, asi como también tasas de consumo, con el objetivd de realizar y
cumplir los objetivos del documento.
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5.5. MUESTRA

5.5.1. Tipo de muestra

El tipo de muestra utilizado para la investigacion fue la muestra probabilistica, dado
que, este es un método utilizado que tiene una probabilidad conocida de inclusién,
es decir, que es realizada mediante procesos aleatorios. Puede decirse que el
principal objetivo en el disefio de una muestra probabilistica es el de reducir al
minimo el error estandar (Hernandez Sampieri, R., 2010).

Las muestras probabilisticas son de suma importancia en los disefios de
investigacion donde se haran encuestas, ya que, todos los elementos de la
poblacion tienen la misma probabilidad de ser elegidos, estos valores
muestrales de los elementos tendran valores muy parecidos a los de la
poblacion, de manera que, nos daran estimados con mayor precision. La
precision ya dependera de error en el muestreo, el cual sera calculado
matematicamente. (Hernandez Sampieri y otros, 2008).

5.5.2. Calculo de la muestra

La poblacion de Santander de Quilichao cuenta con 115.745 habitantes segun cifras
de TERRIDATA, para el 2023. La poblacion se presenta mas en lo rural que en lo
urbano, teniendo un porcentaje de 54,2% para lo rural y de 45,8% para lo urbano.
Estos habitantes se dividen de la siguiente manera; el 51,3% (59.370) son mujeres
y el 48,7% (56.375) son hombres (DNP -Departamento Nacional de Planeacion-,
2023). Se puede decir que el total de personas que habitan en los centros poblados
son 10.577, ademas de eso, que se cuenta con 3.209 viviendas habitadas segun
fuentes del DANE.

Figura 5: Numero de hogares en el Municipio de Santander de Quilichao
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6000
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Total de personas (10.577)

- Total de hogares (3.391)

Total de unidades de vivienda con
personas presentes (3.209)

Fuente: DANE Geovisor departamental CNPV 2018
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El objeto de la muestra del siguiente estudio son personas mayores de edad que
estén generando ingresos desde un salario minino en adelante. Ya que, el calculo
de la muestra es uno de los factores mas importantes para la investigacion, debido
a que, se precisa las fases previas de la investigacion, ademas de eso, esta
determina el grado de credibilidad de los resultados obtenidos.

Figura 6: Numero de personas por edades y genero de Santander de Quilichao

65-69 1,48% 1,76% Q Maostrar todos
60-64 1,88% 2,27%

55-59 2,16% 2,56%

50-54 2,39% 2,78%

45-49 2,77% 3,21%

40-44 3,34% 3,8%

35-39 3,55% 3,85%

30-34 3,85% 4,06%
25-29 4,37% 4,45%

20-24 4,41% 4,33%

4% Yo 2%
Hombres Mujeres

Fuente: (TerriData: DNP, 2023)

Es decir que la poblacién total sera de 15.131 para hombres y de 17.241 para
mujeres para un total general de 36.658. Por lo cual, la férmula con la que se llevara
a cabo la realizacion del tamafio de la muestra para datos globales sera la siguiente:

[ o¥]

Donde
N: es el tamafo de la poblacion (numero total de posibles encuestados)

Z: es una constante que depende del nivel de confianza que la persona quiera
asignarle.

El nivel de confianza indica la probabilidad de que los resultados de la investigacion

sean ciertos. Por ejemplo; teniendo un 95% de confianza es lo mismo a decir que
nos podemos equivocar con una probabilidad del 5%.
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H: El error de la muestra, es el que nos indica que tan precisa es probablemente la
estimacion de la muestra.

O: Es la desviacion estandar del conjunto de datos elegido, la cual nos permite
observar cuanto pueden alejarse los valores respecto al promedio.

5.5.3. Calculo de la muestra

Tabla 2: Calculo de la muestra

Calculo de la muestra

N 32.372
Confianza 1,645
P 50,00%
Q 50,00%
e 5,50%
No 222

Elaboracién propia

El numero de personas a las que se le debera aplicar el instrumento encuesta, para
realizar el estudio de viabilidad de la empresa de muebles multifuncionales con
disefios personalizados es de 222 personas.
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6. ANALISIS DEL SECTOR

El sector de fabricacion de muebles ha adquirido gran relevancia a nivel mundial,
especialmente, en la economia colombiana. Segun cifras del DANE, para el afio
2019, las exportaciones de muebles colombianos con destino a Europa alcanzaron
los 2,1 millones de ddlares. Siendo como principales destinos de exportacion de
muebles en Europa, Paises Bajos, en segundo Alemania, y en tercer lugar Espana
(BID -Banco Interamericano de Desarrollo-, 2023)

Segun ProColombia, en Colombia hay un aproximado de 5484 empresas
dedicadas a la fabricacion de muebles, por este motivo, se ha reportado un
crecimiento y diversificacién en las exportaciones que el sector realiza. Para
enero de 2021, el sector de fabricacion de muebles logré una tasa de
crecimiento de las exportaciones con destino al Reino de los Paises Bajos
de 3,18%. Asi mismo, las exportaciones de muebles con destino a Aruba
crecieron 177% teniendo como punto de referencia enero de 2020 y de 2021
(Procolombia, 2020).

Es importante destacar que, por la naturaleza del sector, la fabricacién de productos
de madera, estan relacionados con otros sectores como la silvicultura y la
fabricacion de otras industrias manufactureras, las cuales también tienen gran
importancia para la economia del pais latinoamericano. Algunos productos
destacados de estos sectores son los muebles de madera utilizados en cocinas, los
cuales lograron aumentar el monto exportado desde Colombia con destino a Aruba
116% en enero de 2021 con respecto al mismo mes del ano anterior (Fedemaderas,
2022). De igual forma, predomina la exportacion de diferentes tipos de muebles de
plastico y demas asientos, los cuales representaron el 99% de las exportaciones del
sector de fabricacion de muebles colombianos que tienen como destino Paises
Bajos, durante el mes de enero del ano 2021 (CEPAL, 2020).

Ahora bien, se puede evidenciar que los destinos de exportacion de Colombia
hacia el Reino de los Paises Bajos estan representados de la siguiente forma:
el 85% de las exportaciones del sector de fabricacion de muebles tiene como
destino Aruba, el 9% son llevados hacia Paises Bajos y el 4% tiene como
destino Curazao. Por esta razon es destacable la cabida que ha tenido
Colombia en el mercado de muebles con Aruba (Proexport, 2023).

Sin embargo, las pequefias empresas a nivel nacional mostraron un deterioro en su
situaciéon econdémica debido a que el sector de muebles y otras industrias
manufactureras tuvo un decrecimiento bastante notorio, debido a la contingencia
mundial del COVID-19; por lo cual, el sector del mueble puede ser un sector de
bastante complicacidon, bien sea por su exceso de competencia o por su poca
demanda (La Republica, 2021).
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Tabla 3: Crecimiento de las empresas para el sector de muebles (2020)

Resultados de crecimiento de las empresas para el sector de muebles (2020)

Situacién econémica general Tuvo una respuesta negativa del -72 %
Volumen de ventas Tuvo una respuesta negativa del -79%
Volumen de pedidos recibidos Tuvo una respuesta negativa de -81%

Volumen de produccion Tuvo una respuesta negativa del -79%
Inversiéon en maquinaria y equipo Tuvo una respuesta negativa del -60%
Costo de produccion Tuvo una respuesta negativa del -73%
Generacion de empleo Tuvo una respuesta negativa del -68%

Fuente: Informe nacional Anif-gep (2019). Matriz propia

Es decir que el sector del mueble a nivel nacional no es una fuente de ingresos a la
cual las personas puedan acceder facilmente; las empresas que mas tienen salidas
son las del sector del mueble. Se puede decir que la causa de estas salidas del
mercado es por falta de demanda y por los altos impuestos, segun lo expresado por
el informe nacional de la cdmara de comercio.

Figura 7: principales problemas del sector Industrial

Grafico 51. Sector industria:
principal problema (% de respuestas)
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Fuente: Informe Nacional de la Camara de Comercio
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Es importante senalar que los datos mencionados corresponden al afio 2020, lo que
significa que no reflejan necesariamente la situacién actual en el afio 2023. Sin
embargo, estos datos aun son relevantes para comprender las posibles tendencias,
desafios y oportunidades que podrian surgir con el tiempo. En la actualidad, se
observa un crecimiento en las empresas dedicadas al sector del mueble,
principalmente debido a la supervivencia de las mas sdlidas en medio de las
dificultades econdmicas, especialmente aquellas generadas por la pandemia del
COVID-19. Este fendmeno se ve respaldado por las estadisticas posteriores a la
crisis sanitaria. No obstante, es importante destacar que el mercado de muebles
estd experimentando un aumento, ya que los proyectos de renovacion vy
remodelacion en el hogar estan en aumento, lo que conlleva a un incremento en la
demanda de productos mobiliarios (EMR -Newsletter-, 2023)

Asi pues, es probable que la preocupacion por la sostenibilidad y el medio
ambiente siga influyendo en el sector de la muebleria en 2024. Los
consumidores pueden estar buscando productos fabricados de manera
sostenible, con materiales reciclados o procedentes de fuentes renovables.
Ademas, la competencia en el sector de la muebleria podria haber
aumentado con la entrada de nuevos actores y la expansién de empresas
existentes. La digitalizacion también puede desempenfiar un papel importante,
con un aumento en las ventas en linea y la adopcidon de tecnologias como la
realidad aumentada para mejorar la experiencia de compra de muebles en
linea (EMR -Newsletter-, 2023).

En cuanto al sector del mueble en el departamento del Cauca, estda compuesto por
una variedad de empresas, desde pequefnas hasta grandes, que han contribuido
significativamente al crecimiento sorprendente de esta industria en la zona. En la
actualidad, el sector de los muebles juega un papel crucial en la generacién de
empleo, la produccion y las ventas, ya que la demanda de productos nuevos vy
diversificados continia en aumento. Esta tendencia ha fortalecido la economia del
departamento del Cauca, mejorando su competitividad a través de varios pilares
fundamentales. Entre estos pilares se destacan la educacion basica y media, la
sostenibilidad ambiental y, lo que es mas importante, la salud para todos los
habitantes del Cauca. Estos factores se presentan como premisas clave que
contribuyen al desarrollo econémico y social sostenible en la region, como se
evidencia en el Estudio Econémico del 2022 (Procolombia, 2020). Dentro del sector
de los muebles podemos observar 4 actividades econémicas representadas en los
codigos de la clasificacion internacional industrial uniforme (CIIU).
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Tabla 4: Actividades econdmicas de muebleria en el departamento del Cauca

C1630 C1690 C3110 C3120
Carpinteria Fabricacion de otros Fabricacion de Comercio de muebles
productos de madera muebles domésticos

Fuente: Elaboracién propia

El tejido empresarial en el departamento del Cauca se caracteriza por la
predominancia de microempresas, que representan el 96,3% del total,
seguidas de las pequefias empresas con un 2,8%, las medianas con un 0,6%
y las grandes empresas con un 0,3%. En términos de densidad empresarial,
se observa que el departamento cuenta con un indice del 16,6%, lo que
significa que, por cada mil habitantes, existen aproximadamente 16
empresas operando en la region. Estos datos, proporcionados por el informe
econdmico de la camara de comercio, reflejan la estructura empresarial
predominante en el departamento y su contribucion al panorama econémico
local.

Hay que destacar, que el sector del mueble en el departamento del Cauca
muestra un panorama prometedor para la creacion de nuevas empresas. Con
una amplia variedad de empresas, ya que existe un tejido empresarial diverso
que ha contribuido significativamente al crecimiento de esta industria en la
region. Ademas, se destaca que el sector de los muebles desempefia un
papel crucial en la generacion de empleo, lo que sugiere un mercado laboral
activo y una demanda continua de mano de obra. Esta situacion se refleja en
el indice de densidad empresarial del 16,6%, lo que indica una alta
concentracion de empresas en relacidon con la poblacién del departamento
(MinComercio, 2022).

Ademas, se observa un aumento constante en la demanda de productos nuevos y
diversificados en el sector de los muebles, lo que sugiere un mercado consumidor
en crecimiento y en busca de opciones variadas y de calidad. Este incremento en la
demanda ha fortalecido la economia del departamento del Cauca, mejorando su
competitividad a través de varios pilares fundamentales, como la educacién basica
y media, la sostenibilidad ambiental y la salud para todos los habitantes. En este
contexto, se identifican cuatro actividades econdmicas dentro del sector de los
muebles, representadas en los codigos de la clasificacion internacional industrial
uniforme (ClIU). Estas actividades econdmicas ofrecen oportunidades para la
diversificacion y el crecimiento empresarial en el sector.

El sector del mueble en el departamento del Cauca ofrece un entorno propicio para
la creacion y el crecimiento de nuevas empresas, respaldado por una solida
demanda de productos, un mercado laboral activo y una economia en crecimiento.

50



La economia del municipio de Santander de Quilichao se sustenta
principalmente en el sector primario, donde la agricultura juega un papel
fundamental. Cultivos como el café, la cafia de azucar y la yuca son pilares
importantes que generan ingresos significativos para los agricultores locales.
Ademas, la promulgacion de la Ley Paez y la llegada de empresas
manufactureras han fortalecido el sector secundario, contribuyendo asi al
crecimiento econdmico tanto a nivel local como regional. Paralelamente, el
sector terciario desempefia un papel crucial como generador de empleo y
actividad econémica dinamica en la zona.

En comparacion con otros municipios del departamento, Santander de
Quilichao posee varias caracteristicas que favorecen el desarrollo activo de
los tres sectores econdmicos. En primer lugar, su ubicacidn geografica
estratégica lo situa cerca de importantes centros de produccion y consumo
como Cali, el Puerto de Buenaventura y los puertos secos de Yumbo y Buga,
asi como otras ciudades relevantes del departamento. Ademas, su topografia
presenta dos zonas bien diferenciadas: una zona plana, que marca el inicio
del Valle geografico del rio Cauca y es propicia para la agricultura con
tecnologias adecuadas, y una zona de ladera, con topografia ondulada suave
y una variedad de pisos térmicos que permiten una amplia gama de
actividades agropecuarias (Alcaldia de Santander de Quilichao, 2023).

Hay que destacar, la infraestructura vial y de comunicaciones en Santander de
Quilichao es adecuada, lo que facilita la conectividad con los principales centros
econdmicos de la region. Ademas, se proyecta la ampliacion de la red vial a doble
calzada para mejorar aun mas la comunicacion, especialmente con la
Panamericana. Estas condiciones favorables proporcionan un entorno propicio para
el desarrollo econdmico y la inversion en el municipio.

Sin embargo, es importante destacar que Santander de Quilichao es un municipio
lleno de personas emprendedoras y proactivas. La comunidad local se caracteriza
por su espiritu empresarial y su disposicion para buscar nuevas oportunidades de
negocio. Muchos de sus habitantes se capacitan constantemente en la produccion
de articulos y la elaboracion de muebles y carpinteria. Esta mentalidad
emprendedora y la busqueda de la excelencia en la elaboracion de productos son
valores arraigados en la cultura local.

La presencia de estos emprendedores y especialistas en la elaboracion de articulos,
especialmente en el ambito de la muebleria, afiade un valor significativo al tejido
economico y social de Santander de Quilichao. Estos artesanos y empresarios
locales no solo contribuyen al crecimiento econémico del municipio, sino que
también fomentan el desarrollo de la identidad cultural y la promocién de productos
locales de alta calidad.
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7. ANALISIS DEL MICRO Y MACROENTORNO

Las organizaciones deben de cumplir con una funciéon econémica que se divide en
factores tales como:

Disminuir la ineficiencia en la organizacion, generar oportunidades, evaluar el futuro
y disminuir la incertidumbre y por ultimo innovar de forma constante, por lo cual es
de gran importancia analizar el eterno organizacional, lo cual consiste en conocer el
mercado, la competencia y el medio ambiente compuesto por el entorno econémico,
entorno cultural, entorno juridico, entorno politico, entorno tecnoldgico, y por ultimo
el entorno demogréfico.

7.1. ENTORNO ECONOMICO

El concepto de entorno econémico abarca las variables externas y econémicas que
influyen en los consumidores y en el mercado, lo que repercute en sus patrones de
compra y en la rentabilidad de las empresas (Retos Directivos, 2021). Dado que se
trata de un entorno dindmico y cambiante, es crucial tenerlo en cuenta en la
planificacion empresarial y en el desarrollo de estrategias. En este sentido, las
siguientes variables del entorno econémico son de particular relevancia para la
Muebleria Detal Blanco, por consiguiente, han sido objeto de analisis detallado:

7.1.1. Producto Interno Bruto

Se espera un crecimiento lento del producto interno bruto (PIB) en Colombia del 0.2
% para el primer trimestre del afio y del 0.9 % para todo el 2024, recordando que en
2023 el crecimiento fue de apenas 0.6 %, debido a factores relacionados con la
disminucién en la inversion, la baja productividad y la incertidumbre que afecta al
sector privado, lo que plantea una coyuntura compleja para el pais (OECD, 2024).

Estas proyecciones responden a un panorama global que proyecta tener entre 2024
y 2025 mayor estabilidad, pero que avanza a diferentes velocidades, con riesgos
regionales asociados a una persistente inflacién y a las tensiones geopoliticas, las
cuales aumentan la incertidumbre y volatilidad. Prueba de eso es que, mientras que
en Estados Unidos la economia crece de manera gradual (2,5 % en 2023) y se
debate sobre cuando relajar la politica monetaria, Europa sufre los efectos de la
guerra entre Rusia y Ucrania, y China busca como tomar impulso nuevamente.
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Figura 8: Proyecciones Crecimiento del PIB real
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Fuente: (OECD, 2024)

Las implicaciones para la regién, y en particular para Colombia, de un
aterrizaje suave en la economia estadounidense son positivas, ya que
refuerzan la idea de aprovechar el potencial de una mayor integracion en las
Américas, sin embargo, las exportaciones todavia crecen poco en el pais,
mientras que las importaciones se han desacelerado, algo que tiene que ver
con la poca inversion que se hace en maquinaria y equipos de transporte.

A pesar de los desafios politicos y sociales que enfrenta el pais, asi como de
la reforma tributaria aun sin concluir, los analistas prevén un crecimiento
economico superior al 0,5 % para el aino 2025. El desarrollo de varios
sectores ha generado resultados muy alentadores durante el primer trimestre
en la nacion. Estos factores indican un panorama prometedor para la
economia, a pesar de las dificultades previas y los retos que aun persisten
(Fondo Monetario Internacional, 2010).

El sentido de optimismo que los analistas econdmicos muestran respecto al
crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) resulta crucial para la recuperacion y
el desarrollo del sector de muebles para el hogar. Este sector se ha visto
especialmente afectado por problemas de distribucidon y una baja demanda. Es
decir, el prondstico positivo sobre el PIB no solo es importante a nivel general para
la economia, sino que también tiene un impacto directo en la revitalizaciéon de
sectores especificos como el de los muebles para el hogar, ofreciendo
oportunidades de crecimiento y superacion de los desafios actuales.
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7.1.2. indice del Precio al Consumidor

Segun los datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica (INE), la
inflacién anual estimada del indice de Precios al Consumidor (IPC) en marzo de
2024 se situa en el 3,2%. Este dato representa un incremento de cuatro décimas
con respecto al mes anterior, cuando la variacion fue del 2,8%. Esta evolucion al
alza se atribuye principalmente al aumento en los precios de la electricidad y los
carburantes, en contraste con la disminucién registrada en marzo de 2023. Estos
datos muestran una tendencia hacia un aumento en el costo de vida para los
consumidores, lo que puede tener implicaciones significativas en la economia
nacional y en el poder adquisitivo de los ciudadanos. Es importante tener en cuenta
estos indicadores para comprender el panorama economico actual y tomar
decisiones informadas en materia de politica fiscal y monetaria (INE -Instituto
Nacional de Estadistica-, 2024)

Figura 9: Variacion mensual, aiio corrido y anual - 2023 - 2024
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Fuente: DANE 2024.

El indice de Precios al Consumidor (IPC) en Colombia ha experimentado un
aumento notable, y este fendmeno puede ser atribuido a una serie de
factores interrelacionados. Por un lado, se ha observado un marcado
incremento en los precios de los alimentos basicos y los combustibles, lo cual
ha impactado directamente en los costos de vida de los ciudadanos. Ademas,
las politicas monetarias expansivas implementadas por el Banco Central han
inyectado liquidez en la economia, generando presiones inflacionarias
adicionales. A esto se suma la devaluacion de la moneda colombiana frente
a otras divisas, lo que ha encarecido los bienes importados y ha contribuido
a un aumento generalizado en los precios. Por otro lado, el incremento en la
demanda agregada, que ha superado la capacidad productiva del pais,
también ha ejercido presion sobre los precios al alza. Estos elementos,
combinados, han creado un escenario de inflacion persistente que ha
impactado significativamente en el IPC nacional. Es fundamental considerar
estos factores interrelacionados para comprender la complejidad de la
situacion econdémica actual y disefar estrategias efectivas para mitigar el
impacto inflacionario en el bienestar de la poblacién (DANE, 2024).
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Asi pues, debido a que los muebles no son considerados productos de primera
necesidad, el sector de los muebles se encuentra entre los mas afectados por la
disminucion en los niveles de consumo. Esto se debe a que las circunstancias
econdmicas actuales obligan a las personas a destinar la mayor parte de sus
ingresos a la adquisicién de bienes esenciales. Como resultado, el sector mueblero
registra una escasa participaciéon en el indice de Precios al Consumidor (IPC)
acumulado del pais (BanRep -Banco de la Republica-, 2024).

Para una empresa productora y comercializadora como la Muebleria Delta Blanco,
el aumento de los precios tiene repercusiones directas en su operacion. Esto se
debe a que cuando los precios se incrementan, los consumidores se ven obligados
a restringir sus compras principalmente a los productos de primera necesidad, lo
que resulta en una disminucidn en la demanda de productos ofrecidos por la
empresa. En consecuencia, la empresa se ve afectada negativamente ya que se ve
obligada a suspender o reducir la venta de sus productos. Es decir, el alza de
precios no solo afecta el comportamiento de compra de los consumidores, sino que
también impacta directamente en la rentabilidad y operatividad de la empresa.

7.1.3. Créditos y Tasas para el sector

La banca ha mostrado una respuesta significativa frente a la situacion financiera
actual, con un enfoque clave en la reestructuracion y el apoyo a los clientes. De
los 225 billones de pesos que componen su cartera, hasta el 43,5% ha sido
objeto de reprogramaciones, refinanciaciones y alivios. Esta accion se
complementa con la concesién de un total de 203 millones de préstamos nuevos,
equivalentes a 257 billones de pesos, destinados a diversos propdsitos como
inversion, capital de trabajo o vivienda. Ademas, se destaca que alrededor de 15
billones de pesos han sido respaldados en refinanciaciones mediante avales del
Fondo Nacional de Garantias. Este compromiso de la banca representa un
esfuerzo significativo para mitigar los impactos econdmicos adversos y promover
la estabilidad financiera en el pais (Fedesarrollo, 2020)

Hay que tener en cuenta que, la banca en Colombia ha desempefiado un papel
activo en el apoyo a la sociedad y al gobierno, buscando impulsar el sector
productivo y fomentando la inversion. Ademas de respaldar las actividades de
produccion e inversion, la banca ha mantenido programas de inclusion financiera,
colaborado en la entrega de subsidios gubernamentales y promovido el desarrollo
sostenible del pais. Es crucial mantener la recuperacion econdémica y la generacion
de empleo durante el ultimo trimestre del 2022, con el objetivo de lograr un
crecimiento econémico estimado entre el 4,5% y el 5% para los préximos anos. Esta
colaboracién entre la banca, el gobierno y otros actores econémicos es fundamental
para fortalecer la economia nacional y promover un crecimiento sostenible a largo
plazo (BanRep -Banco de la Republica-, 2024).
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El papel de la banca es fundamental tanto para el sector de los muebles para el
hogar como para el sector del comercio en general, ya que actua como un
importante instrumento de apoyo para impulsar el crecimiento y el desarrollo de los
nuevos proyectos de creacion de empresa u objetivos empresariales establecidos
a partir de la planificacion. La banca desempefa un papel crucial al proporcionar el
respaldo financiero necesario para acelerar la implementacion de iniciativas
empresariales y alcanzar metas establecidas. Su participacion facilita el acceso a
recursos financieros que permiten a las empresas llevar a cabo inversiones,
expandirse en el mercado y mejorar su competitividad. En conclusion, la
colaboracién con la banca es esencial para el progreso y la prosperidad de muchas
empresas, considerando que, la intencién de Aso bancaria de mantener las tasas
bajas, facilidades de pago a los créditos y programas para incentivar a las
empresas, representa una oportunidad importante para la creacion de la muebleria
Delta Blanco permitiéndole apalancarse financieramente.

7.1.4. Tratados de Libre Comercio

En la actualidad, Colombia cuenta con un total de 17 Tratados de Libre Comercio
(TLC) vigentes, lo que refleja un nivel relativamente bajo de acuerdos
comerciales y una limitada participacion del comercio internacional en el
Producto Interno Bruto (PIB). Esta situacion nos coloca como una economia
predominantemente cerrada. Los TLC existentes son el resultado de extensas
negociaciones y analisis entre las partes involucradas, por lo que su valor
estratégico es significativo. Es crucial no subestimar su importancia, ya que la
renegociacion de estos acuerdos implicaria un proceso largo y complejo, sin
garantia de obtener mejores resultados. Por lo tanto, la conservacion y la
implementacion efectiva de estos tratados son fundamentales para promover el
crecimiento econémico y fortalecer las relaciones comerciales internacionales
de Colombia a largo plazo (ProColombia, 2020).

En efecto, los Tratados de Libre Comercio (TLC) siempre son motivo de debate y
controversia, especialmente en épocas de llamados al proteccionismo, como
durante lo vivido en la pandemia. Sin embargo, estos acuerdos tienen como objetivo
principal acercar a los empresarios locales a mercados mas amplios sin
menoscabar el comercio ni la produccion local. Sin embargo, para los socios
comerciales, representamos una fraccion relativamente pequena de su comercio
total, lo que puede llevarlos a no ceder facilmente y a buscar mayores beneficios.
Es importante reconocer que los TLC son instrumentos que pueden generar tanto
oportunidades como desafios para las economias involucradas, y su
implementacion requiere un equilibrio cuidadoso entre la apertura a nuevos
mercados y la proteccion de los intereses nacionales (Vargas, 2020).

Los Tratados de Libre Comercio (TLC) ofrecen una oportunidad unica de
crecimiento y expansion para el sector de los muebles, asi como para el
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comercio en general. Estos acuerdos pueden ser un catalizador para el
desarrollo del sector de los muebles para el hogar al facilitar la creacion de
alianzas comerciales que permitan acceder a nuevos proveedores y expandir
las exportaciones hacia mercados hasta ahora no explorados. Es decir, los
TLC no solo representan la posibilidad de establecer relaciones comerciales
mas amplias, sino también de diversificar las fuentes de suministro y de
abrirse paso en mercados internacionales en constante evolucién. En
resumen, estos tratados ofrecen una ventana de oportunidad para el
crecimiento sostenible y la competitividad del sector de los muebles para el
hogar (TLC, 2024).

Para la muebleria Delta Banco, la regulacidon de los Tratados de Libre Comercio
(TLC) en la actualidad se percibe como una oportunidad. Esto se debe a que, como
empresa en proceso de consolidacion, requiere tanto tiempo como recursos para
fortalecer su posicibn competitiva en el mercado. La entrada de nuevos
competidores en este contexto puede dificultar aun mas este proceso inicial de
consolidacion. Sin embargo, a mediano y largo plazo, la empresa debe proyectarse
para aprovechar los TLC como una herramienta estratégica para potenciar su
crecimiento y expandir su presencia en nuevos mercados. Es decir, aunque la
competencia inicial pueda representar un desafio, la vision a futuro implica
aprovechar los beneficios de la apertura comercial que ofrecen los TLC para
impulsar el crecimiento y la competitividad de la empresa.

7.2. ENTORNO POLITICO

El control de una variable externa de una organizacibn no es posible. Por
consiguiente, resulta fundamental estudiarla para comprenderla y reconocer el
impacto que podria ocasionar. En este contexto, se hace mencion al entorno
politico, entendido como el marco institucional en el que una empresa opera dentro
de la sociedad. La volatilidad de un gobierno puede provocar cambios repentinos
en politicas y acciones, lo cual podria influir positiva o negativamente en la creacién
del presente proyecto, en su planificacion y decisiones de administracion. Por ende,
es esencial mantener una vigilancia constante y estar al dia con las politicas del
pais para ajustar y consolidar las estrategias organizacionales conforme a los
cambios (Bonilla Sanchez y otros, 2024).

7.2.1. Politicas de apoyo a las MIPYME
Actualmente el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo adelanta una serie de

programas para fortalecer a las Micro, Pequefas y Medianas empresas del pais.
Dentro de estos, destacan:
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7.2.1.1. INNpulsa Colombia:

Cuyo objetivo es liderar e integrar la estrategia nacional para el desarrollo
econdmico a través del emprendimiento, la innovacion, el fortalecimiento del
ecosistema innovador y empresarial de mipymes y de la economia popular para la
reindustrializacion del pais y el cierre de brechas sociales vy territoriales. Apoyar
proyectos del fondo de modernizaciéon e innovacién para las micro, pequefias y
medianas empresas a través de instrumentos financieros y no financieros (INNpulsa
Colombia, 2023).

Programa de Centros de Desarrollo Empresarial-CDE-Small Business Development
Centers-Sbdc El objetivo estratégico de estos CDE es contribuir a la dinamizacion
de la economia local, regional y nacional, a través del crecimiento empresarial, la
innovacion, la productividad, la rentabilidad y la internacionalizacion. Los centros
ofrecen asesoria, acompafamiento a largo plazo y capacitacion especifica, dirigida
a responder a las necesidades de los emprendedores y empresarios, e incentivan
en los negocios la productividad y la competitividad (SBA -Agencia federal de
pequefios negocios-, 2024)

7.2.1.2. Emprende Colombia:

El emprendimiento y la Innovacion se han venido consolidando como fuerzas
indiscutibles de progreso, de creacién de empleo y de generacion de riqueza en
todas las economias del mundo. Colombia no es la excepcion, y por esto, ha venido
avanzado decididamente en el fortalecimiento de ecosistemas que provean
soluciones estructurales para que todos los emprendedores del pais puedan
construir mas y mejores empresas innovadoras, competitivas y con un alto potencial
de crecimiento (MinTIC, 2024).

Estos son algunos de los programas que favorecen a los emprendedores y que
estan en vigencia en el pais.

7.2.2. Reforma tributaria

El gobierno de Gustavo Petro propone varios cambios para el sector empresarial en
el pais en su ponencia propuesta ante el congreso. En un principio, se plantea que
la tarifa general del impuesto sobre la renta sera del 35 %. No obstante, habra
excepciones para las micro, pequefias y medianas empresas obligadas a pagar el
impuesto sobre la renta y complementarios, fijando una tarifa diferencial del 20%
para micro y pequefias empresas y del 25% para medianas (Portafolio, 2022). Por
otra parte, el Gobierno Nacional plantea una medida estructurada entre los
Ministerios de Comercio y Hacienda, que reemplazaria al impuesto ya existente del
15%. El actual presidente Gustavo Petro afirma que dicho impuesto fomentara el
desarrollo de la industria de confecciones en el pais y frenaria el contrabando.
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7.2.3. Instrumentos de financiacion

Actualmente el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo presenta productos de
financiamiento empresarial para impulsar las micro, pequefias y medianas unidades
productivas, a través del Fondo Nacional de Garantias S.A o FNG tiene como objeto
facilitar el acceso a la financiacion de recursos que mejoren su competitividad. Este
instrumento busca respaldar las obligaciones contraidas por las Mipymes a través
de los Intermediarios Financieros como bancos, corporaciones financieras,
companiias de financiamiento comercial, cooperativas financieras, cooperativas de
ahorro y crédito, cooperativas multiactivas, fondos de empleados, cajas de
compensacion entre otras entidades especializadas en el otorgamiento de crédito a
las Empresas (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2023). Entre las
iniciativas se destaca la creacion de una linea directa de crédito para las Pymes, a
través de Bancodldex, la cual pone a disposicion del sector empresarial diferentes
alternativas de financiacién y lineas de crédito incluidas dentro de su portafolio de
productos y servicios financieros y no financieros, para empresas de todos los
tamanos sin importar la region o el sector al que pertenezcan.

Otro de los programas es el Fondo Emprender, Es un Fondo de Capital Semilla,
creado por el Gobierno Nacional y opera como una cuenta independiente y especial
adscrita al Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA, para financiar iniciativas
empresariales que provengan de emprendedores que cumplan con el perfil de
beneficiarios (SENA, 2024).

7.2.4. Politicas de Comercio Exterior

El Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, en colaboracion con Colombia
Productiva, ha inaugurado la quinta edicion del programa 'Certificaciones de Calidad
para Exportar'. Para el presente afno, se destinaran mas de 4350 millones de pesos
en recursos que seran entregados a empresas y laboratorios del pais, sin la
necesidad de ser reembolsados, segun lo establecido por el Ministerio de Comercio
en 2022 (Mincomercio, 2022).

Mediante este proyecto el Ministerio de Comercio, tiene como finalidad preparar a
un mayor numero de empresas en la exportacion de bienes y servicios. Esto les
permitira obtener la certificacion de calidad, lo que a su vez facilitara el
aprovechamiento de los beneficios asociados al proceso de exportacion y la entrada
en los mercados internacionales (Mincomercio, 2022).

De igual manera que los TLC, las politicas de comercio exterior son medidas
gubernamentales que afectan de manera directa a los sectores econémicos del
pais, por tanto, se debe buscar su aprovechamiento y controlar su impacto en caso
de ser negativo.

59



7.3. ENTORNO TECNOLOGICO

La tecnologia se entiende como el como hacer las cosas, este conocimiento
soportado por la ciencia, este nivel tecnoldégico es uno de los aspectos mas
importantes de una empresa para su mejora continua, para mantener niveles altos
de competitividad en el mercado y sin importar el sector.

La tecnologia provee herramientas para generar desarrollo de nuevos productos,
maquinas, herramientas, materiales y servicios, a partir de una mayor productividad
y eficiencia en los procesos, desarrollo de innovacion y reduccidn en costos de
produccion y distribucion llevando, ademas, bienestar para el capital humano
(Penalver, 2012). Las siguientes son las variables mas relevantes de entorno
tecnoldgico para la creacion de la muebleria Delta Blanco.

No estan las variables

7.3.1. Analitica de datos

La analitica de datos se encuentra dentro de los componentes que han
impulsado la transformacién digital, por ende, estda adquiriendo un rol
fundamental para la adaptacién de las empresas a las nuevas exigencias del
mercado. Vale aclarar, que la pandemia impulso también esta etapa., pues
muchos procesos que se iban a digitalizar en un mediano plazo adelantaron su
transformacion. “Van a haber dos tipos de empresas en el futuro: las que hacen
uso adecuado de los datos y las que van a desaparecer”, explica Nelson Beltran,
lider de Data & Analytics de EY Latinoamérica Norte (Semana, 2022). Una de
las areas con mayor potencial en el uso de la analitica esta relacionada con los
clientes. “Ya hay muchas empresas que cuentan con sistemas para capturar
datos. Pero hay otras que tienen muy poca informacién. Ese es el primer paso,
¢,como recolectar mas datos de los clientes?”, explica Beltran. Ese deberia ser
el primer gran esfuerzo de las empresas, encontrar formas para obtener datos
suficientes y de calidad de sus clientes. (Semana, 2022)

La analitica de datos puede apalancar no importa el negocio. Por ejemplo, en el
sector de muebleria, la empresa que tenga mas y mejores datos va a poder construir
mejores productos, que se adecuen a las necesidades de las personas de forma
mas eficiente, pues podra tomar decisiones a partir de sustentos concretos que
permitira entender mejor las necesidades de su cliente, y de este modo mejorar su
servicio o disefar productos a su medida

7.3.2. Transformacion Digital y E-Commerce

Transformarse digitalmente brinda grandes oportunidades a las empresas tales
como: identificar nuevas oportunidades o mercados, mejorar la eficiencia,
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productividad y/o competitividad, ajustarse a las nuevas tendencias de consumo
y transformar los procesos de comercializacion. Por esta razén, nacional y
regionalmente se han puesto a disposicion de las empresas diferentes
alternativas, como el programa Vende en Linea, donde el Ministerio de
Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones apoy6 a 6.000 mipyme y
comerciantes colombianos para que incursionaran de manera exitosa en el
comercio electronico.

Empresarios de 447 municipios, en 30 departamentos del pais fueron
impactados por la iniciativa. La ciudad con mayor participacién fue Bogota, con
1.503 beneficiarios; seguida de Cali, con 557; Medellin con 339, y Barranquilla,
con 231. En cuanto a departamentos, Valle del Cauca fue el de mayor porcentaje
de participacion con 13,9 % del total, por encima de Antioquia (12,6 %),
Cundinamarca (6,6%) y Atlantico (6%). Los beneficiarios del programa ahora
cuentan con conocimientos en comercio electronico que les permitiran impulsar
la visibilidad de sus productos o servicios, llegar a mas mercados, alcanzar mas
clientes y aumentar sus ventas (MinTIC, 2022).

Por otra parte, el Ministerio CIT e iNNpulsa Colombia en alianza con las principales
camaras de comercio, gremios empresariales del pais, cajas de compensacion e
instituciones de educacion superior lideran una estrategia denominada Centros De
Transformacién Digital Empresarial (CTDE) los cuales tienen como objetivo
acompanar a las mipyme en su proceso de apropiacion tactica de tecnologias como
una estrategia de largo plazo, que les ayudara a mejorar su productividad y
competitividad (Camara de Comercio de Cali, 2023).

7.3.3. Gastos de investigacion

Los propietarios y administradores de negocios en el sector comercial tendran
acceso a una variedad de servicios de forma gratuita, tales como diagndsticos en
linea para detectar posibles problemas financieros y comerciales en sus empresas.
Esta iniciativa fue anunciada por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, en
colaboracién con Colombia Productiva, con el objetivo de transformar y reactivar la
economia. Ademas de los diagndsticos en linea, se ofrecera apoyo en la creacion
de paginas web, la gestidon de herramientas de pago electrénico y el acceso a
codigos de barras para los micro negocios (MinComercio, 2022).

A pesar del retraso en la adopcion de herramientas tecnoldgicas, virtuales y
electronicas en el pais, el 46,2% del empleo proviene de los aproximadamente 5,4
millones de micro negocios. Esto evidencia un aumento del 18,5% en el uso de
dichas herramientas en el afno 2022 en comparacion con el afio anterior. Sin
embargo, lamentablemente, alrededor del 69% de estos negocios aun no utilizan
medios tecnologicos y virtuales.
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Especificamente este proyecto, beneficia al sector comercial el cual segun cifras
presenta serias deficiencias especialmente en sus Pymes y su bajo desarrollo en
herramientas tecnoldgicas y su aprovechamiento lo impulsaria y potencializaria su
crecimiento en la economia. Programas como el ofrecido por el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo brindan a empresas como Delta Blanco la
oportunidad de impulsar su desarrollo tecnolégico y aumentar su competitividad sin
necesidad de realizar inversiones o gastos financieros adicionales. Por lo tanto,
constituye una oportunidad que debe ser considerada y aprovechada al maximo.

7.3.4. Nivel de desarrollo tecnologico

Segun lo informado por la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU), Colombia
se ubico en la posicidn numero 78, con una calificaciéon de 0,44 sobre 1, al ser
evaluada entre 158 paises en términos de desarrollo tecnoldgico. Aunque esta
puntuacion se encuentra dentro del promedio de los paises evaluados, sigue siendo
considerablemente baja en comparacion con naciones altamente desarrolladas
como Estados Unidos, que ocupa el primer lugar (Portafolio, 2021).

En la actualidad, Colombia enfrenta serias deficiencias en la adaptacion y utilizacion
de herramientas tecnoldgicas que podrian impulsar su crecimiento econdmico. Esto
es preocupante dado el gran peso que estas herramientas tienen tanto en el
presente como en el futuro para la competitividad global de las naciones (Portafolio,
2021).

El nivel de desarrollo tecnoldgico de un pais es un factor crucial que influye en todos
los sectores de su economia. Las tecnologias modernas no solo facilitan la
eficiencia y la productividad, sino que también impulsan la innovacion y la
competitividad a nivel nacional e internacional. Cuando un pais carece de un
desarrollo tecnoldgico adecuado, todos sus sectores econdmicos se ven afectados.
Por ejemplo, las industrias manufactureras pueden enfrentar dificultades para
mantenerse al dia con las demandas del mercado global, mientras que los servicios
pueden experimentar limitaciones en su capacidad para ofrecer soluciones
avanzadas a clientes tanto locales como extranjeros.

En un mundo cada vez mas interconectado y competitivo, el retraso tecnoldgico
puede ser especialmente perjudicial. Los paises compiten no solo a nivel nacional,
sino también a nivel global, y aquellos que no logran adoptar y adaptarse a las
ultimas tecnologias corren el riesgo de quedarse rezagados. Por lo tanto, es
fundamental que los paises se esfuercen por desarrollar y aplicar tecnologias
innovadoras en todos los ambitos de su economia para mantenerse relevantes y
competitivos en el escenario mundial.
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7.3.5. Inversion gubernamentalen |+ D

El Consejo Nacional de Beneficios Tributarios de Ciencia, Tecnologia e Inversion
(CNBT) aprobo subsidios por valor de 1,5 billones de pesos para el afio 2023 con el
objetivo de respaldar 476 proyectos relacionados con Ciencia, Tecnologia e
Innovacion (CTel). Esta medida busca incentivar las inversiones en investigacion y
desarrollo (1+D) por parte del sector privado, con el fin de impulsar la innovacién y
el avance tecnoldégico en el pais. Ademas, estos subsidios representan un aumento
del 50% con respecto al afio anterior, lo que refleja un mayor compromiso
gubernamental en este ambito (Minciencias, 2011).

Con el respaldo del gobierno, se han destinado $169 mil millones de pesos para
beneficiar a un total de 136 MiPymes en todo el pais. Asimismo, se han fortalecido
diversas iniciativas en 18 departamentos, lo que ha contribuido al impulso del
desarrollo de la ciencia, la tecnologia y la innovacion en una extensa area del
territorio nacional (MinCiencias, 2021).

De modo que, la innovacion y el desarrollo son pilares esenciales que trascienden
todos los sectores econdmicos y sociales. No se limitan unicamente al ambito
tecnoldgico, sino que abarcan una amplia gama de areas, desde la medicina hasta
la agricultura, pasando por la educacion y la industria. Estos elementos son
fundamentales para impulsar el progreso y el bienestar en una sociedad, ya que
permiten la creacion de nuevas soluciones, productos y servicios que satisfacen las
necesidades de las personas y mejoran su calidad de vida.

La innovacion no solo implica la creacion de nuevos productos o tecnologias, sino
también la adopcion de nuevas formas de pensar y de hacer las cosas. Se trata de
un proceso dinamico que impulsa el cambio y la transformacién en todos los ambitos
de la sociedad. Ademas, la innovacion esta estrechamente ligada al desarrollo, ya
que este ultimo proporciona los cimientos necesarios para que la innovacion
florezca. En conjunto, la innovacion y el desarrollo constituyen un motor clave para
el crecimiento econdmico y social de un pais. Promover un entorno propicio para la
innovacidn y la investigacion, asi como invertir en el desarrollo de capacidades y
talentos, son aspectos cruciales para fomentar un ambiente de progreso sostenible
a largo plazo.

7.4. ENTORNO LEGAL Y JURIDICO

Para las organizaciones, el entorno legal abarca las instituciones estatales, su
legislacidén y normativas, asi como los grupos de presion presentes en la sociedad.
Las decisiones gubernamentales tienen un impacto directo en la economia de los
mercados y, por consiguiente, en las organizaciones, ya que el estado puede
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fomentar o restringir el desarrollo de un negocio (Melgar, 2011). A continuacion, se
procedera a analizar las variables seleccionadas para su estudio, las cuales se
consideran importantes para comprender el entorno en el que operara la muebleria
Delta Blanco.

7.4.1. Normatividad ambiental

Con el objetivo de erradicar la produccién y el consumo de Sustancias Agotadoras
de Ozono (SAO), la Corte Constitucional implementara un mecanismo internacional
que permitira al pais continuar su lucha contra el cambio climatico. Se trata de la
Enmienda de Kigali, una modificacion del Protocolo de Montreal, un tratado
internacional en vigor desde el 1 de enero de 1989 que salvaguarda la capa de
0zono y que exige la eliminacion progresiva de las SAO (MinAmbiente, 2021).

Desde su implementacién en Colombia en 1993, este Protocolo ha sido el primero
de naturaleza ambiental que ha asignado responsabilidades entre las partes
interesadas, estableciendo objetivos de eliminaciéon especificos por pais. Los
principales sectores responsables de la contaminacion por hidrocarburos en el pais
son aquellos que utilizan equipos de aire acondicionado, refrigeracion, y espumas
de poliuretano, entre otros. La meta tanto para Colombia como para las naciones
comprometidas es evitar que la temperatura del planeta aumente mas de 0.5 grados
Celsius para el afio 2100 (MinAmbiente, 2019)

Este tipo de regulaciones resulta especialmente relevante para sectores como el de
los muebles para el hogar, cuyo proceso de fabricacion esta vinculado a materias
primas e insumos que podrian tener un impacto ambiental negativo. Al establecer
regulaciones sobre ciertos productos e insumos esenciales para el funcionamiento
del sector de los muebles, empresas como Delta Blanco podrian enfrentar el riesgo
de sufrir el impacto directo de estas medidas. Esto podria manifestarse a través de
posibles aumentos en los precios de los productos por parte de los proveedores,
quienes podrian buscar mitigar los efectos de los cambios regulatorios.

7.4.2. Normativa laboral

El Decreto 654 del 16 de junio de 2021 adiciona la Seccion 6 al Capitulo 2 del Titulo
6 de la Parte 2 del Libro 2 del Decreto 1072 de 2015, conocido como el Decreto
Unico Reglamentario del Sector Trabajo. Ademé&s, este decreto adopta la
Clasificacién Unica de Ocupaciones para Colombia (CUOC) y establece otras
disposiciones. Asimismo, crea la Direccion Nacional del Empleo y Recursos
Humanos, definiendo sus funciones (Gobierno de Colombia, 2021).

A través de este Decreto, se establece que el Ministerio del Trabajo, a través de su
Direccion Nacional del Empleo y Recursos Humanos, especificamente en la
Seccién de Analisis Ocupacional, asume diversas funciones. Entre estas se
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encuentran el estudio, establecimiento y evaluaciéon de Ilas funciones
correspondientes a las distintas categorias de cada nivel ocupacional. Asimismo, se
encargara de analizar las necesidades y la posible implementacion de un carnet
ocupacional, asi como de mejorar la distribucion del empleo en cada sector
economico mediante estudios. Ademas, clasificara las ocupaciones y los niveles
existentes en dichos sectores (MinTrabajo, 2014)

La instauracion de un reglamento laboral unificado representa un hito trascendental
que abarca a todos los sectores econdmicos de un pais. Este enfoque integral
implica una gestidon mas coherente y eficiente del recurso humano en las empresas
y organizaciones, lo que a su vez conlleva a la promocién de condiciones laborales
mas justas y humanas. Al establecer estandares comunes para la proteccién y el
bienestar de los trabajadores, se busca elevar la calidad de vida de estos y
garantizar su dignidad en el entorno laboral.

Ademas, la unificacion del reglamento laboral tiene el potencial de generar un
impacto positivo en la productividad nacional. Al establecer un marco normativo
claro y uniforme, se eliminan confusiones y conflictos entre las distintas regulaciones
sectoriales, lo que facilita la operacion de las empresas y fomenta un ambiente
laboral mas estable y predecible. A su vez, puede traducirse en un incremento de la
eficiencia y la competitividad empresarial a nivel nacional e internacional.
Asimismo, al priorizar el bienestar de los trabajadores y crear condiciones laborales
mas favorables, se fomenta la retencidén del talento y la atraccién de inversiones.
Las empresas son percibidas como lugares donde los empleados son valorados y
respetados, lo que contribuye a su reputacién y fortalece su posicion en el mercado.
En ultima instancia, un reglamento laboral unificado no solo impulsa el crecimiento
econdmico, sino que también promueve un desarrollo mas equitativo y sostenible
de la sociedad en su conjunto.

7.5. ENTORNO DEMOGRAFICO

Los factores externos que se basan en estadisticas de los mercados donde opera
una organizacion se utilizan habitualmente para segmentar y caracterizar una
poblacion. Estos factores conforman el entorno demografico, el cual es crucial para
llevar a cabo un marketing efectivo. Por lo tanto, este entorno se refiere a las
caracteristicas de la poblacion que rodea a la organizacion y que influyen
directamente en su mercado (Rael, J., 2015). Entre los elementos del entorno
demografico se encuentran caracteristicas utilizadas para la segmentacién, como la
educacion, la tasa de natalidad, la tasa de mortalidad, la edad, entre otros, que se
analizaran a continuacion.
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7.5.1. Tasa de crecimiento de la poblacion

Segun las proyecciones del censo Nacional de Poblacion 2005, que realizo el DANE
(2022), la poblacion total para el afio 2022 fue de 49.395.678 millones de habitantes.
El departamento del cauca cuenta con 1.426.938 habitantes para el afio anterior
2021 (DNP, 2022). Con respecto a las proyecciones del afio 2023 segun el DANE
se estima que el crecimiento total de la poblacién nacional seria de 50.372.424
millones de habitantes, y para el departamento del Cauca seria 1.491.937
habitantes para el afio 2023, de igual forma para el municipio de Santander de
Quilichao en el ano 2021 su poblacion era de 99.354 habitantes, de acuerdo con el
afno 2023 se estima que la poblacién sera de 113.001 habitantes (DANE, 2022)

7.5.2. Tasa de natalidad

De acuerdo con la informacion suministrada por el DANE el numero de nacimientos
en Colombia entre enero y marzo de 2022 fue 145.619, lo que refleja una reduccién
del 2,6% con respecto al mismo periodo de 2021, cuando se contaron 149.528. El
51,6% de los nacimientos fueron de hombres. Con respecto con los grupos de edad
de la madre, las mayores proporciones de nacimientos entre enero y marzo de 2021
se registraron en el grupo de madres entre 20 y 24 afios (29,1%), y entre 25y 29
anos (24,7%). El numero de nacimientos cuya madre se encontraba entre los 15y
19 afos disminuyo en un 5,7%, pasando de 27.358 casos en el primer trimestre de
2021 a 25.801 en el mismo periodo de 2021. Asi mismo, entre enero y marzo de
2021 se redujo en 12,3% el numero de nacimientos cuya madre tenia entre 10y 14
afnos, en comparacion con el primer trimestre del afio anterior (DANE, 2022).

También segun el DANE, para el tercer trimestre movil de 2022, se presentaron un
total de 4.302 nacimientos en el departamento del Cauca, dato que ratifica que para
el trimestre en mencidn se redujeron las muertes en personas de 25 a 29 afios en
un 2,8%, situacion similar se presenta en las edades de 20 a 24 afos las cuales
disminuyeron en 2,8% (DANE, 2022).

7.5.3. Evolucion de inmigraciéon en Colombia

A pesar de registrar un descenso del 2.35% en el numero de migrantes en el afio
2021 con respecto al ano previo, Colombia actualmente exhibe una significativa
presencia de ciudadanos venezolanos, totalizando 1,729,537 segun datos de
Migracion Colombia. Este fendmeno ha sido notablemente creciente en los primeros
meses del ano 2020, aunque se vio afectado por la emergencia sanitaria mundial
en 2021 (Migracion, 2021).

La disminucién en la tasa de migracién se produjo tras la declaracion de emergencia
sanitaria por parte del Gobierno Nacional. Esta medida ocasioné que muchos
venezolanos optaran por regresar voluntariamente a su pais. Ademas, el cierre de
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los pasos fronterizos por decision gubernamental resulté en la salida del pais de
aproximadamente 138 mil migrantes venezolanos, la mayoria de los cuales se
dedicaban a la economia informal. Es ampliamente conocido que la situacion
econdmica y social en el pais vecino, Venezuela, ha generado una problematica
migratoria sin precedentes para Colombia en tiempos recientes. Este fendmeno ha
exacerbado los problemas locales tanto de indole social como econdmica,
afectando asi a todos los sectores economicos del pais.

En cuanto a la situacidén actual en Colombia en tema de inmigracion para el ano
2023, se observa una continuidad en los desafios asociados con la migracion
venezolana. Aunque puede haber fluctuaciones en los flujos migratorios debido a
cambios en politicas gubernamentales, condiciones econdmicas y sociales tanto en
Colombia como en Venezuela, la presencia de ciudadanos venezolanos en
Colombia sigue siendo significativa, lo que plantea desafios continuos en areas
como la integracion social, la provision de servicios basicos y la gestidn de recursos.

La inmigracion en Colombia en el presente ano, presenta un panorama complejo,
con una serie de ventajas y desventajas para las empresas emergentes. Por un
lado, la llegada de inmigrantes puede proporcionar un aumento en la mano de obra
disponible, diversidad cultural y perspectivas enriquecedoras para las empresas.
Esto podria traducirse en mayor creatividad, innovacion y acceso a nuevos
mercados y consumidores. Sin embargo, también existe la posibilidad de enfrentar
una competencia laboral mas intensa, tensiones sociales y culturales, asi como
costos adicionales asociados con la integracion de trabajadores inmigrantes. Por lo
tanto, si bien la inmigracién puede ofrecer oportunidades de crecimiento, es crucial
abordar los desafios de manera efectiva para maximizar sus beneficios en el ambito
empresarial.

7.5.4. Ubicacion geografica

El departamento del Cauca se encuentra ubicado al suroccidente del pais, entre las
regiones andina y pacifica. Dentro de sus limites estan el Valle del Cauca y Tolima
al norte, Huila y Caqueta al oriente, Narifio y Putumayo al sur y el Océano Pacifico
al occidente. El Departamento agrupa un total de 42 municipios en un territorio de
3.050.900 hectareas, representando una porcion de tierras del 2,5% dentro del
territorio nacional. Cuenta con una importante variedad de recursos, mas de un
millébn de hectareas de bosques, 150 kilbmetros de costa sobre el Pacifico, tres
regiones naturales, los pisos térmicos calido, templado y frio y los bioclimaticos
subandino, altoandino y paramo, tres valles y cinco grandes cuencas hidrograficas:
Alto Cauca, Pacifico, Alto Magdalena, Patia y Caqueta (Camara de Comercio del
Cauca, 2019)

El municipio de Santander de Quilichao es uno de los mas importantes en el
contexto social y econémico, debido a su ubicacion geografica, lo cual genera una
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ventaja competitiva, esta ubicado en la Republica de Colombia, en el sector Norte
del Departamento del Cauca, a 97 Km al norte de Popayan y a 45 Km al Sur de
Santiago de Cali, Valle del Cauca. El municipio limita al norte con los municipios de
Villa Rica y Jamundi, al sur con el municipio de Caldono, al occidente con el
Municipio de Buenos Aires, al Oriente con los Municipios de Caloto y Jambalo. Su
posicidn geografica respecto al meridiano de Bogota es de 3° 0' 38" Latitud Norte y
2° 23' 30" latitud Oeste. La extension total del municipio de Santander de Quilichao
es de 518 Km2, de la cual la extension del area urbana representa 8,58 Km2 y la
extension del area rural representa 509,42 Km2. El municipio presenta una
temperatura media de 26° C. En cuanto a la altitud, la cabecera municipal se
encuentra a 1.071 metros sobre el nivel del mar. Tiene una distancia de referencia
a Popayan de 97 Km (Gobernacion del Cauca, 2021).

7.5.5. Nivel educativo

De acuerdo con el Programa Internacional para la Evaluacion de Estudiantes
(PISA), la cobertura de educacién media en Colombia experimentd un aumento del
62% al 72% entre 2005 y 2020, mientras que en educacion superior pasé del 34%
al 52%. Sin embargo, este crecimiento evidencia un rezago en comparacion con
otros paises evaluados, incluso frente a naciones latinoamericanas similares. De los
79 paises que participaron en las pruebas de 2020, Colombia ocupd los ultimos
puestos en las tres competencias evaluadas: lectura (puesto 60), matematicas (70)
y ciencias (63). Ademas, se observdé que el porcentaje de estudiantes con
desempefio bajo continud siendo significativamente elevado, alcanzando el 50% en
lectura, 65% en matematicas y 50% en ciencias (MinEducacion, 2023)

A pesar de los progresos en la cobertura educativa en Colombia, tal como se
evidencia en los actuales niveles de escolaridad, existen dos aspectos
significativos que requieren atencién. En primer lugar, la falta de una
cobertura universal hasta el grado noveno, en contraste con el actual
porcentaje del 72%. En segundo lugar, se destaca la baja calidad en la
educacién, la cual debe ser prioritaria en los esfuerzos de mejora. La
educacion es el foco principal, el motor de desarrollo para cualquier
economia. Todos los sectores dependen del recurso humano calificado para
enfrentar los desafios que la sociedad presenta constantemente. La
educacion no solo aumenta la productividad laboral, sino que también
fomenta la innovacion, facilita la difusion del conocimiento e informacién, y
proporciona una serie de beneficios sociales adicionales (MinEducacion,
2023).

Ahora bien, en la constante busqueda de competitividad y expansién en los
mercados, empresas como lo seria Delta Blanco reconocen la importancia crucial
de la educacion en su camino hacia el éxito empresarial. En este sentido, la
formacion de un personal altamente capacitado se vuelve fundamental, ya que este
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equipo humano es el activo mas valioso para afrontar los desafios y aprovechar las
oportunidades del entorno empresarial actual. La educacion no solo proporciona a
los empleados las habilidades técnicas y conocimientos necesarios para resolver
problemas de manera eficiente, sino que también fomenta una mentalidad
innovadora y proactiva. Esto significa que no solo estan preparados para abordar
las dificultades cotidianas, sino que también estan capacitados para identificar
nuevas oportunidades de crecimiento y desarrollo para la empresa.

Ademas, la inversién en educacion dentro de la empresa tiene un impacto mas
amplio en la sociedad en general. Un personal bien formado no solo contribuye al
éxito de la empresa, sino que también puede influir positivamente en la comunidad
local al compartir conocimientos, experiencias y buenas practicas. Esta interaccion
puede llevar a la creacion de redes de colaboracion y al intercambio de ideas que
benefician a todos los involucrados. Por lo tanto, la educaciéon no solo es una
herramienta para el crecimiento empresarial, sino también un motor de desarrollo
social y econémico mas amplio (CEPAL, 2012).

7.6. ENTORNO SOCIAL Y/O CULTURAL

Los factores externos, que abarcan aspectos demograficos, culturales, el
comportamiento de la poblacidn, sus habitos y tendencias de consumo, asi como
sus preferencias, constituyen lo que comunmente se conoce como el entorno social.
Con el fin de abordar este componente, se han seleccionado algunas variables
representativas para la empresa dentro de este entorno, las cuales seran analizadas
a continuacion.

7.6.1. Cultura y costumbres

Santander de Quilichao cuenta con un gran patrimonio cultural, sus expresiones
artisticas y manifestaciones culturales son numerosas, ricas y variadas. Los
principales actores que hacen parte de este amplio sistema cultural son: “los
artesanos, Agentes culturales tales como (artistas y gestores culturales), grupos
artisticos y culturales, Entidades culturales publicas y privadas, organizaciones
Etnias (Indigenas y Afrodescendientes), proyectos culturales (Banco de proyectos)
y eventos artisticos y culturales. Calendario cultural. (Colecciones, musica, libros,
videos, fotografias, albumes, etc.) Patrimonio cultural tangible y patrimonio cultural
intangible” (Alcaldia de Santander de Quilichao, 2020).

El parque Francisco de Paula Santander, la iglesia de San Antonio de Padua, la

Capilla del Rosario, la iglesia de la Santisima Trinidad, el parque Simén Bolivar,
entre otros lugares destacados, asi como los monumentos nacionales declarados

69



como la Capilla de Dominguillo, la hacienda Cuprecia, la estacion del ferrocarril y el
puente los Libertadores, forman parte del valioso patrimonio cultural y material del
municipio. Estos sitios no solo tienen un profundo significado historico, sino que
también son elementos fundamentales de la cultura local y la identidad de sus
habitantes. Por otro lado, las expresiones culturales de las comunidades
afrodescendientes e indigenas, como el intercambio de semillas, los
refrescamientos, las fugas y las adoraciones al nifio Dios, asi como el ensamble
musical de los violines caucanos y las manifestaciones propias del sincretismo
cultural, como las celebraciones de Semana Santa, Navidad, la grima y la musica
campesina, son consideradas parte de nuestro valioso patrimonio inmaterial
(Alcaldia de Santander de Quilichao, 2020).

7.6.2. Infraestructura de Santander de Quilichao

La Agencia de Renovacion del Territorio, especificamente la subregion Alto Patia y
Norte del Cauca, entrego tres proyectos estructurados de infraestructura vial. Estos
proyectos, con una inversion total de $5.551 millones, estan destinados a los
municipios de Buenos Aires, Miranda y Santander de Quilichao en el departamento
del Cauca. Entre las iniciativas se incluye el Mejoramiento de la via que conecta las
veredas El Carmen y El Ceral en el Municipio de Buenos Aires, con un presupuesto
de $2.293.229.588. Ademas, se contempla el Mejoramiento de la via que enlaza las
veredas Monterredondo y La Mina en el Municipio de Miranda, con una inversion de
$1.575.473.100. Por ultimo, se ha planificado el Mejoramiento de la via que conecta
las veredas Tres Quebradas, El Parnazo, Aguablanca, El Arbolito, Arauca y Guaitala
del municipio de Santander de Quilichao, con una inversiéon estimada en
presupuesto de $1.682.465.462 (Presidencia de la Republica, 2020).

En primer lugar, la mejora de las vias de comunicacion entre las diferentes veredas
y municipios facilitaria el acceso tanto para los proveedores de materiales como
para los potenciales clientes. Esto significa una reduccién en los costos logisticos y
un aumento en la eficiencia operativa del presente proyecto, al poder trasladar los
productos de manera mas rapida y econdomica. Ademas, una infraestructura vial
mejorada puede atraer un mayor flujo de visitantes y residentes a las zonas
cercanas a las vias renovadas. Esto incrementa el potencial de clientes para la
muebleria Delta Blanco, ya que se generaria un aumento en la poblacion local y en
el turismo en la regién. Por lo cual, la inversién en infraestructura también suele
estar asociada con un aumento en el desarrollo econdmico y la generacion de
empleo en las areas beneficiadas. Esto podria resultar en un mayor poder
adquisitivo de la poblacién local, lo que se traduce en una mayor demanda de
muebles y productos para el hogar.
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7.6.3. Tendencias de consumo

Los nuevos modelos de ciudades, los cuales priorizan la cercania y el consumo
local, estan generando una demanda creciente de disponibilidad y entrega
inmediata de diversos productos. Esto esta dando lugar a una nueva forma de
consumo que otorga una gran importancia a la logistica. Ademas, los cambios
en los estilos de vida, como el aumento del teletrabajo y el crecimiento del
comercio electronico, han obligado a las marcas a asumir una mayor
responsabilidad y adaptar sus estrategias y publicidad a estas nuevas
tendencias. Hay que hacer notar, que la adaptacién de las marcas se convierte
en una necesidad imperativa, dado los cambios significativos en los habitos de
consumo de los colombianos, los cuales han sido influenciados por la tension
provocada por la pandemia. Esta situacion ha llevado al consumidor a reconectar
con aspectos esenciales de su vida, como la salud y la seguridad en su hogar,
priorizando su bienestar mental y reduciendo su capacidad de adquisicion
debido a la crisis economica. Considerando que, comprender las
transformaciones en el comportamiento del consumidor y adaptar las
tecnologias del sector para satisfacer sus demandas emergentes constituye el
desafio clave de esta industria. Esto se realiza con el objetivo de mejorar su
competitividad, aprovechando el crecimiento y el impulso que el uso de las
nuevas tecnologias de la informacién y comunicacién representa para la
sociedad en general (MinDerechos Sociales , 2020).

De modo que, una empresa como lo seria Delta Blanco se enfrenta al desafio de
comprender las cambiantes tendencias de consumo y adaptarlas de manera
efectiva a sus estrategias de marketing y ventas. Este enfoque estratégico es
fundamental para asegurar una ventaja competitiva en un mercado dinamico y
altamente competitivo. Es importante destacar que, a diferencia de sus
competidores directos, que pueden carecer de un nivel tecnoldgico avanzado y de
herramientas adecuadas, Delta Blanco tiene la oportunidad de capitalizar el uso
inteligente de la tecnologia y las tendencias emergentes en el mercado. Al hacerlo,
la empresa puede no solo satisfacer las necesidades y expectativas cambiantes de
los consumidores, sino también diferenciarse de sus competidores y posicionarse
como lider en su sector. Por lo tanto, es crucial que la empresa esté atenta a las
nuevas oportunidades que ofrecen las tendencias de consumo y que adapte
proactivamente sus estrategias para aprovecharlas al maximo.

7.6.4. Importancia del sector para el pais

El disefo, la calidad y la innovacién han impulsado cambios significativos en el
sector de los muebles en los ultimos tiempos. Estos cambios estan orientados hacia
el crecimiento del sector, especialmente considerando que, para competir en
mercados globalizados, las empresas deben contemplar la exportacion, lo que
requiere procesos tecnolégicos y avanzados, asi como un enfoque creativo.
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Ademas, se aprovecha el auge de la economia naranja en el pais (Procolombia,
2020).

Si bien, la economia naranja, junto con los movimientos en los mercados, la
innovacion y la creatividad, estan generando oportunidades significativas para el
sector de muebles en Colombia. Se estan estableciendo sinergias con la
construccion y el turismo para la produccion de mobiliario y decoracion. Se espera
que esta colaboracion impulse una transformacién en el sector inmobiliario y
comercial, lo que a su vez beneficiara a la industria de muebles en el pais. Ademas,
se prevé un impulso en la exportaciéon, el comercio electrénico y la apertura a
nuevos mercados (Procolombia, 2020).

El impulso del sector a través de la economia naranja refleja su relevancia en
los planes del estado, siendo reconocido como un sector importante y con
proyeccion que puede contribuir significativamente al crecimiento econémico del
pais. Esto se logra mediante la colaboracién estrecha con otros sectores, como
la construccién. En este contexto, las empresas dedicadas a la fabricacion y
comercializacion de muebles y elementos para el hogar deben desarrollar
estrategias atractivas para atraer la atencion de potenciales clientes. Ademas,
es crucial colaborar estrechamente con ellos en proyectos inmobiliarios y
turisticos, aprovechando asi el impulso que el gobierno busca brindar al sector
(Procolombia, 2020).

7.7. ENTORNO AMBIENTAL

El uso indiscriminado de los recursos es una de las principales causas de la
contaminacion generada por las empresas. Sin embargo, estas organizaciones
pueden abordar esta problematica mediante innovacion y desarrollo, lo que les
permite generar soluciones y, en ultima instancia, contribuir a mejorar el medio
ambiente que las rodea. Por lo tanto, el analisis del entorno medioambiental de una
organizacion cobra una gran importancia, ya que le permite identificar tanto las
amenazas como las oportunidades para abordar la problematica de la
contaminacion (Diaz, 1990). A continuacién, se presentan los hallazgos obtenidos
en el presente proyecto de la creacion de la empresa Delta Blanco en relacién con
este entorno medioambiental.

7.7.1. Cambio climatico

La presion mundial por la recuperacion de los ecosistemas, junto con el retorno de
Estados Unidos a la lucha climatica, sugiere un escenario favorable para el cambio
climatico y la sostenibilidad en 2023. A pesar del enfriamiento causado por La Nifa,
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el afno 2021 se clasific6 como uno de los mas calidos en la historia, con una
temperatura media global de 1,2 °C por encima del nivel preindustrial entre 1850 y
1900. Esto sefala un progreso en el aumento de las temperaturas durante los
ultimos seis afios, con periodos registrados como algunos de los mas calidos en la
historia, incluido el mas calido registrado hasta la fecha (Crespo Garay, 2022).

En otras palabras, el cambio climatico representa una amenaza significativa debido
al incremento de las temperaturas en la tierra y los océanos, asi como al aumento
de las concentraciones de gases de efecto invernadero y otras consecuencias que
ponen en peligro el desarrollo y la vida de los seres vivos en el planeta (Crespo
Garay, 2022).

Por consiguiente, el cambio climatico representa una problematica global que afecta
a toda la humanidad. Para el sector de los muebles de hogar, esta situacién puede
tener un impacto directo, ya que puede influir en la regulacién de los recursos
naturales necesarios para la maquinaria productiva. Es crucial para esta empresa
reconocer que el cambio climatico es una amenaza futura para el desarrollo de sus
planes, ya que podria generar cambios drasticos que afecten el negocio y requieran
la toma de decisiones importantes en cuanto a su direccion y objetivos a mediano y
largo plazo.

7.7.2. Manejo de recursos naturales

El Ministerio de Ambiente, en colaboracion con la Organizacion de las Naciones
Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO), esta implementando un
programa de foresteria comunitaria con el objetivo de impulsar la economia en areas
con alta deforestacion. Ademas, este programa busca promover el trabajo legal y el
manejo adecuado de los recursos naturales. Actualmente, el programa dispone de
10.553 hectareas (ha) y tiene prevista una expansion adicional de 35.964 ha
(Minambiente, 2021).

Estos logros positivos son resultado del trabajo eficiente y efectivo del Estado, que
colabora estrechamente con el sector privado y la sociedad en general. El proyecto
tiene como objetivo optimizar los recursos disponibles, mientras se asegura el
respeto por los bosques y las comunidades que dependen de ellos. Ademas, se
garantiza el respeto por las instituciones a nivel local, regional y nacional que se
encargan de velar por la preservacion de los recursos naturales (Minambiente,
2021).

En el caso de la madera, como materia prima esencial para el sector de los muebles
en Colombia, representa un recurso natural de gran valor. Por lo tanto, su desarrollo
y uso de manera responsable y sostenible son cruciales para garantizar el
crecimiento del sector sin comprometer nuestros recursos naturales ni causar
impactos negativos en el medio ambiente. Para Delta Blanco, la atencién consciente
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hacia la utilizacion responsable de estos recursos naturales ofrece una excelente
oportunidad para cultivar la fidelidad de sus clientes. Es su responsabilidad conocer
a fondo a sus proveedores y su postura frente a esta importante problematica social
y medioambiental.

7.7.3. Impacto ambiental

Elincremento de la tendencia hacia el mobiliario rapido, junto con el rapido aumento
en su produccidon en varios paises, y la facilidad en términos de logistica y
transporte, han convertido este modelo en algo novedoso y atractivo. Sin embargo,
este consumo masivo tiene un impacto ambiental negativo debido al gran volumen
de desechos que genera. En Europa, por ejemplo, aproximadamente 10 millones
de toneladas de muebles son desechadas anualmente, terminando en vertederos o
siendo incineradas.

El ciclo de vida de este tipo de productos pone de manifiesto su impacto ambiental.
La produccion de madera requiere alrededor de 1,2 GJ/m3 de energia y emite
aproximadamente -838 Kg de carbono por metro cubico. El transporte de la materia
prima y los productos también contribuye a la contaminacion debido a las emisiones
de gases, ademas de fomentar la explotacion de madera en paises con
regulaciones ambientales menos estrictas.

No obstante, la mision de los diversos sectores economicos es contribuir al
crecimiento y bienestar de la sociedad colombiana, no solo en términos monetarios,
sino también en términos de calidad de vida. El cuidado del medio ambiente es una
responsabilidad compartida por todos los miembros de la sociedad, y el sector de
los muebles desempeia un papel crucial en este aspecto. Un manejo inadecuado
de sus recursos podria ocasionar un dafno ecologico de gran impacto.

Por lo tanto, es imperativo que las organizaciones desarrollen sus planes en un
marco de sostenibilidad y manejo responsable de los recursos utilizados. En el caso
especifico de esta empresa, es fundamental que haya una conciencia clara sobre
las implicaciones de las decisiones tomadas por sus directivos en relacion con el
manejo de sus productos y toda su cadena de valor.

7.8. MATRIZ (MEFE) EVOLUCION DE FACTORES EXTERNO

La matriz de evaluacion de factores externos (MEFE) permite que los
investigadores, resuman y evaluen informacion acerca de los entornos econémico,
politico, tecnolégico, demografico, social, legal y ambiental.
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Los pasos segun (Fred, 2008) para desarrollar la siguiente matriz son:

1. Se da un valor entre 0.0 (no importante) y 1.0 (muy importante) a cada factor.
La valoracion indica la importancia que se le da a un determinado factor, para
que la empresa logre el éxito en su industria.

2. Adicional, se valora nuevamente cada valor de 1 a 4 puntos para indicar el
impacto que este factor tiene sobre la empresa, donde 4 es el mayor impacto
y 1 es el impacto menor.

3. Se multiplica la primera ponderacion, por la segunda valoracion para hallar
el peso de cada factor y finalmente se suman estos valores para determinar
el total ponderado de la organizacion.

Tabla 5: Matriz de Evaluacién Externa (MEFE)

Matriz de Evaluacion Externa (MEFE)

Peso Valor Ponderado
Oportunidades
IPC 0.7 3 2.1
Créditos para el sector 0.9 4 3.6
TLC 0.5 1 0.5
Politicas de apoyo a las MyPime 0.12 2 0.24
Instrumentos de financiacion 0.9 3 24
Politicas de comercio exterior 0.7 1 0.7
Analitica de datos 0.7 1 0.7
Transformacion digital y E-Commerce 0.9 3 2.7
Gastos de investigacién 0.5 1 0.5
Inversion gubernamental en | + D 0.8 2 1.6
Normativa laboral 0.15 3 0.45
Tasa de crecimiento de la poblacién 0.8 2. 1.6
Tasa de natalidad 0.7 2 1.4
Evolucion de inmigracion en Colombia 0.9 3 2.7
Ubicacion geografica 0.9 4 3.6
Cultura y costumbres 0.6 2 1.2
Infraestructura de Santander de Quilichao 0.6 2 1.2
Tendencias de consumo 0.9 4 3.6
Importancia del sector para el pais 0.5 2 1
Manejo de recursos naturales 0.8 3 24
TOTAL 12,87 48,00 34,19
Peso Valor Ponderado
Amenazas

PIB 0.9 4 3.6
Reforma tributaria 0.7 2 14
Nivel de desarrollo tecnolégico 0.4 1 0.4
Normativa ambiental 0.8 3 24
Nivel educativo 0.6 2 1.2
Cambio climatico 0.9 4 3.6
Impacto ambiental 0.8 3 24
TOTAL 5,1 19 15
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Fuente: elaboracién propia (2024).

7.8.1. Analisis de matriz MEFE

A través de la elaboracion de esta matriz resumen, se pone de manifiesto que de
las 27 variables evaluadas en los distintos entornos que afectan a la empresa Delta
Blanco, 20 de ellas se identifican como oportunidades. Estas deben ser
aprovechadas para fortalecer la estrategia organizacional con el objetivo de cumplir
sus metas y desarrollar futuros proyectos. Por otro lado, las 7 variables restantes se
clasifican como amenazas directas para la organizacion, las cuales deben ser
consideradas y vigiladas continuamente para implementar medidas que protejan los
activos de la compafia en caso de que estas amenazas se materialicen.

Delta Blanco fundamenta su desarrollo y crecimiento en el conocimiento académico,
profesional y empirico acumulado por sus fundadores y su capital humano,
apoyandose de las nuevas herramientas administrativas que permiten resolver los
problemas organizacionales de manera mas agil y eficiente. Sin embargo, mediante
la aplicacién de esta herramienta, se han podido identificar elementos valiosos que
pueden ser aprovechados. Esto requiere el trabajo conjunto de todos los
interesados en la organizacién para adaptar la informacion obtenida a través de esta
investigacion a los objetivos corporativos. Ademas, mediante estrategias novedosas
e innovadoras, se puede aumentar la competitividad al controlar las amenazas y
adaptar las oportunidades a las necesidades tanto de la empresa como de sus
clientes.

7.8.2. Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

Este perfil de oportunidades y amenazas del medio (POAM) se emple6 como
metodologia para buscar identificar y valorar las oportunidades y las amenazas
potenciales de una organizacion. Dependiendo de su relevancia e impacto el
investigador debe valorar y tener en cuenta para la toma de decisiones, por tal razén
es que se hace necesario valorar variables de todos los entornos para tener una
vision mas amplia de ambiente externo de una empresa como Delta Blanco, a
continuacion, se desarrollara la matriz correspondiente:

Tabla 6: 7.8.2.  Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

Entorno Variable Oportunidade Amenazas Impacto
s

A B A B A B
PIB X X

Econdmico IPC X X
Créditos y tasas para el sector X X

TLC X X
Politicas de apoyo a MyPime X X
Politico Reforma tributaria X X
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Entorno Variable Oportunidade Amenazas Impacto

S

B A B

X|@

Instrumentos de financiacion
Politicas de comercio exterior

Tecnoldgico  Gastos de investigacion X

Analitica de datos
Transformacion digital y E-Commerce

X XX X|>»>

Nivel de desarrollo tecnolégico X
Inversion gubernamental en |+D X

Juridico Normativa ambiental X

X X X X| X>

Normativa laboral X

Demografico  Evolucion de inmigracion en Colombia

Tasa de crecimiento de la poblacion
Tasa de natalidad

X X X
X XX X X

X X

Ubicacién geogréfica
Nivel educativo

Cultural Infraestructura de SQ

x| X

Cultura y costumbres

XX X| X

Tendencias d consumo
Importancia del sector para el pais X

Ambiental Cambio climatico X

Manejo de recursos naturales X
Impacto ambiental X

X  X| XX
X

Fuente: elaboracion propia (2024)

7.8.2.1. Analisis del POAM

Oportunidades. Las oportunidades destacadas como las mas relevantes para la
empresa Delta Blanco son las siguientes:

Los créditos y las tasas de interés representan un elemento crucial para la
muebleria Delta Blanco. Considerando que, se podria apoyar en el
financiamiento de su creacion, lo que permitira crear y producir su portafolio
de productos. Ademas, han desarrollar estrategias para fomentar el consumo
de sus articulos ofreciendo facilidades de pago y opciones de crédito.

El conocimiento de las tendencias de consumo es una herramienta esencial
para empresas como Delta Blanco. Mediante esta informacién, se podrian
desarrollar estrategias para crear productos que atraigan y generen una
mayor demanda. Por lo tanto, esta empresa debe esforzarse por mantenerse
actualizada con estas tendencias y adaptarse continuamente, lo cual implica
controlar sus niveles de inventario y acelerar su rotacion.

El comercio exterior y los Tratados de Libre Comercio representan
oportunidades significativas de crecimiento para los sectores econdémicos, ya
que permiten explorar nuevos mercados e introducir su produccion en ellos.
Para esta empresa en particular, es una excelente ocasién para considerar
la expansion de su cobertura. Esto implica identificar productos viables para
ofrecer en mercados externos utilizando las nuevas herramientas digitales.
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Existen factores como la tecnologia y el apoyo estatal que pueden potenciar
las actividades de las empresas. Ademas, el manejo creativo de los recursos
naturales es crucial para fortalecer sus estrategias. Para esta empresa, la
adopcion de tecnologias representa una oportunidad poco explorada que
podria ofrecer una ventaja competitiva significativa. Esto es especialmente
relevante dado que sus competidores también estan atrasados en términos
de avances tecnoldgicos y operan de manera tradicional y poco eficiente.

Amenazas. De igual manera se identificaron algunos de los factores analizados,
como potenciales amenazas para la empresa Delta Blanco en el cumplimiento de
sus objetivos corporativos, a continuacion, se caracterizan cada una de estas:

El indice de Precios al Consumidor (IPC) representa una amenaza
directamente vinculada con los objetivos de la creacion del presente
proyecto, ya que influye de manera directa en las negociaciones con
proveedores y clientes, y finalmente determina el precio de venta de los
productos. En la complicada situacion econémica actual del pais, donde la
capacidad de compra del colombiano promedio es muy baja, un aumento en
los precios constituye un riesgo significativo que podria llevar al fracaso de la
empresa.

El nivel educativo también se presenta como una amenaza que el pais y, por
ende, la empresa debe enfrentar. Para ello, la empresa debe desarrollar
estrategias que le permitan seleccionar personal capacitado segun sus
necesidades, ademas de crear condiciones y bienestar que les permitan
continuar avanzando en su formacion. Esto generara cambios positivos tanto
para la organizacion como para la sociedad en general. Es fundamental
considerar la responsabilidad social de la empresa, que implica devolver
bienestar en retribucion a los beneficios recibidos de la comunidad.

La normatividad y el impacto ambiental son problematicas actuales que Delta
Blanco debe considerar. Dado que la empresa fabricara y comercializara
muebles multifuncionales para el hogar, sus proveedores tienen una gran
responsabilidad en el cumplimiento de las regulaciones y en el manejo
sostenible de recursos como la madera. Ademas, deben controlar los
residuos y procesos contaminantes generados por la produccién industrial.
Con las nuevas tendencias hacia el cuidado del medio ambiente, es esencial
garantizar que toda la cadena de valor de la empresa cumpla con las normas
establecidas por el Estado en materia ambiental, asegurando asi el futuro del
negocio de los muebles para el hogar.
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7.9. ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA

El analisis interno de una empresa consiste en evaluar sus recursos, habilidades y
competencias, asi como su capacidad para aprovecharlos y obtener los mejores
resultados posibles. Este analisis implica identificar sus principales fortalezas y
debilidades, lo que determina su capacidad para desarrollarse frente a la
competencia (Kyocera, 2021). A continuacion, se describen cada uno de las
variables internas consideradas por parte de los investigadores, como las de mayor
relevancia para la creacion del presente proyecto, las cuales permitiran un analisis
a profundidad:

7.9.1. Fortalezas

Fidelizacion del cliente. Para Delta Blanco, sus clientes siempre seran una
prioridad. La empresa trabajara para generar fidelidad y preferencia hacia la
companiia, desempefiando un papel fundamental sus duefios y la cercania con la
comunidad del municipio de Santander de Quilichao. Mediante estrategias como el
acompanamiento y servicio personalizado, el seguimiento y servicio postventa, asi
como la creacién de vinculos de comunicacion sélidos con los clientes y la oferta de
descuentos especiales para clientes recurrentes, logrando asi generar confianza y
afinidad con la empresa.

Imagen corporativa. La muebleria Delta Blanco se distinguira por ser una empresa
moderna en el mercado de muebles para el hogar, ofreciendo a la comunidad del
municipio de Santander de Quilichao productos de calidad aceptable, disefios
multifuncionales y personalizados, a precios accesibles y con diversas modalidades
de pago que facilitan las compras de sus clientes. Este enfoque, junto con su
profundo conocimiento del sector, permitira a la empresa mantener una excelente
imagen corporativa a lo largo del tiempo.

Infraestructura. Como empresa dedicada a la fabricacién y comercializacién de
muebles multifuncionales para el hogar, Delta Blanco dedicara sus esfuerzos
significativos en la inversion de capital. Donde resultara en la creaciéon de una
infraestructura adecuada que le permitira llevar a cabo sus operaciones de manera
eficiente. Contando asi, con una bodega de almacenamiento y un punto de venta
amplio, el cual podria ser optimizado mediante la correcta aplicacion de
metodologias de distribucion en planta y gestion de inventario.

Portafolio de productos. Esta variable se considera una de las fortalezas mas
destacadas de la empresa, ya que, como comerciante, la relacidon establecida con
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sus proveedores le permitira construir un extenso portafolio de productos
relacionados con el hogar, que incluyen muebles multifuncionales con una variedad
para el hogar, cuadros y elementos de decoracion, entre otros.

Seguridad y salud en el trabajo. Ademas de ser una empresa dirigida de manera
profesional, sus propietarios siempre demostraran una preocupacion por el
bienestar de sus empleados, procurando proporcionar condiciones laborales
aceptables y seguras para su desempeno. En este sentido, se trabajara en la
implementacion de un Sistema de Gestidn en Seguridad y Salud en el Trabajo,
conforme a lo establecido en la Ley 1562 de 2012. Este sistema tiene como objetivo
controlar los riesgos asociados a aspectos como el manejo de cargas, la exposicion
a fuerzas excesivas y otros riesgos sociales relacionados con la actividad comercial
de la empresa.

Ubicacién geografica. Una de las fortalezas mas significativas de la organizacion
es la ubicacion tanto de su bodega como de su punto de venta, ubicados en el centro
del municipio de Santander de Quilichao. El flujo de personas que transitan por esta
area es considerablemente alto, ya que no solo atraera los residentes del area
urbana del municipio, sino también a aquellos que provienen de la zona rural y de
municipios cercanos. Esto convierte a esta zona en un area estratégica, donde se
concentran los negocios relacionados con los muebles para el hogar y donde la
empresa tiene como objetivo principal captar clientes.

Capacitacion al personal. Hay que destacar que debido a su estructura
administrativa en la muebleria Delta Blanco, ayuda a que la empresa tenga objetivos
claros, lo cual es esencial para desarrollar estrategias de crecimiento en todos los
procesos organizacionales. Esta fortaleza se manifiesta en la presencia de un plan
de accion bien definido para capacitar al personal en areas cruciales como el
servicio al cliente y las estrategias de venta. Por consiguiente, este aspecto
representa una fortaleza muy importante para la empresa.

Planeacion estratégica. Esta variable se destaca como una de las fortalezas mas
significativas para la empresa, ya que la planificacién estratégica es una
herramienta administrativa esencial para desarrollar un plan de accion y estrategias
que permitan cumplir los objetivos organizacionales. Delta Blanco emplearia esta
herramienta debido al desconocimiento cientifico de sus creadores, teniendo en
cuenta asi, numerosos elementos fundamentales para una toma de decisiones
acertada.

7.9.2. Debilidades
Nivel de formacion del capital humano. Para el crecimiento de una organizacion,

el nivel educativo de su talento humano desempefia un papel crucial, ya que de ello
depende el desarrollo técnico y tecnoldgico de la empresa. El conocimiento del
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personal garantiza la efectividad de los procesos y el cumplimiento de los objetivos.
No obstante, se considera una debilidad para la empresa que la fuerza de ventas y
demas colaboradores carecen de una educacion formal y avanzada, orientada al
mejoramiento de la compaifiia.

Desarrollo tecnoldégico. Para la empresa Delta Blanco, esta variable podria
representar una debilidad, dado que el acceso a nueva tecnologia en su entorno,
generaria un retraso en su desarrollo tecnolégico. Teniendo que realizarse muchas
de sus operaciones de manera manual, lo que provoca una pérdida de participacion
en el mercado. Ademas, la falta de adopcion de nuevas herramientas tecnoldgicas
impide la sistematizacion del manejo del inventario, el impulso del comercio
electrénico, la implementacion de modalidades de pago electrénico y el desarrollo
de estrategias de marketing digital, entre otras areas.

Rentabilidad. Debido a la intensa competencia en el mercado de muebles para el
hogar, la empresa Delta Blanco adoptaria como estrategia de venta el manejo de
precios bajos. Esto le permite captar la atencion de los clientes; sin embargo,
resultaria en una pérdida de rentabilidad por unidad vendida. Por consiguiente, esta
variable se considera actualmente una debilidad para la organizacion.

Limitaciones en recursos financieros. Sin suficiente capital, la empresa podria
enfrentar dificultades para invertir en materiales de alta calidad, tecnologia
avanzada y campanas de marketing efectivas. Ademas, la falta de fondos puede
limitar la capacidad de mantener un inventario adecuado y responder a
fluctuaciones en la demanda, lo que podria llevar a problemas de liquidez y
solvencia.

Cultura organizacional débil. Una cultura organizacional poco desarrollada puede
afectar negativamente la moral y motivacion de los colaboradores, su productividad
y la retencion del talento. Una cultura sélida fomenta el compromiso, la colaboracién
y la satisfaccion laboral. Sin una cultura fuerte, puede haber un aumento en la
rotacion de personal, disminucion en la cohesidén del equipo y un ambiente de
trabajo menos motivador.

7.10. MATRIZ DE EVOLUCION DE FACTORES INTERNOS (MEFI)

Segun Hernandez Medrano (2016), la matriz de evaluacion de los factores internos
(MEFI) es una herramienta administrativa de andlisis basada en la metodologia de
la matriz de factores externos (MEFE) y se elabora con el fin de resumir las variables
seleccionadas para este estudio y siguiendo los mismos cinco pasos:
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1. Se hizo una lista de las variables internas mas determinantes para el éxito de
la organizacion. Se tomaron el total de las variables clasificadas segun su
comportamiento como fortalezas y debilidades.

2. Se asigndé un peso relativo a cada variable, de 0.0 (no es importante) a 1.0
(muy importante). Este peso indicara el valor relativo de cada factor para el
éxito de los procesos internos de la empresa.

3. Se calificé de 1 a 4 las variables analizadas, con el objeto de indicar si las
estrategias manejadas por la empresa son eficientes en cada, donde 4 = alta
eficiencia y 1 = es la mas baja eficiencia.

4. Se multiplicd las calificaciones anteriormente descritas para obtener una
valoracién total ponderada.

Tabla 7: Matriz de Evaluacién de Factores Internos (MEFI)

MATRIZ DE EVALUACION INTERNA (MEFI)

FORTALEZAS PESO VALOR PONDERADO
Fidelizacion del cliente 0,11 4 0,44
Imagen corporativa 0,06 3 0,18
Infraestructura 0,09 2 0,18
Portafolio de productos 0,09 4 0,36
Seguridad y salud en el trabajo 0,07 2 0,14
Ubicacién geografica 0,08 4 0,32
Capacitacion al personal 0,07 3 0,21
Planeacién estratégica 0,01 3 0,03

DEBILIDADES PESO VALOR PONDERADO
Nivel de formacion del capital humano 0,09 3 0,27
Desarrollo tecnolégico 0,07 2 0,14
Rentabilidad 0,06 3 0,18
Limitaciones en recursos financieros 0,08 4 0,32
Cultura organizacional débil 0,06 2 0,12
Total 1 2,89
Subtotal Fortalezas 1,86
Subtotal Debilidades 1,03

Fuente: elaboracion propia (2024).
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7.10.1. Interpretacion de la matriz MEFI

Lo primero que se destaca a partir del ejercicio realizado es que, de acuerdo con la
metodologia de la matriz MEFI, se ha logrado determinar la importancia relativa de
cada debilidad y fortaleza analizada para la empresa Delta Blanco. Esta valoracion
se realizé con el apoyo del conocimiento de los creadores del proyecto, y se
fundamenta en la evaluacién proporcionada por ellos mismos.

Otro aspecto relevante identificado en esta evaluacion es el valor total ponderado
de los factores analizados (2,89), que indica un promedio general. Este resultado
revela la presencia de varios factores significativamente débiles, como el nivel de
formacion del capital humano, el desarrollo tecnolégico y la rentabilidad, y
limitaciones en recursos financieros. Estos factores son cruciales para impulsar el
desarrollo y la competitividad de la organizacion, por lo que es necesario intervenir
mediante la toma de decisiones y la implementacién de estrategias para la mejora
continua.

Asimismo, se observa que el portafolio de productos, la ubicacién estratégica de la
organizacion y la fidelizacién de sus clientes son actualmente algunas de sus
fortalezas mas destacadas. Este es un aspecto muy positivo para la empresa Delta
Blanco, y estas fortalezas deben ser aprovechadas al maximo para alcanzar los
objetivos de la organizacion.

Como vemos, es importante llevar a cabo una actualizacion y analisis periddico de
los factores internos de una organizacion utilizando herramientas como esta. Esto
proporciona a la empresa una comprension profunda del desempeno de sus
procesos, asi como una vision de su evolucién a lo largo del tiempo. Ademas, ayuda
a identificar areas de mejora y a reconocer las fortalezas en comparacion con la
competencia, ofreciendo la oportunidad de capitalizarlas al maximo.
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8. ANALISIS DEL MERCADO

Con el objetivo de realizar un analisis completo y detallado del sector y establecer
comparaciones con otras empresas que operan en la misma actividad econdémica
que la muebleria Delta Blanco, se llevd a cabo una observacién minuciosa de todos
los establecimientos ubicados en el municipio de Santander de Quilichao, Cauca.
Este proceso implic6 examinar cuidadosamente cada aspecto relevante de las
empresas competidoras, desde su ubicacion, procesos administrativos, hasta sus
productos, servicios, precios y estrategias de marketing.

8.1. PERFIL COMPETITIVO DE LA MUEBLERIA DELTA BLANCO

Se utilizé la herramienta de las cinco fuerzas de Porter con el propdsito de ampliar
el panorama competitivo de la empresa Delta Blanco, ubicada en el municipio de
Santander de Quilichao. El objetivo era identificar elementos adicionales que
facilitaran la toma de decisiones y disefio de las estrategias propuestas. Esto se
logré mediante el analisis detallado de los factores que abordan estos cinco
componentes externos de la organizacion.

8.2. CINCO FUERZAS DE PORTER

Segun Michael Porter (1980), su modelo conocido como las cinco fuerzas
competitivas se centra en la evaluacion del comportamiento de las empresas dentro
de su sector. Este modelo busca, a través del analisis de varios elementos que
influyen en el desempefio organizacional, determinar la estructura competitiva del
sector econdmico en el que operan. Al analizar estos elementos desde una
perspectiva estratégica, el objetivo es identificar posibles amenazas vy
oportunidades para la empresa. Para evaluar el grado de competitividad y eficiencia
de la empresa Delta Blanco, de acuerdo con la metodologia propuesta por Porter,
es necesario estudiar los siguientes aspectos:

Rivalidad entre competidores del sector
Amenaza de nuevos competidores

Poder de negociacion de los proveedores
Poder de negociacion de los compradores
Amenaza de Sustitucion (Betancourt, B., 2014).
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Tabla 8 Cinco Fuerzas de Porter

Cinco
Fuerzas

Calificacion

Fundamento

Rivalidad
entre
competidores

Baja

El sector en el que opera la empresa se caracteriza por una
variedad de competencia, debido a la abundancia de empresas
que realizan operaciones similares y ofrecen productos que
satisfacen necesidades comunes. Esta elevada oferta ha
desencadenado una guerra de precios en la que los fabricantes
son los principales perjudicados, mientras que los compradores
resultan beneficiados.

A pesar de la amplia gama de productos disponibles en el
mercado, la mayoria comparte un disefio similar, lo que genera
una percepcion de monotonia entre los consumidores. Esta
homogeneidad en el disefio hace que los productos no se
diferencien claramente unos de otros, dificultando la eleccién
para los clientes.

Ademas, el sector cuenta con un extenso portafolio de productos
y servicios, lo que aumenta la competitividad y exige a las
empresas innovar constantemente para destacarse. La
capacidad de ofrecer algo unico y diferente se convierte en un
factor crucial para atraer y retener a los consumidores en un
mercado tan saturado.

Amenaza de
nuevos
competidores

Baja

El acceso a la materia prima, aunque puede ser costoso, no
presenta grandes dificultades. Las barreras de entrada, por lo
tanto, se concentran principalmente en la cantidad de capital
disponible para un nuevo competidor. En el sector maderero, las
economias de escala son evidentes, ya que, a mayor volumen de
material, se obtienen mayores ahorros, lo que permite ofrecer
precios mas competitivos en el mercado.

Para competir directamente con las empresas mas
representativas del sector, es crucial contar con un equipo
humano técnico altamente capacitado. La eficacia en el
desempefio es vital tanto para el éxito de la empresa como para
satisfacer las exigencias del mercado. Ademas, el acceso a la
tecnologia no es complicado, dado que existe una considerable
oferta de maquinaria innovadora y de alta calidad.

La inversion en tecnologia esta directamente relacionada con la
calidad y la cantidad de maquinaria requerida, la cual debe
ajustarse al comportamiento del mercado. Por consiguiente, una
empresa que desee mantenerse competitiva necesita invertir
proporcionalmente en tecnologia de punta para optimizar sus
procesos y ofrecer productos que cumplan con las expectativas
del mercado.
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Cinco
Fuerzas

Calificacion

Fundamento

Poder de
negociacion
de los
proveedores

Baja

La gran ventaja de contar con multiples proveedores en el
mercado es que su influencia se reduce significativamente. La
abundancia de proveedores de materia prima diluye su poder de
negociacion, ya que la competencia entre ellos es alta. Ademas,
los productos que ofrecen estos proveedores no presentan
grandes diferencias, lo que facilita a las empresas la posibilidad
de elegir entre varias opciones sin comprometer la calidad.

Esta diversidad de proveedores permite a las empresas negociar
mejores condiciones y precios, optimizando asi sus costos de
produccion. La homogeneidad en los productos ofrecidos
asegura que las empresas puedan mantener la consistencia en
la calidad de sus productos finales. En consecuencia, las
empresas se benefician al no depender excesivamente de un
Unico proveedor, lo que les otorga mayor flexibilidad y estabilidad
€n sus operaciones.

Poder de
negociacion
de los
compradores

Alta

En un sector donde existe una amplia variedad de opciones en el
mercado, los compradores que buscan muebles vy
electrodomésticos para mejorar la comodidad y funcionalidad de
sus hogares se encuentran en una posicién privilegiada. Esta
diversidad en la oferta les otorga un papel crucial, ya que les
permite exigir condiciones favorables al momento de la compra.
Por ejemplo, pueden demandar productos de alta calidad, un
excelente servicio postventa, precios accesibles, descuentos y
facilidades de pago.

La influencia de los compradores es predominante, ya que sus
decisiones impactan directamente en el desarrollo de las
empresas. El ritmo de su consumo puede acelerar o ralentizar la
rotacion de inventarios, provocando acumulaciones de stock y, en
casos extremos, la necesidad de liquidar productos por
obsolescencia. Por lo tanto, la capacidad de los compradores
para imponer sus expectativas y necesidades es un factor
determinante en la dinamica del mercado y en la estrategia
comercial de las empresas.

Productos
sustitutos

Baja

Los productos sustitutos pueden representar un obstaculo
significativo para el crecimiento de muchas organizaciones,
especialmente para las manufactureras. La aparicion inesperada
de estos productos puede causar pérdidas en las inversiones
realizadas por la compafiia en tecnologia, maquinaria, inventarios
y otros recursos. Como consecuencia, las empresas se ven
obligadas a tomar decisiones inmediatas, ajustando su
planificacion y estrategias de desarrollo previamente
establecidas. Esto se hace con el fin de mitigar el impacto de esta
nueva competencia y minimizar las pérdidas en los recursos
invertidos.
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Cinco

Calificacion Fundamento
Fuerzas

En el caso de empresas productoras y comercializadoras como
Delta Blanco, el impacto de la amenaza de sustitucion, segun la
clasificacion establecida por Porter, no afecta de la misma
manera. La razéon de ser de estas organizaciones es
manufacturar sus productos y luego venderlos. Por lo tanto, ante
la entrada de productos sustitutos al mercado, también cuenta
con la opcién de incorporarlos en su portafolio existente y tomar
decisiones para gestionar el inventario de los productos que
tienden a quedar obsoletos. Su planificacion y estrategia no se
ven afectadas de la misma manera que las de las empresas que
solo comercializan, que deben enfrentar cambios mas profundos
en sus operaciones y desarrollo.

Fuente: elaboracién propia (2024).

8.3. BENCHMARKING DE LA EMPRESA

El benchmarking es una herramienta de gestion que busca adaptar practicas o
aspectos positivos evidenciados en la competencia directa o incluso en otros
sectores (Paz Peralta, 2019). Esta técnica se emplea para obtener informacién
mediante una comparacién de la empresa con sus principales competidores del
sector. A través del benchmarking, se evaluan aspectos clave para la creacion del
presente proyecto, permitiéndoles entender su estado actual en relacion con sus
principales competidores y asi identificar oportunidades de mejora.

Para la aplicacion de esta herramienta, se realizd una minuciosa observacion por
parte de los investigadores, quienes seleccionaron las cuatro organizaciones mas
importantes para este estudio. Estas fueron escogidas del listado de las empresas
dedicadas a la fabricacion y comercio minorista de muebles, electrodomésticos y
equipos de iluminacion, obtenido de la camara de comercio del municipio de
Santander de Quilichao, Cauca. El objetivo de esta seleccion fue valorar, mediante
la comparacion de la muebleria Delta Blanco con sus principales competidores,
diversas variables consideradas fundamentales para el desarrollo de la
organizacion. Esta evaluacion permitira visualizar su estado actual, identificar sus
puntos fuertes y aspectos por mejorar para ser mas competitivos en su entorno. A
continuacion, se presenta la matriz que permitié su calificacion y avaluacion para
cada componente:
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8.3.1. Variables de comparacion

Las variables observadas a continuacion, fueron escogidas por los investigadores
con el fin de obtener informacidn valiosa para dar el enfoque correcto, a la propuesta
para la composicion de la empresa desde su estructura organizacional. Por tanto,
las variables de analisis tenidas en cuenta, fueron las que tenian mayor relacion con
los objetivos siguientes a este trabajo.

¢ Fidelizacion: cantidad de clientes que manejan, estrategias de fidelizacion,

relacion costo-beneficio para el cliente.

Servicio al Cliente: calidad y valor agregado en el servicio.

Portafolio de Productos: cantidad y variedad de productos.

Métodos de Pago: efectivo, tarjeta, transferencias, crédito.

Posicionamiento de Marca: lugar que ocupa la marca, en la mente de los

consumidores, respecto el resto de sus competidores.

o Fortaleza Financiera: capacidad econdmica con la que cuenta la empresa
para realizar una inversion.

¢ Manejo de Redes Sociales y Publicidad: comercio electrénico, tiendas
virtuales, redes sociales, pagina web.

8.3.2. Matriz de perfil competitivo MPC

De acuerdo con David (1997), la matriz que se presenta a continuacién se elabora
con el propésito de cuantificar, a través de una valoracion realizada por los
investigadores, el peso de cada variable analizada en las empresas seleccionadas.
Esto permite identificar las fortalezas y debilidades de una organizaciéon como la
muebleria Delta Blanco en comparacion con dichas empresas, ademas de poner en
evidencia sus puntos mas bajos.

e Primero, se valoriza por medio de una columna denominada peso la cual
representa la relevancia de la variable para el éxito de la empresa, teniendo
en cuenta que el valor porcentual de estos pesos debe sumar en total 1
(100%).

e Una siguiente columna valor se pondra la calificaciéon, la cual serd, la
puntuacioén que se le dara a cada empresa de acuerdo a su desempefo en
cada variable y va de 1 a 4 siendo 1 la calificacion mas mala y 4 la mejor.

¢ Finalmente, La columna total expresa el valor ponderado de multiplicar el
peso de la variable por el desempeno de la empresa en esta para determinar
realmente el nivel de la empresa con relacion a cada variable.
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Tabla 9 Matriz Perfil Competitivo

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Factore;; Claves de Peso Delta Blanco Hibai Muebleria IBG Fabrica
Exito relativo Mundial de Muebles

Valor Total Valor Total Valor Total Valor Total

Fidelizacion 17% 2 0.34 2 0.34 2 0.34 4 1.36
Servicio al cliente 18% 3 0.54 2 0.36 3 0.54 3 1.62
Portafolio de 15% 4 0.6 3 0.45 2 0.3 4 2.4
productos

Métodos de pago 10% 3 0.3 4 0.4 2 0.2 4 1.2
Posicionamiento de 12% 2 0.24 2 0.24 2 0.24 4 0.96
marca

Fortaleza financiera 13% 2 0 3 0.39 2 0.26 4 1.04

.26
Manejo de redes 15% 4 0.6 2 0.3 1 0.15 2 1.2

sociales y publicidad

TOTAL 100% 2.88 2.48 2.03 9.78

Fuente: elaboracién propia (2024).

Ahora bien, se llevd a cabo una comparacién entre las cinco empresas
seleccionadas, incluyendo a los tres competidores mas relevantes para la muebleria
Delta Blanco. Se evalu6 el desempefio de cada una en relacién con las variables
escogidas para identificar las areas que requieren mejoras. El objetivo era identificar
las fortalezas de los competidores mas destacados y aquellos elementos que
podrian ser adoptados y adaptados a la estrategia corporativa, con el fin de
aumentar la competitividad en el mercado. Posteriormente, se analizaron los
resultados del estudio, teniendo en cuenta la definicion de cada variable.

e Segun la evaluacion del concepto de fidelizacién, IBG es considerada,
gracias a su trayectoria, una empresa con una amplia cartera de clientes
fidelizados. Su trabajo durante décadas en la region le ha permitido ganar un
nombre y una reputacion solida, y la calidad de sus productos ha asegurado
su permanencia en el mercado. Ademas, IBG ha fortalecido su relacion con
los clientes mediante visitas de vendedores, ofreciendo sistemas de crédito
y realizando cobros periddicos en los hogares tras concretar la venta. Por
otro lado, La muebleria Delta Blanco debe, a través de una vigilancia
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tecnolégica continua, identificar las estrategias utilizadas por IBG y
adaptarlas a su propia cultura organizacional. Esto permitirda potenciar la
fidelizacion de sus clientes actuales y atraer a nuevos clientes.

De acuerdo con el estudio realizado sobre la empresa Muebles Mundial, la
variable de servicio al cliente emergié como su fortaleza mas destacada. Esta
notable ventaja le permite ser competitiva en el mercado, a pesar de ofrecer
precios mas altos. En particular, su servicio durante y postventa se distingue
y deberia ser analizado para mejorar la estrategia de la muebleria Delta
Blanco.

La variable del portafolio de productos resulté ser la mas alentadora para la
muebleria Delta Blanco, ya que se encuentra en una posicion similar a la de
sus competidores. Sin embargo, esta ventaja puede complementarse
mediante un estudio que analice la rotacién del portafolio, permitiendo asi
potenciar los procesos logisticos y los recursos disponibles. De esta manera,
se podria gestionar adecuadamente los productos con mayor acogida en el
mercado y ejercer un control menor sobre aquellos que tienen una rotacion
menos frecuente.

En cuanto a la variable de modalidades de pago, se evidencia un atraso
significativo para la Muebleria Mundial en comparacion con sus
competidores. Para el consumidor actual y futuro, contar con diversas
alternativas de pago es un factor determinante al cerrar un negocio. Esto es
especialmente relevante debido a que las ventas presenciales estan
perdiendo terreno frente al comercio virtual. Por lo tanto, es esencial que
Delta Blanco, por su parte, atienda esta necesidad que el mercado demanda.
Empresas con mayor tradicion, como IBG y Muebleria Mundial, han logrado
posicionar sus marcas mediante una combinacion de elementos
estratégicos, tales como precio, promociones, servicio al cliente, trayectoria
en el sector, marketing y otros. Estos factores han generado una notable
recordaciéon y aprecio en los consumidores del municipio de Santander de
Quilichao. Por consiguiente, estos elementos deben ser considerados por la
muebleria Delta Blanco al elaborar su planeacién estratégica y determinar la
manera en que pretende alcanzar sus objetivos corporativos.

En la variable de manejo de redes sociales y publicidad, se evidencio
nuevamente un atraso significativo de la Muebleria Mundial en comparacién
con sus competidores, especialmente los mas fuertes. Estos competidores
aprovechan todos los medios disponibles para promocionar sus productos,
considerando esta variable como fundamental para el desarrollo de sus
organizaciones. Asi pues, Delta Blanco no debera prestar unicamente
atencion a utilizar medios tradicionales, y desaprovechar esta valiosa
herramienta de crecimiento y desarrollo tecnoldgico.
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8.4. ANALISIS DEL MERCADO META

El estudio de mercado, o marketing, es un conjunto de planes y estrategias
disefiadas para promocionar y comercializar un producto o servicio. Contrario a la
creencia popular de que solo implica vender y hacer publicidad, el marketing tiene
un significado mas profundo. Segun Kotler, el marketing es "el sentido de satisfacer
las necesidades de los clientes" (Kotler, 2013, p. 5). Ademas de atraer nuevos
clientes, el marketing también busca retener a los antiguos mediante la adicion de
valor agregado, lo que incrementa la fidelizacion.

El objetivo principal del marketing es comunicar y ofrecer un valor atractivo a un
mercado especifico, asi como gestionar la relacién con los clientes de manera
efectiva. Para elaborar una campana de marketing exitosa, es crucial considerar
varios factores:

e Conocer el mercado y las necesidades de los clientes: Comprender el
mercado objetivo permite desarrollar productos que satisfagan
adecuadamente las necesidades del cliente, fijar precios convenientes para
ambas partes, y distribuir y promocionar los productos eficazmente. Esto
facilita las ventas.

e Disenar un plan centrado en los clientes: Crear una estrategia que busque
solucionar las necesidades del mercado objetivo asegura que el producto o
servicio sea mejor aceptado y, por ende, mas rentable para la empresa.

e Crear un valor agregado: En un mercado altamente competitivo, es esencial
ofrecer un valor unico y atractivo en el producto o servicio para satisfacer las
necesidades de los clientes y destacarse frente a la competencia.

e Construir una relacién sélida con los clientes: Fomentar una relacién de
reciprocidad y satisfaccion con los clientes es fundamental para lograr su
fidelizacion y asegurar el éxito a largo plazo de la empresa.

Asi pues, un buen estudio de mercado implica conocer a fondo el mercado objetivo,
disefar planes enfocados en el cliente, ofrecer un valor afadido y construir
relaciones solidas con los clientes. Estos elementos son esenciales para una
campaia de marketing efectiva y para el crecimiento sostenible de la empresa.

8.4.1. Resultados y analisis del instrumento aplicado

El instrumento aplicado fue la encuesta, se realizé con el objetivo de obtener
informacion detallada sobre el mercado de muebles y productos para el hogar en el
municipio de Santander de Quilichao, Cauca. Ademas, se llevd a cabo para
identificar el mercado objetivo, lo cual es importante al momento de producir y
vender estos productos. La encuesta también nos permite establecer un portafolio
de productos y precios competitivos. A continuacion, se presentan los resultados de
las encuestas realizadas en el municipio de Santander de Quilichao, Cauca. En
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total, se ejecutaron 222 encuestas, de acuerdo con la cifra determinada por la
muestra probabilistica finita.

1. ¢Cual es su identidad de género?
Figura 10: Identidad de género

m Femenino
m Masculino
B LGTEIO+

B Prefiero no dedrio

Fuente: Elaboracion propia

Segun el resultado de la encuesta realizada se puede observar que hay un gran
porcentaje de mujeres, lo que se puede presentar como un factor positivo para el
presente proyecto, dado que, en los hogares son las mujeres las que incentivan a
la compra de productos para el hogar, sin embargo, en el caso de los hombres en
el trabajo de campo se observé que no son indiferentes en estos temas, puesto que,
les parece muy importante tener su hogar con la mayor comodidad posible.

2. ¢;Cual es su estrato socioeconémico?

Figura 11: Estrato socioeconémico

1%

mEl
mE2
mE3
wE4
mES
BE6
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Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar que el estrato 1,2 y 3 van a la par, con el estrato 1 de 30%, el 2
de 33% y el 3 de 36%, lo que quiere decir que la empresa se puede centrar en estos
3 estrato socioecondmicos, debido a que son los que mas tienen predominancia en
el municipio de Santander de Quilichao.

3. ¢Cual es su nivel de escolaridad?

Figura 12: Nivel de formacion

B Primaria

m Secundaria

® Bachillerato
Tecndlogo

W Técnico

m Pregrado

W Maestria

m Doctorado

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que hay gran cantidad de personas que tienen una educacion
basica, pero el rango se lleva hasta la educacion superior, esto quiere decir, que
hay muchas personas que estan en la capacidad de compra, estas personas
también son las que tienen un hogar establecido o apenas lo estan realizando, lo
que es positivo para el desarrollo del proyecto, considerando que, con un buen
disefio de estrategias de marketing la creacién del proyecto se veria beneficiado.

4. Senale el rango en que se encuentra sus ingresos mensuales
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Figura 13: Ingresos mensuales

m Menos de 5900.000

m De 5500.000a 51.100.000

m De $1.100.000a 5 1.300.000
De 51.300.000a 5 1.500.000

m Mas de 51.500.000

Fuente: elaboracién propia

La mayoria de los encuestados manifiesta que sus ingresos van desde $1.100.000
a $1.300.000, lo que quiere decir que la mayoria gana el salario minino, esto podria
significar que la empresa, debe tener en cuenta un sistema de financiacién, también,
es preciso decir, que hay otros porcentajes de personas que ganan mas del salario
minimo, lo cual se puede inferir que puede beneficiar la empresa Delta Blanco.
Ademas, hay que tener en cuenta el portafolio que se ofrecera y los precios a
implementar, dado que, si son muy altos, esto se veria reflejado en un resultado
negativo para la empresa.

5. ¢Cual ha sido la ultima vez que ha comprado productos mobiliarios
(muebles, armarios, comedores, camas, etc.)?

Figura 14: Compra de articulos mobiliarios

m Menos de 3 meses

m De 3 meses a & meses

m De & mesesa 1 afio
De 1 afic a 2 afios

m Mas de 2 afios

m No he comprado

Fuente: elaboracién propia
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Lo que se puede apreciar en esta grafica, es que la mayoria de personas
encuestadas tienden a comprar muebles y productos parar el hogar, ya cuando se
han deteriorado o cuando ya ha pasado un lapso significativo de tiempo; por ello,
es importante para la empresa tener en cuenta estos factores de durabilidad y
calidad, cabe mencionar, que el en trabajo de campo realizado, las personas
manifestaron que en los muebles, como sofas normales o multifuncionales, optan
mejor por mandarlos a tapizar si estan muy deteriorados, lo que quiere decir que la
empresa deberia implementar un plan para resolver esta problematica.

6. ¢Cuales son los articulos mobiliarios que ha comprado?

Figura 15: Articulos mobiliarios mas comparados

B Muebles

m Camas
Comedores
Sillas

B Closet

m Multimuebles

Fuente: Elaboracioén propia

En esta grafica se puede observar que muchas de las personas encuestadas lo que
mas compra son camas y comedores, algunas de estas manifestaban que las
camas las compraban mas por necesidad y que el comedor, porque a veces suelen
ser mas baratos que los muebles, es preciso inferir que, la empresa debe tener en
consideracion que las habitantes del municipio de Santander de Quilichao no
poseen mucha experiencia con los muebles multifuncionales, lo puede convertirse
en un reto para la empresa.

7. ¢En qué lugar ha comprado productos mobiliarios?
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Figura 16; Canal de compra preferido

N Almacenes de
electrod omésticos
® Mueblerias

B Cadenas de almacenes

Online

Fuente: elaboracién propia

Se puede observar en esta grafica que las personas encuestadas prefieren comprar
en las mueblerias, esto se debe a que, tiene mas oportunidad para escoger muebles
o diferentes articulos a un buen precio, visto que muchas de estas son productoras.
Por el contrario, con la compra en linea, no poseen mucha experiencia, esto hace
que les genere miedo a que la compra no sea segura o que les llegue algo
totalmente diferente a lo que ellos pidieron.

8. ¢En qué materiales ha comprado los productos mobiliarios?,
califique de 1 a 5 el nivel de preferencia.

Figura 17: Materia prima preferida

N EE: e EE4 WG
60

40

20

Metal Aglomerados Madera

Fuente: elaboracién propia

En esta grafica, se puede observar que las personas a la que mejor puntuacion le
dan son: a la madera, esto puede ser a que, es el material que mas dura y al que
mas estan acostumbrados, sin embargo, a los aglomerados tampoco les va mal, lo
que se infiere, que se puede incorpora como opcion de materia prima en el proceso
de produccién.
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9. Senale el rango de precio en el cual usted ha comprado sus
productos mobiliarios.

Figura 18: Rango de precios
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Fuente: elaboracién propia

Esta grafica nos permite visualizar el rango de precios en que las personas que ya
ha adquirido antes muebles para el hogar. Lo que significa para el proyecto una
base para ajustar sus precios y desde el inicio ser competentes en el mercado.
También permite ver el nivel de adquisicion que tiene los habitantes del municipio
de Santander de Quilichao, lo que son factores positivos para la configuracién y
adaptacion del presente proyecto.

10.¢Con qué frecuencia compra sus articulos mobiliarios?

Figura 19: Frecuencia de compra

m Mensualmente
W Trimestralmente

Semestralmente

Anualmente

Fuente: Elaboracién propia
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Esta grafica indica que las personas no estan realizando una inversion significativa
en articulos para el hogar. Esto sugiere que la empresa deberia prestar atencion a
los periodos de compra para evitar posibles perjuicios. Es esencial comprender por
qué los consumidores no estan invirtiendo tanto en estos productos. Podria ser
debido a factores econémicos, cambios en las preferencias del consumidor, o la
presencia de productos sustitutos en el mercado. Analizar estos aspectos podria
proporcionar a la empresa informacion valiosa para ajustar su estrategia de
marketing y ventas, asi como para identificar oportunidades de crecimiento.
Ademas, la empresa podria considerar ofrecer promociones especiales o introducir
nuevos productos que se alineen con las necesidades y presupuestos de los
consumidores.

11.¢,Cual es el aspecto mas importante a la hora de comprar sus
productos mobiliarios?, de 1 a 5 que tan importante es para usted
comprar sus productos.

Figura 20: Relevancia de factores al comprar
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Calidad Precio Presentancion Innovacion Multifuncionales Ecologicos Tecnologicos Portailes (facil
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Fuente: elaboracién propia

Esta grafica nos ofrece una vision detallada de las principales consideraciones que
las personas tienen al comprar muebles y articulos para el hogar. Es evidente que
la calidad es el factor mas destacado para los consumidores. Sin embargo, es
esencial reconocer que otros factores también desempenan un papel crucial en la
creacion de un producto satisfactorio. Por ejemplo, el disefio, la durabilidad, el precio
y el servicio al cliente son elementos que influyen en la decision de compra de los
consumidores. Este analisis revela que la empresa debe centrarse en ofrecer
productos que cumplan con altos estandares de calidad, al mismo tiempo que
satisfagan las diversas necesidades y preferencias de los clientes. Ademas, podria
ser beneficioso realizar una investigacion mas profunda para comprender mejor
como estos diferentes factores impactan en las decisiones de compra de los
consumidores y asi poder adaptar su estrategia de marketing y produccion en
consecuencia.
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12. ¢ Le gustaria a usted que los productos mobiliarios se implemente
la tecnologia?, si su respuesta es positiva podria mencionar que
aspectos tecnoldgicos le gustaria usted poseer en los productos
mobiliarios?

Figura 21: Implementacién de tecnologia
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de seguridad

Productos con centro de
control inteligente para
el hogar

Productos con parlantes
y bluetooth

Fuente: elaboracién propia

Esta grafica ilustra el grado de preferencia de las personas hacia diversos factores
tecnoldgicos en relacion con sus muebles y articulos para el hogar. Se destaca que
hay un fuerte interés por contar con un centro de control inteligente para el hogar
integrado en estos productos. Este hallazgo subraya la creciente demanda de
tecnologia en los productos del hogar, lo cual refleja la evolucidn de las expectativas
del consumidor en la era digital.

Es fundamental reconocer que, en un mercado cada vez mas competitivo, la
inclusion de elementos tecnoldgicos en los articulos para el hogar se ha vuelto una
necesidad para mantenerse relevante y atractivo para los consumidores. Por lo
tanto, resulta imperativo para el éxito del proyecto considerar cuidadosamente la
integracion de tecnologia en los productos ofrecidos. Esto no solo puede mejorar la
experiencia del usuario, sino también diferenciarlos en un mercado saturado y en
constante evolucién. Ademas, el analisis de las preferencias tecnolégicas del
consumidor puede proporcionar valiosa informacién para guiar el desarrollo de
productos y la estrategia de marketing de la empresa.

13. ¢ Estaria dispuesto a comprar productos mobiliarios totalmente
multifuncionales con disefios personalizados, tecnolégicos e
innovadores?
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Figura 22: Disposicion de compra
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Fuente: elaboracién propia

La empresa cuenta con un alto nivel de aceptacion, lo que sugiere que, segun las
encuestas realizadas, el proyecto tiene potencial para ser exitoso. No obstante, es
necesario realizar un exhaustivo trabajo en aspectos clave como precios, ubicacion,
calidad y tecnologia para competir de manera efectiva y asegurar la rentabilidad del
negocio. El analisis detallado de estos factores es esencial para identificar areas de
mejora y establecer una estrategia sdélida que permita a la empresa destacarse en
el mercado y alcanzar sus objetivos comerciales.

14.;Cuanto estaria dispuesto a pagar por los siguientes productos
para el hogar?

Figura 23: Posible rango de precios
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Fuente: elaboracién propia

Esta grafica ofrece una visidon clara de cuanto estarian dispuestas las personas a
pagar por ciertos articulos para el hogar. Se observa que, para productos como
mesas, armarios y comedores, las personas estan dispuestas a realizar una
inversion considerable. Esto indica la importancia que otorgan a estos articulos,
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buscando una calidad que les permita realizar una inversion unica durante un largo
periodo de tiempo. Este analisis sugiere que la empresa debe centrar sus esfuerzos
en ofrecer productos de alta calidad en estas categorias, ya que hay una demanda

considerable y una disposicion a pagar precios mas altos por ellos.

8.4.1.1.

Tabla 10: Analisis de la encuesta

Analisis de resultados de la encuesta

Objetivos Preguntas Analisis
Con el analisis de estas cuatro preguntas, se pueden
establecer los cuatro aspectos mencionados en el
objetivo especifico. Segun las encuestas realizadas,
¢Cuales son los articulos  |os productos que podrian tener mayor demanda son
mobiliarios que ha las camas, comedores, muebles y multifuncionales.
Elaborar un comprado? Es importante sefialar que los muebles
analisis de ¢En qué lugar ha multifuncionales no obtuvieron un alto porcentaje de
mercado que comprado productos preferencia, posiblemente debido a la falta de
determine mobiliarios? experiencia de las personas con este tipo de producto.
variables Sefiale el rango de precio  No obstante, la empresa probara el mercado con este

estratégicas para
la produccion y
comercializacion,
basadas en el
Marketing Mix
(precio, plaza,

en el cual usted ha
comprado sus productos
mobiliarios

¢ Estaria dispuesto a
comprar productos
mobiliarios totalmente

producto para evaluar su viabilidad.

En cuanto al precio de los productos a producir, se
prevé que el rango oscilara entre 800.000 y
1.500.000.

promocion y multifuncionales con
producto). disefios personalizados, Las encuestas revelaron un alto nivel de aceptacion
tecnolégicos e de las mueblerias, ya que las personas prefieren
innovadores? comprar directamente a las fabricas debido a los
precios mas econdmicos. Esta preferencia de compra
directa es positiva para la empresa, dado que actlua
como productora y comercializadora.
La informacion recopilada de las encuestas indica que
los productos que deberian ser implementados son
las camas, los comedores y los muebles
¢ Cudles son los articulos ~ Multifuncionales. Esto sugiere que estos articulos
Crear un mobiliarios que ha tienen una demanda potencial entre los consumidores
portafolio de comprado? encuestados. Es importante destacar que la eleccion

articulos para el
hogar

Senale el rango de precio
en el cual usted ha
comprado sus productos
mobiliarios

de estos productos se basa en el analisis de las
preferencias del mercado, lo que proporciona una
base sdlida para la planificacion y desarrollo del
negocio. Ademas, este enfoque en productos
especificos puede ayudar a la empresa a optimizar
sus recursos y esfuerzos en areas que tienen un
mayor potencial de generacion de ingresos.

Segmentacion
del mercado

¢ Cual es su identidad de
género?

¢ Cual es su estrato
socioeconémico?
Senale el rango en que
se encuentra sus
ingresos mensuales

De acuerdo con los resultados obtenidos de las
encuestas, se puede afirmar que el género
predominante entre los encuestados son las mujeres.
No obstante, se observa que, aunque la presencia
masculina es menor, estos tienen un papel
significativo en la toma de decisiones de compra. Esto
se debe a que, en muchas ocasiones, son los
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Objetivos Preguntas Analisis

e Sefale el rango de precio  principales proveedores de ingresos en el hogar. En

en el cual usted ha consecuencia, es crucial tener en cuenta las
comprado sus productos preferencias de ambos sexos para garantizar una
mobiliarios amplia cobertura en términos de gustos y disefios de

los productos ofrecidos.

Asi pues, el mercado objetivo estara dirigido a
personas cuyo estrato socioecondmico sea mayor a 2
y que cuenten con ingresos superiores al salario
minimo vigente. Este enfoque nos permite dirigir los
esfuerzos de la empresa hacia un segmento de la
poblacién que tiene mayor capacidad adquisitiva y,
por lo tanto, un potencial mas alto de convertirse en
clientes. Ademas, al apuntar a este grupo demografico
especifico, se puede adaptar estrategias de marketing
y oferta de productos para satisfacer mejor sus
necesidades y preferencias.

Fuente: elaboracién propia (2024).

Basandose en los datos recopilados de las encuestas, se puede deducir que la
empresa Delta Blanco debera dirigirse a personas con un nivel socioeconémico
superior a 2, cuyos ingresos igualen o superen el salario minimo vigente. En cuanto
a los productos a ofrecer, se incluiran camas, comedores y muebles
multifuncionales. Ademas, se anticipa un alto nivel de aceptacion, dado que los
resultados de las encuestas han sido favorables. Esta informacion nos proporciona
una solida base para orientar el disefio de las estrategias de mercado y asegurar la
viabilidad y éxito del presente proyecto.
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9. DISENO DE ESTRATEGIAS PARA LA MUEBLERIA DELTA BLANCO

9.1. DOFA

Con el objetivo de desarrollar estrategias que se alineen perfectamente con las
necesidades de la creacion de la muebleria Delta Blanco, se llevé a cabo una
investigacion exhaustiva. Esta investigacion se centro en analizar las oportunidades
y amenazas del entorno externo, utilizando herramientas como el benchmarking y
las cinco fuerzas de Porter que influyen en la organizacién. Asimismo, mediante el
analisis de las variables internas de la empresa, se identificaron las principales
fortalezas y debilidades que presenta en la actualidad.

Una vez obtenida esta informacion, es necesario aplicar una herramienta
administrativa para formular estrategias que impulsen la creacién y el crecimiento
de la organizacién en cada uno de sus procesos. En este caso, se empleara la
matriz DOFA. Esta metodologia permitira agrupar y aprovechar los datos obtenidos,
analizando de manera sistémica las variables externas e internas previamente
estudiadas. Asi, se buscara fortalecer las debilidades, explotar las fortalezas,
aprovechar las oportunidades de manera inmediata y prevenir el impacto de las
amenazas (Gomez, 2008).

La herramienta desarrollada a continuacién permitié formular estrategias mediante
el cruce de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas identificadas. Este
enfoque se basd en la capacidad de los investigadores, adquirida a través de su
proceso formativo profesional, académico y del conocimiento obtenido en esta
investigaciéon. De esta manera, se asegurd la pertinencia y relevancia de las
estrategias sugeridas.

Tabla 11: Matriz DOFA

DOFA

Oportunidades Amenazas
IPC PIB
Créditos y tasas para el sector Reforma tributaria
TLC Nivel de desarrollo tecnoldgico
Politicas de apoyo a las MYPIME Normativa ambiental
Instrumentos de financiacion Nivel educativo
Politicas de comercio exterior Cambio climatico
Analitica de datos Impacto ambiental

Transformacion Digital y E-Commerce
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DOFA

Oportunidades

Amenazas

Gastos de investigacion

Inversion gubernamental en | + D
Normativa laboral

Tasa de crecimiento de la poblacion
Tasa de natalidad

Evolucion de inmigracion en Colombia
Ubicacién geografica

Cultura y costumbres

Infraestructura de Santander de Quilichao
Tendencias de consumo

Importancia del sector para el pais

Manejo de recursos naturales

Fuente: elaboracién propia (2024).

Tabla 12: Estrategias de Fortalezas

Fortalezas Estrategias FO

Estrategias FA

Crear convenios con bancos para facilitar
préstamos de libre inversion a los clientes
para impulsar las ventas de la empresa,
teniendo en cuenta la mejora en la tasa de
desempleo que viene presentando el pais.

Fidelizacion

Promocionar y comercializar productos de
bajo precio en el mercado, buscando
mitigar el impacto econémico que
representan un IPC bajo en el consumidor,
brindandole la opcion de participar de
ofertas.

Fidelizar al cliente mediante campanas

del cliente Desarrollar campafas para sensibilizar y dedicadas a promover su educacion
actualizar a los clientes fidelizados, financiera y manejo de sus recursos de
acerca de las nuevas tendencias en manera eficiente y responsable, generando
muebles y electrodomésticos, en el mayor bienestar, aprecio por la
invitandolos a renovar sus hogares con empresa y tranquilidad a la hora de decidir
los nuevos productos que ofrece la adquirir los productos de la compafiia para
compaiia. mejorar su calidad de vida.
Desarrollar e incorporar una estrategia de o .
. . . Implementar técnicas y tecnologias para
redes sociales y pagina para impulsar y .
. A . potencializar los procesos de la
mejorar el area comercial de la empresa, .
o : i organizacion, buscando una mayor
aprovechando los créditos, tasa de interés . .
. , g productividad, sostenibilidad y
y la capacidad de inversion que e
o competitividad en el mercado.
demuestra la organizacion.
Desarrollar estudios de mercado para Atraer talento y recursos. Implementando
Imagen buscar mercados o segmentos nuevos en  programas de capacitacion y desarrollo que

corporativa el comercio exterior, en donde pueda la

organizacion ser participe.

mejoren el nivel tecnolégico y educativo del
personal, asegurando que la empresa se
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Estrategias FO

Estrategias FA

Fortalezas
mantenga competitiva y preparada para los
cambios en el mercado.
Realizar alianzas estratégicas con , . .
. Ganar la confianza de inversores y socios
MIPYMES, aprovechando las politicas de - I . e g
. , . estratégicos, permitiendo la diversificacion
apoyo y los instrumentos de financiacion . L
: ; . X de las fuentes de ingresos y la adaptacion
disponibles. Esto no solo mejorara la . . .
., . . a cambios econdmicos como fluctuaciones
percepcion de responsabilidad social y . .
. L en el PIB y reformas tributarias. Esto
compromiso con el desarrollo econdémico, , L ) .
. - . . asegurara la estabilidad financiera y
sino que también diversificara las areas . .
) . operativa de la empresa en tiempos de
de influencia de la empresa. . . i
incertidumbre econdémica.
Implementar tecnologias avanzadas de
transformacion digital y E-commerce, Integrar tecnologias verdes y practicas
apoyandose en la analitica de datos y la sostenibles que cumplan con la normativa
inversidon gubernamental en 1+D. Esto ambiental y reduzcan el impacto ambiental.
Infraestructura permitira optimizar operaciones, mejorar Mediante proyectos de energia renovable y

la experiencia del cliente y posicionar a la
empresa como lider en innovacion
tecnolégica.

Implementar practicas de manejo
sostenible de recursos naturales,
apoyadas por gastos de investigacion y
politicas de apoyo a las MIPYMES. Esto
fortalecera el compromiso de la empresa
con la sostenibilidad y mejorara su
reputacion corporativa en el mercado.

eficiencia energética para mitigar los
efectos del cambio climatico.

establecer centros de capacitacion y
desarrollo tecnoldgico que mejoren el nivel
educativo y tecnoldgico del personal.
Invertir en programas de formacion y
actualizacion tecnologica para mantener la
competitividad de la empresa y adaptarse a
los avances en el sector.

Portafolio de
productos

Desarrollar planes que permitan a la
empresa posicionarse como una de las
principales del sector, a partir de sus
ideas vanguardistas, actualizadas y
adaptadas constantemente a las nuevas
tendencias de consumo.

Disefar el portafolio de productos en
diferentes canales digitales, con el fin de
innovar y adaptar a las nuevas
necesidades de los clientes y tendencias
de consumo.

Desarrollar campafas para impulsar la
venta a crédito combinando las buenas
tasas que actualmente ofrece los bancos,
combinado con el portafolio de servicios,
para crear combos de muebles y
electrodomésticos.

Diversificar el portafolio con productos que
promuevan el cuidado y respeto del medio
ambiente, desde su construccion, hasta su
uso y posterior deterioro por el uso.

Incorporar productos y servicios, al
portafolio que demuestren un desarrollo
tecnoldgico acorde a las necesidades del
entorno actual e incluso demostrando
creatividad e innovacién en pro de las
expectativas del cliente.

Personalizar el portafolio de productos,
priorizando aquellos que sean compatibles
con las tendencias regulatorias y
ambientales emergentes, mientras se
destaca el compromiso con la
sostenibilidad.

Implementar normativas avanzadas que
cumplan los estandares laborales,
mejorando las condiciones laborales,
reduciendo riesgos y aumentando la
productividad y satisfaccion de los
empleados.
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Colaborar con autoridades
gubernamentales, instituciones educativas
y organizaciones especializadas para
desarrollar programas de concienciacion y
capacitacion en seguridad laboral. Esto
incluira la promocién de mejores practicas.



Estrategias FO

Estrategias FA

Fortalezas
Seguridad y Desarrollar planes de contingencia
salud en el Implementar sistemas de monitoreo y especificos para hacer frente a los efectos
trabajo prevencion basados en datos, para crear del cambio climatico en el lugar de trabajo,
un entorno laboral mas seguro y eficiente, como protocolos de evacuacion para
posicionando a la empresa como lider en situaciones de emergencia climatica,
innovacioén en salud ocupacional. asegurando un entorno laboral seguro y
cumpliendo con las normativas vigentes.
Disefiar planes de gestion del personal
para atraer y retener talento, destacando
las condiciones laborales seguras como
un valor diferenciador. Enfocar estrategias
de reclutamiento, promoviendo una
cultura corporativa que valore el bienestar
y la diversidad cultural.
o . Aprovechar la ubicacion estratégica y la
Disefiar estrategias de mercadeo para .
., L cercania con la gente para acelerar el
aprovechar al maximo la ubicacién e
. proceso de sensibilizacién acerca del
L estratégica del punto de venta que le . . .
Ubicacion . . . cuidado del medio ambiente y el
. permite llevar a la mayoria de la poblacion . . .
geografica compromiso y responsabilidad que tiene la

de Santander de Quilichao y veredas
aledanas.

Fomentar una cultura empresarial que
respete y potencie las costumbres locales,
creando un ecosistema empresarial
sostenible que contribuya al desarrollo
econdémico y social de la region.

empresa con contribuir con el mejoramiento
de este.

Buscar programas de desarrollo
tecnolodgico enfocados a potencializar
aspectos de la infraestructura de la
empresa, tales como su distribucion en
planta, aprovechamiento de los espacios,
flujos de entrada y salida de mercancia,
etc.

Capacitacion

Incorporar programas de formacién en
transformacion digital y analitica de datos
para desarrollar competencias avanzadas
en el equipo, mejorando la eficiencia
operativa y posicionando a la empresa

Establecer programas de capacitacién
adaptados a las necesidades del mercado
laboral y las regulaciones ambientales.
Esto garantizara que el personal esté
equipado con las habilidades necesarias

de personal , para prosperar en un entorno empresarial
como lider. .
en constante evolucion.
Formar expertos en la fabricacion de o
) . . Desarrollar programas de capacitacion
muebles multifuncionales, enfocandose en .
s . centrados en el desarrollo de habilidades
practicas sostenibles y respetuosas con el S -
. . . blandas, como la resiliencia, la gestién del
medio ambiente. Integrar el manejo . . .
- cambio y la adaptabilidad. Esto preparara a
eficiente de recursos naturales y promover
. los colaboradores para enfrentar los
una cultura empresarial que valore y .
desafios.
respete las costumbres locales.
Implementar una estrategia de
e v . Desarrollar programas que conlleven a la
transformacion digital utilizando analitica e .
; certificacion ambiental de los procesos de
de datos para mejorar la toma de
L. L . Delta Blanco, generando una mayor
decisiones y optimizar operaciones, . .
. e L aceptacioén de la poblacion y por ende una
mejorando la competitividad y eficiencia . L
. incrementar su participacion en el mercado.
operativa de la empresa.
Planeacion Desarrollar planes que permitan a la Aprovechar los programas de desarrollo

estratégica

empresa posicionarse como una de las

tecnoldgico ofertados por el gobierno para
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Fortalezas

Estrategias FO

Estrategias FA

principales del sector, a partir de sus
ideas vanguardistas, actualizadas y
adaptadas constantemente a las nuevas
tendencias de consumo.

Desarrollar la optimizacion logistica 'y de
la cadena de suministro que aproveche la
ubicacion geografica. Esto permitira
reducir costos, mejorar la eficiencia y
aumentar la competitividad en mercados.

impulsar las Pymes, buscando elevar el
nivel educativo del personal de la empresa
generando mejores competencias para
generar ideas que fomenten una mayor
participacion en el mercado.

Implementar técnicas y tecnologias para
potencializar los procesos de la
organizacion, buscando una mayor
productividad, sostenibilidad y
competitividad en el mercado.

Fuente: elaboracioén propia (2024).

Tabla 13: Estrategias de Debilidades

Debilidades Estrategias DO Estrategias DA
Desarrollar programas de capacitacion de  Impulsar el desarrollo del personal de la
personal enfocados a fortalecer sus organizacion, buscando su crecimiento
conocimientos en créditos y tasas de personal y familiar, mejorando sus
interés, con el fin de sensibilizar al cliente ~ competencias laborales e impulsado su
de las nuevas posibilidades de compra desempenio al servicio del crecimiento de la
que puede manejar con la empresa. organizacion y la sociedad en general.
Nivel de ) .
formacion del Realizar de manera continua
capital capacitaciones acerca de los productos
humano que ofrece la empresa y su pertinencia Apoyar al personal para que contintie o

con las nuevas tendencias de consumo y reanude su formacion académica y pueda

estilos de vida, brindando una asesoria de  mejorar su nivel de educacioén actual.

calidad a los clientes y la satisfaccion de

sus expectativas.

Sensibilizar al personal de la empresa .

. pers pre: Mejorar y fortalecer los canales de
sobre la importancia y el valor que tienen C T
T comunicacion de todas las personas
ellos para la organizacién y el . o
. L involucradas en cadena de valor, facilitando
cumplimiento de sus objetivos, resaltando ; - .
. la informacion requerida en el momento
el deseo de que puedan siempre L
oportuno para lograr los objetivos
conservar su empleo y crecer en la 1
. planteados por la organizacion.
compafia.
Realizar alianzas con centros de educacion,
- donde la empresa puede acceder a

Desarrollo Aprovechar las politicas de apoyo a las conocimientos v tecnolodias avanzadas
tecnologico MYPIMES, los instrumentos de y 9 ’

financiacion, y la inversiéon gubernamental
en I+D para fortalecer el desarrollo
tecnoldgico de la empresa.

Adoptar la transformacion digital y
expandir la presencia en E-commerce y

Ademas, la capacitacion continua de
empleados en nuevas tecnologias y
practicas sostenibles permitira a la empresa
mejorar su desarrollo tecnolégico y cumplir
con las normativas ambientales.

Adoptar tecnologias de produccion
sostenibles y eficientes, incluyendo la
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Debilidades Estrategias DO Estrategias DA
redes sociales, utilizando analitica de inversion en maquinaria ecoeficiente y la
datos para optimizar sus operaciones y utilizacién de materiales reciclados y
llegar a un mercado mas amplio. sostenibles, mejorando la imagen de la
empresa frente a consumidores y
reguladores.
Diversificar la oferta de productos y
mercados, al desarrollar productos que no
Formar alianzas estratégicas con dependan exclusivamente de alta tecnologia
instituciones de investigacion y y explorar mercados con menos barreras
aprovechar los gastos de investigacion e tecnoldgicas, la empresa puede reducir su
inversion gubernamental en 1+D para vulnerabilidad a cambios econdémicos.
impulsar la innovacion en los productos y incluyendo la oferta de muebles con
procesos. caracteristicas sostenibles y personalizables
que respondan a las crecientes demandas
del mercado.
Explotar programas de investigacion y
. . analisis financiero, ofrecidos por el estado
Desarrollar alianzas, nuevos convenios y . -
. para impulsar las Pymes, con el fin de
para aprovechar las oportunidades que . g . ' .
i . fortalecer el area administrativa y financiera
presenta el comercio exterior y los TLC de o .
- de la organizacion y poder contar con mas
Rentabilidad manera que se pueda ampliar las . .
opciones de proveedores, productos y herramientas y elementos para analizar la
T ; informacion y tomar decisiones oportunas y
nuevos mercados que permitan mejorar la .
o ; acertadas, que conlleven a una mejora
rentabilidad del negocio. e .
significativa en la rentabilidad de la
organizacion.
Implementar practicas de gestiéon de
., - recursos eficientes, renegociacion de
Implementar la Transformacion Digital y el .
. . contratos con proveedores, y la adopcion de
E-Commerce y expandir la presencia en tecnologia que reduzca costos operativos
e-commerce para aumentar las ventas y °gia g - P )
- . Enfocandose en la reduccién de
mejorar la rentabilidad. S L
desperdicios y la maximizacion de la
productividad.
Implementar programas de capacitacion y . . . -
: : Garantizar siempre las mejores condiciones
desarrollo interno, ofreciendo talleres y
cursos regulares para mejorar las Iaborqles Qe todo el persongl de la
o ; : organizacion, y el compromiso de la
habilidades de liderazgo y trabajo en .
. empresa por proteger a su capital humano,
equipo entre los colaboradores, .
Cultura a pesar de los cambios que se puedan

organizacional
débil

fomentando una cultura de colaboracion y
compromiso.

Creacién de un entorno que promueva la
experimentacioén y la implementacion de
nuevas ideas, motivando a los
colaboradores a participar activamente en
proyectos innovadores, la empresa puede
financiar iniciativas de innovacioén y
recompensar a los empleados por sus
contribuciones, generando un sentido de
pertenencia y orgullo en la organizacion.

Implementar programas de bienestar y
responsabilidad social corporativa (RSC).
Al desarrollar iniciativas que promuevan el

generar por la inestabilidad politica.

Fortalecer la comunicacion interna y ofrecer
capacitacion especifica en las areas.
Implementando canales de comunicacion
eficientes y transparentes, como reuniones
regulares, puede fortalecer la cohesion y el
flujo de informacion.

Establecer y comunicar claramente los
valores corporativos, implementando un
liderazgo transformacional, promoviendo
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Debilidades Estrategias DO

Estrategias DA

bienestar fisico y mental de los valores como la innovacion, la sostenibilidad
colaboradores, como programas de salud, vy la colaboracién puede unificar a los
actividades recreativas y politicas de colaboradores en torno a una misién comun.

trabajo flexible, la empresa puede mejorar
la satisfaccion y el compromiso de su

equipo.

Fuente: elaboracion propia (2024).

9.2. PRODUCTO/SERVICIO

Tabla 14 Productos - Delta Blanco

Descripcion general del proyecto

Nombre del emprendedor 1 Alinson Viscue Vitonas

Nombre del emprendedor 2 Juan Sebastian Balanta

Nombre del proyecto Muebleria Delta Blanco
N° Servicios Descripcion
1 Sofa cama Sirven como sofas durante el dia y pueden convertirse en

2 Camas con almacenamiento
3 Mesas extensibles

4 Escritorios plegables

5 Mesas de centro con

almacenamiento

6 Sillas plegables o apilables
7 Escritorios - cama
8 Espejos con almacenamiento oculto

camas para la noche

Incluyen cajones o compartimentos debajo del colchdn y
son perfectas para guardar ropa de cama

Pueden ampliarse para acomodar mas personas cuando
sea necesario y luego reducirse para ahorrar espacio

Pueden plegarse contra la pared o guardarse cuando no
estan en uso

Incluyen espacio de almacenamiento oculto

Se pueden apilar o plegar cuando no estan en uso, ideales
para reuniones o cenas con muchos invitados

Es un tipo mas avanzado de cama Murphy que incluye un
escritorio integrado que se mantiene nivelado incluso

cuando la cama esta plegada

Ocultan detras compartimentos para joyeria, maquillaje o
pequefos accesorios.

Fuente: elaboracién propia (2024).
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9.2.1. Objetivos de producto

e Posicionar la marca como lider en innovacion y funcionalidad en muebles
multifuncionales en el mercado local. Centrandose en establecer una
reputacion solida y reconocida por ofrecer productos de alta calidad y disefio
innovador que satisfagan las necesidades de los consumidores en cuanto a
funcionalidad y estética.

e Captacion del 15% de cuota de mercado de muebles multifuncionales en la
region dentro de los primeros 18 meses de operacion. Implicando en una
estrategia creativa de penetraciéon de mercado para ganar lugar y establecer
una base solida de clientes fieles y recurrentes.

e Aumento en la tasa de recompra de clientes dentro del primer afo.
Enfocandose en garantizar la satisfaccion a largo plazo, asegurando que los
clientes regresen y recomienden los productos a otros, lo que es crucial para
el crecimiento sostenido y la reputacion positiva de la marca.

9.2.2. Estrategias de producto

Estrategia 1: Diferenciacion del producto

Desarrollar y promover una linea exclusiva de muebles multifuncionales que no solo
sean practicos y funcionales, sino que también se destaquen por su disefio unico y
adaptabilidad a diferentes espacios y necesidades del cliente.

Tacticas:

e Crear un equipo de disefo dedicado para innovar constantemente en nuevos
disefos.

¢ Realizar encuestas y estudios de mercado para entender mejor las preferencias
y necesidades de los clientes.

e Ofrecer opciones personalizadas y configurables para adaptarse a diferentes
estilos de vida y espacios.

Estrategia 2: Marketing local intensivo

Implementar una campafa de marketing localizada que incluya publicidad en
medios locales, participacion en eventos comunitarios y colaboraciones con
influencers o creadores de contenido digital locales para aumentar la visibilidad y
generar interés en la empresa y sus productos.

Tacticas:

e Colaborar con influencers o creadores contenido digital local para promover los
productos en sus plataformas.

e Organizar eventos de muestra y demostracién en ubicaciones estratégicas de
alto trafico.

e Patrocinar eventos comunitarios y ferias locales para aumentar la exposicion de
la marca.
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Estrategia 3: Mejora continua de la experiencia del cliente

Implementar un programa integral de atencidon al cliente que incluya desde la
atencion personalizada en la tienda hasta un servicio post-venta excepcional,
asegurando que cada interaccion con el cliente sea positiva y memorable.

Tacticas:

Capacitar al personal en técnicas de servicio al cliente y resolucién de
problemas.

Establecer un sistema de seguimiento de satisfaccion del cliente vy
retroalimentacion continua.

Ofrecer garantias extendidas y politicas de devolucion flexibles para construir
confianza y fidelidad en la marca.

9.3. PRECIO

9.3.1. Objetivos de precio

Establecer una estrategia de precios competitiva que posicione los muebles
multifuncionales de la muebleria Delta Blanco como una opcién atractiva en
términos de valor por dinero en el mercado. Buscando atraer a clientes sensibles
al precio sin comprometer la calidad percibida de nuestros productos.
Maximizar la rentabilidad mediante una adecuada politica de fijacion de precios
que refleje el valor afadido y la innovacién de los muebles multifuncionales.
Asegurandose que los precios sean justificados por las caracteristicas uUnicas y
la funcionalidad de los productos.

Implementar estrategias de precios dinamicas que permitan a la empresa
responder agilmente a cambios en la demanda y la competencia, manteniendo
al mismo tiempo margenes de ganancia saludables y sostenibles.

9.3.2. Estrategias de precio

Estrategia 1: Precios competitivos

Establecer precios ligeramente por debajo de la competencia directa, enfatizando el
valor y la calidad que ofrecen los muebles multifuncionales en comparacion con
productos similares en el mercado.

Tacticas:

Realizar analisis de precios de la competencia regularmente para ajustar las
tarifas de la empresa.

Ofrecer descuentos por volumen o promociones por tiempo limitado para
incentivar la compra rapida.
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Implementar precios psicolégicos, como precios terminados en 9 o 5, para
mejorar la percepcion de valor.

Estrategia 2: Politica de valor afadido y premium

Diferenciar los productos mediante la incorporacion de caracteristicas exclusivas,
materiales de alta calidad y disefio innovador, justificando asi precios relativamente
altos en comparacion con la competencia.

Tacticas:

Destacar las caracteristicas unicas y beneficios especificos de cada producto en
las comunicaciones de marketing.

Ofrecer opciones de personalizacion y acabados premium que justifiquen un
precio mas elevado.

Proporcionar garantias extendidas o servicios adicionales incluidos en el precio
para agregar valor percibido.

Estrategia 3: Implementacion de precios dinamicos.

Utilizar herramientas y tecnologias para monitorear y ajustar los precios en tiempo
real segun la demanda, la disponibilidad de inventario y las condiciones del
mercado.

Tacticas:

Emplear software de gestion de precios para automatizar ajustes basados en
datos y analisis en tiempo real.

Implementar estrategias de precios diferenciados segun segmentos de clientes,
como precios personalizados para clientes corporativos o minoristas.

Lanzar campafias de precios dinamicos durante eventos especiales o
temporadas de alta demanda para maximizar ingresos.

9.4. PLAZA/DISTRIBUCION

9.4.1. Objetivos de plaza/distribucion

Establecer una red de distribucion eficiente que asegure la disponibilidad de los
muebles multifuncionales en puntos estratégicos de venta, facilitando el acceso
conveniente para los clientes potenciales. Maximizando la cobertura geografica
y la accesibilidad de los productos.

Construir alianzas estratégicas con minoristas clave y plataformas de comercio
electrénico para ampliar el alcance y visibilidad en el mercado. Buscando
aprovechar canales de distribucion existentes para llegar a nuevos segmentos
de mercado y aumentar las ventas.
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e Optimizar la logistica y el servicio de entrega para garantizar tiempos rapidos y
precisos de entrega de los muebles multifuncionales, mejorando asi la
experiencia del cliente y la satisfaccion post-venta.

9.4.2. Estrategias de plaza/distribucién

Estrategia 1: Expansion de la red de distribucion
Establecer acuerdos con distribuidores locales o regionales para ampliar la
presencia fisica en tiendas minoristas clave y puntos de venta estratégicos.

Tacticas:

¢ |dentificar y contactar a distribuidores potenciales que compartan los valores y
objetivos de negocio.

e Negociar términos de distribucion favorables que incluyan ubicaciones
preferenciales en las tiendas y espacios de exhibicién dedicados.

e Proporcionar capacitaciéon y soporte continuo a los distribuidores para asegurar
una representacion adecuada de la marca y productos.

Estrategia 2: Alianzas estratégicas con minoristas y E-commerce
Colaborar con minoristas reconocidos y plataformas de comercio electrénico para
ofrecer los muebles multifuncionales a una audiencia mas amplia y diversificada.

Tacticas:

e |dentificar y establecer alianzas con minoristas de muebles y tiendas
especializadas que compartan el mismo publico objetivo de la empresa.

e Listar los productos en plataformas de comercio electrénico populares con
descripciones detalladas y fotos de alta calidad.

e Desarrollar campafnas promocionales y ofertas exclusivas para minoristas y
plataformas de e-commerce para incentivar las ventas y aumentar la visibilidad.

Estrategia 3: Mejora de la logistica y servicio de entrega

Implementar un sistema de gestion de la cadena de suministro eficiente que
optimice los procesos de almacenamiento, transporte y entrega de los muebles
multifuncionales.

Tacticas:

¢ Invertir en tecnologia de seguimiento de inventario y gestién de pedidos para
mejorar la precision y la eficiencia.

e Establecer acuerdos con proveedores logisticos confiables y capacitados en la
manipulacion de muebles delicados.

e Ofrecer opciones de entrega flexible, incluyendo servicios de instalacion y
montaje para mejorar la experiencia del cliente.
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9.5. PROMOCION

9.5.1. Objetivos de promocion

¢ Incrementar el conocimiento de marca de la muebleria Delta Blanco que fabrica
y comercializa muebles multifuncionales en un 30% en el primer afo de
operacion. Aumentando la visibilidad de los productos y servicios entre el publico
objetivo, fortaleciendo asi la percepcion de la marca como lider en innovacién y
funcionalidad en muebles.

e Aumentar las ventas en un 2°% durante los primeros 6 meses mediante
campanas promocionales efectivas y estrategias de marketing integradas.
Generando interés y demanda por los muebles multifuncionales, convirtiendo la
conciencia de marca en accion de compra por parte de los consumidores.

e Fomentar la lealtad del cliente y aumentar la tasa de recompra en un 25%
mediante programas de fidelizacion y comunicaciones personalizadas.
Asegurando que los clientes actuales regresen y recomienden los productos a
otros, contribuyendo asi al crecimiento sostenido de la muebleria.

9.5.2. Estrategias de promocién

Estrategia 1: Campanas publicitarias integradas

Desarrollar y ejecutar campafias publicitarias omnicanal que incluyan medios
tradicionales como television, radio y prensa, asi como medios digitales como redes
sociales, PPC (pago por clic) y marketing de contenido.

Tacticas:

e Crear anuncios visuales y videos promocionales que resalten las caracteristicas
unicas y beneficios de los muebles multifuncionales.

e Segmentar y dirigir las campafias publicitarias al publico objetivo utilizando datos
demograficos y comportamientos de compra.

e Colaborar con influencers y creadores de contenido digital en el sector de
decoracion y hogar para promocionar los productos a través de resefas y
recomendaciones.

Estrategia 2: Promociones y descuentos estratégicos

Disefiar e implementar promociones atractivas y descuentos especiales que
estimulen la compra inmediata y aumenten la conversion de visitantes a clientes.
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Tacticas:

Lanzar promociones de temporada, como rebajas de vacaciones o descuentos
por festividades, para aprovechar momentos de alta demanda.

Ofrecer descuentos por compras combinadas o paquetes promocionales que
incentiven compras adicionales.

Implementar programas de cupones y cédigos de descuento exclusivos para
clientes suscritos a la lista de correo electrénico o seguidores en redes sociales.

Estrategia 3: Programas de fidelizaciéon y experiencia del cliente

Establecer un programa de fidelizacion efectivo que premie a los clientes
recurrentes y promueva una experiencia personalizada y memorable en cada
interaccion.

Tacticas:

Crear un programa de puntos o recompensas por cada compra que los clientes
puedan canjear por descuentos.

Enviar correos electronicos mensajes de difusion en la aplicacion de WhatsApp
personalizados con ofertas exclusivas y contenido relevante basado en el
historial de compras y preferencias del cliente.

Organizar eventos exclusivos para clientes VIP o miembros del programa de
fidelizacion, como prelanzamientos de nuevos productos o sesiones de disefio
personalizado.
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10. ANALISIS ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO DE DELTA BLANCO

Segun (Louffat, 2017), el disefio organizacional es una propuesta destinada a crear
una estructura en las diversas unidades organicas de una empresa, con el objetivo
de lograr un orden y sinergia entre ellas. Con base en esto, se emplean diversas
herramientas administrativas para crear los procesos internos en la empresa Delta
Blanco. Entre estas herramientas se incluyen el desarrollo de su filosofia
organizacional, la creacidn de su organigrama, el mapa de procesos, el diagrama
de flujo y, finalmente, un analisis y descripcion de los cargos que deberian
gestionarse en la organizacion.

10.1. TIPOLOGIA Y CLASIFICACION DE LA ORGANIZACION

Para dar inicio al desarrollo de la propuesta de disefio organizacional, se considero
esencial llevar a cabo la tipologia y clasificacion de la empresa Delta Blanco. Esto
permitid obtener una vision mas completa de la misma. A continuacion, se detalla la
estructura organizativa de acuerdo con:

El beneficio que persigue la organizacion se considera con fin de lucro.
Su sector econémico hace parte del sector secundario y terciario.

Su tamano se clasifica como una mediana empresa.

El origen de capital es una empresa privada.

La explotacion y conformacion de su capital, se considera una empresa
nacional.

La responsabilidad legal es una sociedad limitada.

Su conformacién juridica se clasifica como una empresa juridica.

El numero de socios se clasifica como una sociedad.

El grado de formalizacién se identifica como una empresa formal.

El grado de uso de tecnologia se considera una empresa intensiva en
tecnologia y mano de obra.

e Su grado de cubrimiento territorial se clasifica como una organizacién de
cubrimiento local.
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10.2. FILOSOFIA ORGANIZACIONAL PARA LA MUEBLERIA DELTA
BLANCO

La filosofia institucional esta disefiada para orientar las operaciones de la muebleria
Delta Blanco. Esta filosofia constituye el fundamento de su quehacer y, a su vez,
guiara las acciones de todos los colaboradores de la organizacion.

10.2.1. Misién

“En Delta Blanco, nuestra mision es mejorar la calidad de vida de las personas que
necesitan maximizar la eficiencia y utilidad de sus espacios habitacionales o
laborales reducidos. Lograndolo a través del disefio, fabricacion y comercializacion
de muebles multifuncionales que se adaptan perfectamente a estos espacios. Nos
comprometemos profundamente con las necesidades y expectativas de nuestros
clientes, ofreciendo soluciones ergondémicas, practicas, sencillas de utilizar y
sostenibles, con acabados de excelente calidad. Respaldados por un equipo de
trabajo altamente cualificado, buscamos posicionarnos competitivamente en el
mercado, contribuyendo al crecimiento econdémico y social de nuestras
comunidades. Al tiempo que contribuimos al crecimiento econdmico y social del
municipio de Santander de Quilichao, Cauca.”

10.2.2. Visidén

“Para el afio 2028, aspiramos a ser una de las empresas lideres y tener un fuerte
posicionamiento en el disefio, fabricacion y comercializacion de soluciones
inmobiliarias multifuncionales. Nuestro objetivo es mejorar la calidad de vida, el
confort y la satisfaccién de nuestros clientes, siguiendo nuestro modelo de negocio.
Nos proyectamos como una de las principales empresas en el sector, respaldados
por un servicio al cliente sobresaliente y relaciones sdlidas con colaboradores,
proveedores, competidores, la comunidad en general y el entorno medioambiental.

10.2.3. Valores

Delta Blanco es una empresa consciente de la importancia de las personas como
activo mas importante, por ello se enfoca en comprender sus sentimientos y
emociones, permitiendo identificar y solucionar experiencias insatisfechas en su
calidad de vida; Delta Blanco les proporcionara mas vida por metro cuadrado. De
esa manera se genera alegria en sus clientes al lograr alcanzar bienestar sin gran
esfuerzo, gracias a la creatividad e ingenio para crear soluciones.

Para Delta Blanco es vital poder trasferir a sus usuarios, ese valor de calidad. Por
ello sus valores son:
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e Lealtad: Ser fieles con sus clientes, jefes, empleados, comparieros y, sobre
todo, lealtad a la empresa a la que pertenece.

e Compromiso Social: Ser solidarios con la sociedad, apoyar a la democracia, el
desarrollo social y la conservacion del medio ambiente.

e Entusiasmo, Alegria y Buen Humor: Un ambiente positivo es bueno para
todos. Ser optimistas, alegres y entusiastas, aun en los momentos de infortunio
0 menos gratos.

e Sentido de Pertenencia y Orgullo: sentirse orgullosos de pertenecer a una
empresa soélida, que comparte una cultura con principios y valores.

¢ Profesionalismo: Ser responsables desarrollando su mision con la gente y el
medio ambiente, a través de su extraordinario talento humano.

e Perseverancia: Luchar con firmeza, disciplina, empeno y dedicacién para lograr
sus metas. No desfallecer ante la adversidad.

10.2.4. Cultura Corporativa

Esta entidad se destacara por su equipo humano, el cual aprecia y comprende la
importancia del crecimiento y la satisfaccion personal en su labor. En consecuencia,
abordan cada tarea con entusiasmo y dedicacion. Los colaboradores de la empresa
reconocen la relevancia de sus contribuciones para el éxito organizacional, o que
motiva la implementacion de programas de formacién integral destinados a
potenciar su desarrollo individual. Asimismo, valoran los principios fundamentales
de la organizacion como criterios clave para su crecimiento personal, el progreso de
la empresa y la mejora de la comunidad.

Por ultimo, los lideres de la empresa concentraran sus esfuerzos y habilidades en
la creacion de valor para todas las partes involucradas. Por consiguiente,
mantendran una comunicacion directa y continua con estas partes interesadas, con
el objetivo de comprender sus necesidades y expectativas para trabajar en su
satisfaccion.

10.2.5. Principios de la empresa

Para la empresa es importante dar a conocer los principios que motivan a ayudar a
conseguir el bienestar de nuestros clientes.

e Respeto: Respetamos la dignidad de nuestros clientes, empleados,
colaboradores y de todos aquellos con quienes interactuamos, al igual que al
entorno, al medio ambiente y la comunidad. Respeto por las diferencias y
diversidad dentro del marco de nuestros principios y valores, manteniendo el
animo conciliatorio con todos con los cuales nos relacionamos.
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Honestidad: Cumplir nuestros deberes, ser honrados, decentes y veraces en
todos los actos, acatando las leyes y teniendo un comportamiento integro.
Justicia: tener un trato justo y equitativo, propendiendo dar a cada cual lo que
le corresponde, siendo objetivos. Reconocer los actos de acuerdo a la razén,
justicia y verdad.

Generacion de Valor: Como empresa privada, se tiene la obligacién de dar a la
comunidad de la que hacemos parte, de lo que ella nos da. Hay un compromiso
de beneficiar al cliente, trabajadores, accionistas, proveedores y la comunidad
en general.

Servicio: El renombre de las empresas esta unido al buen servicio, el cual debe
proveer satisfaccion al cliente y superar las expectativas.

10.3. POLITICAS DE CALIDAD

Propésito. Crear calidad de vida orientada a contribuir con el logro efectivo de
las aspiraciones o los objetivos vitales de las personas, dando bienestar a través
de nuestros productos.

Productos. Disefo y fabricacion de muebles multifuncionales para diferentes
espacios del hogar; Construidos de acuerdo a las necesidades y medidas del
lugar en donde lo necesita usar el cliente.

Cliente. Personas que habitan en lugares de espacios reducidos y que viven
insatisfechas por esta situacién, las cuales requieren soluciones de espacio
como los muebles multifuncionales para vivir mas a gusto y sacarles mayor
provecho a sus espacios.

Necesidades a cubrir. Aprovechar los espacios reducidos donde la gente
habita o labora, que ocasiona sentimientos de frustracion, incomodidad y
disgusto, lo cual crea restricciones diversas para la autorrealizacién personal.
Diferenciacién Competitiva. Lo que diferencia a la muebleria Delta Blanco es
la originalidad y novedad en el disefio de los muebles multifuncionales para
aprovechar de una manera Optima, los espacios en todos los hogares.

10.4. ORGANIGRAMA DE DELTA BLANCO

El disefio del organigrama, se basa en la departamentalizacion funcional segun lo
planteado por Bernal Torres (2007). Este organigrama se concibe como uno de los
elementos fundamentales para estructurar la organizacién. Hay que tener en cuenta
que la empresa esta gestionara de manera descentralizada por dos
administradores, cada uno de los cuales posee igual autoridad de decision. Estos
administradores conformarian la junta directiva, responsable de definir la estrategia
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empresarial. Posteriormente, cada uno de ellos se encargaria de ejecutar los planes
establecidos en los respectivos departamentos a su cargo.

Figura 24: Organigrama Empresa

VR
Junta Directiva
N
VR VR 7~ N\
Director de Director Comercial Director Financiero
Produccién y de Mercadeo y Administrativo
N N N
VR VR 7~ N\
Operar|o§lde Asesor de Ventas Contador
Produccion
A 4 N N
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Fuente: elaboracién propia (2024).

10.5. DESARROLLO DE PERFIL DE CARGOS

Considerando el organigrama disefiado para la muebleria Delta Blanco, resulta
indispensable desarrollar un perfil para cada puesto. Esto permitira obtener una
vision mas detallada del tipo de empleado necesario para cumplir con los objetivos
establecidos por la empresa. Para llevar a cabo esta tarea, se utilizé un formato que
incluye puntos especificos, los cuales se describiran a continuacion:

¢ Identificacion del Cargo. En este campo se describira el nombre del cargo y
area a la que pertenece.

e Objetivo. Es el resultado que se espera, mediante el desempefio, de la persona
asignada para cubrir el cargo.

e Funciones y responsabilidades. Es el apartado en el cual se describira las
acciones o tareas preponderantes para garantizar que se cumpla el objetivo
propuesto para el cargo asignado; ademas, de definir la frecuencia que debe

120



tener cada una de estas, ademas, de los compromisos y obligaciones que recibe
con el cargo.

¢ Interrelacidn con otras areas. Es el campo en el cual se explica, como se
vincula determinado cargo, con cada una de las areas fundamentales de la
organizacion, u organizaciones e interesados externos.

¢ Formacion académica y profesional. Es la seccion donde se expondra, los
requisitos que requiere el postulante al cargo, desde su nivel de formacion
educativa, hasta su conocimiento y experiencia, como profesional en el area.

o Jefe Inmediato. Es a quien debe rendir cuentas de su gestion. Supervisa. En
este apartado se relaciona las personas subordinadas a su cargo.

Tabla 15: Manual de funciones - director comercial y de Mercadeo

Manual de Funciones por Competencias
Muebleria Delta Blanco

Cargo Director Comercial y de Mercadeo
Obietivo Desarrollar los planes y estrategias de marketing para potencializar las ventas en la
) empresa.
o Disefiar e implementar el plan de marketing de la organizacion.
o Definir las estrategias correctas para impulsar los productos ofertados.
o Elaborar el presupuesto requerido para el desarrollo de los planes del area.
e Administrar los recursos disponibles para el desarrollo de los planes de marketing y
. velar por su eficiencia.
Funciones P

e Desarrollar investigaciones de mercado de la demanda, competencia, nuevas
tecnologias, etc.

e Evaluary controlar la efectividad de los planes desarrollados y desarrollar planes
de contingencia.

e Dirigiry liderar el areay al personal de apoyo.

Relacion con

. Trabaja de manera conjunta con el area financiera y administrativa, area logistica.
otras areas

Formacion . - . Lo .
L. Profesional en carreras administrativas, mercadeo, negocios internacionales o carreras
académicay )
. afines.
profesional

Jefe inmediato  Junta Directiva

Supervisa Auxiliar de ventas

Fuente: elaboracién propia, (2024).
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Tabla 16 Manual de funciones - director financiero y administrativo.

Manual de Funciones por Competencias
Muebleria Delta Blanco

Cargo

Director Financiero y Administrativo

Objetivo

Administrar y dar manejo a los recursos financieros, tecnoldgicos, de infraestructura 'y
demas, con el fin de lograr de manera eficiente el cumplimiento de los objetivos trazados
por la organizacion.

Definir las politicas y normas administrativas y financieras, para el funcionamiento de
la organizacion.

Velar por el crecimiento y proteccién de los bienes y activos de la empresa.
Monitorear los factores externos de la organizacién y desarrollar estrategias para
minimizar su impacto.

Analizar, evaluar y controlar los factores internos, desarrollando planes de accién

Funciones para su mejora continua.

e Coordinar las tareas relacionadas con el analisis financiero, la contabilidad y

tesoreria.

e  Controlar los procesos de incorporacion, liquidacion de némina, retiros y demas

correspondientes con la parte legal de los empleados.

Velar por la sinergia y armonia entre las diferentes areas de la compaiiia.

Dirigir y liderar el area y al personal de apoyo.

Relacion con  Trabaja de manera conjunta con el area comercial y de mercadeo, logistica y desarrollo

otras areas humano.

Formacioén . . . . Lo . L .

académica Profesional en carreras administrativas, ingenieria industrial, negocios internacionales o
. y carreras afines.

profesional

Jefe N

- . Junta Directiva

inmediato

Supervisa Auxiliar de administrativo

Fuente: elaboracion propia, (2024).

Tabla 17 Manual de funciones - director de produccion.

Manual de Funciones por Competencias
Muebleria Delta Blanco

Cargo Director de Produccion

Supervisar y coordinar todas las actividades de fabricacion para garantizar que los
Objetivo muebles se produzcan de manera eficiente, segura y con alta calidad, cumpliendo con

los plazos y presupuestos establecidos.
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Manual de Funciones por Competencias
Muebleria Delta Blanco

Cargo Director de Produccion
e  Supervision de la Produccion: Dirigir y coordinar todas las actividades de
fabricacion para garantizar la eficiencia y calidad.
e Gestion de Recursos: Administrar los recursos humanos, materiales y financieros
necesarios para la produccion.
e  Control de Calidad: Asegurar que los productos cumplan con los estandares de
calidad establecidos.
¢  Optimizacién de Procesos: Implementar y mejorar procesos para maximizar la
productividad y minimizar desperdicios.
Funciones e Cumplimiento de Plazos: Garantizar que los productos se fabriquen y entreguen a

Relacion con
otras areas

Formacion
académicay
profesional
Jefe inmediato

Supervisa

tiempo.

Seguridad y Cumplimiento Normativo: Asegurar que todas las operaciones de
produccion cumplan con las normativas de seguridad y regulaciones aplicables.
Colaboracién Interdepartamental: Trabajar en conjunto con otros departamentos
para alinear la produccion con las necesidades del mercado.

Innovacion y Mejora Continua: Fomentar la innovacion y la mejora continua en los
procesos de produccion.

Gestion de Inventarios: Mantener un control efectivo de los inventarios de materias
primas y productos terminados.

Trabaja de manera conjunta con el area comercial y de mercadeo, y logistica.

Profesional ingenieria industrial, disefio industrial o administracién de empresas.

Junta Directiva

Operario de produccion

Fuente: elaboracién propia, (2024).

Tabla 18 Manual de funciones - asesor de ventas.

Manual de Funciones por Competencias
Muebleria Delta Blanco

Cargo Asesor de Ventas
Impulsar las ventas y el reconocimiento de la empresa y sus productos, mediante la
Objetivo satisfaccion de las necesidades del cliente, a través de una asesoria especializada y de
calidad.
o Desarrollar las tareas encomendadas de acuerdo el plan de marketing de la
organizacion.
o Verificar que las estrategias para impulsar los productos ofertados se apliquen de la
manera correcta.
Funciones e Llevar la trazabilidad y realizar informes de la gestion del area de mercadeo.

Disponer y optimizar el manejo de los recursos disponibles para el desarrollo de los
planes de marketing.

Desarrollar las actividades requeridas para el desarrollo de investigaciones de
mercado de la demanda, competencia, nuevas tecnologias, etc.
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Manual de Funciones por Competencias
Muebleria Delta Blanco

Cargo

Asesor de Ventas

Relacion con
otras areas

Formacion
académicay
profesional

Jefe inmediato

Supervisa

e Comunicar las directrices planteadas por el director del area, a las demas partes
implicadas.
e Demas tareas de apoyo asignadas por el jefe inmediato.

Trabaja de manera conjunto especialmente con el area logistica y de desarrollo humano
con el fin de implementar las estrategias de mercadeo.

Técnico o tecndlogo en carreras administrativas, mercadeo, negocios internacionales o
carreras afines.

Director Comercial y de Mercadeo

No aplica

Fuente: elaboracioén propia, (2024).

Tabla 19 Manual de funciones - auxiliar administrativo.

Manual de Funciones por Competencias
Muebleria Delta Blanco

Cargo Auxiliar Administrativo
Apoyar en la ejecucion de las tareas conducentes para administrar y dar manejo a los
Objetivo recursos financieros, tecnolégicos, de infraestructura y demas, requeridos para el
cumplimiento de los objetivos de la empresa.
e Ejecutar y difundir las politicas y normas administrativas y financieras, para el
funcionamiento de la organizacion.
o Desarrollar actividades administrativas y financieras que conducen al crecimiento y
proteccion de los bienes y activos de la empresa.
e Levantar informes para monitorear los factores externos de la organizacion y
brindar las herramientas para desarrollar estrategias para minimizar su impacto.
Funciones e Levantar informes para el analisis, evaluacion y control de los factores internos, con

Relacion con
otras areas

Formacién
académicay
profesional

Jefe inmediato

Supervisa

el fin de brindar elementos para el desarrollo de planes de accion para su mejora
continua.

e Ejecutar tareas relacionadas con el andlisis financiero, la contabilidad y tesoreria.

e Desarrollar las tareas de incorporacion, liquidacién de némina, retiros y demas,
correspondientes con la parte legal de los empleados.

e Apoyar con las demas tareas asignadas con el jefe inmediato.

Trabaja de manera conjunta con el area comercial y de mercadeo, logistica y desarrollo
humano para obtener informacién pertinente para las tareas del area administrativa y
financiera.

Técnico o tecndlogo en carreras administrativas, mercadeo, negocios internacionales o
carreras afines.

Director Financiero y Administrativo

No aplica

Fuente: elaboracién propia, (2024).
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Tabla 20 Manual de funciones - auxiliar operativo y logistico.

Manual de Funciones por Competencias
Muebleria Delta Blanco

Cargo Auxiliar Operativo y Logistico

Apoyar con las actividades o tareas conducentes a dirigir eficientemente la

Objetivo . o
operacion de la empresa, y el desempefio eficiente de la fuerza de ventas.
e Ejecutary difundir las politicas y normas para el desarrollo de la operacion.
Desarrollar las tareas y actividades requeridas en el proceso logistico al interior de
la organizacion, para garantizar el correcto flujo de la cadena de suministros.
e Apoyar con la logistica requerida para el desarrollo de los planes de formacion y
. mejoramiento de la fuerza de ventas.
Funciones

e Velar por el orden y organizacion de las instalaciones, los espacios y productos al
interior de la empresa.

e Llevar la trazabilidad de la operacion, con el fin de brindar la informacion requerida
para el sostenimiento y aplicacién de los indicadores de gestion.

e Apoyar con las demas tareas asignadas por el jefe inmediato.

Trabaja de manera conjunta con el area comercial y de mercadeo, y el area financiera y

Relacién con g : . . .
administrativa apoyando con el flujo de los recursos que requieran para facilitar su

otras areas

operacion.
Formacién P . - . . T . -
P Técnico o tecndlogo en carreras administrativas, ingenieria industrial, logistica o
académica y !
. carreras afines.
profesional

Jefe inmediato  Director de Mercadeo y Ventas y de Produccién

Supervisa No aplica

Fuente: elaboracién propia, (2024).
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11. ANALISIS TECNICO

11.1. PROPUESTA DE VALOR DE DELTA BLANCO

El creador de los muebles multifuncionales, sefor Donald N Mainguy (Mainguy,
1969), presenta en los antecedentes de su creacidén, que estos se refieren a
muebles, especificamente muebles convertibles, donde una unidad de muebles
puede transformarse en una pluralidad de formas de muebles de diversos usos.

Los expertos en técnicas de fabricacién y elaboracién de muebles han aspirado
durante mucho tiempo a crear piezas que se puedan convertir de una forma a otra
diferente. El ejemplo mas conocido de este tipo de disefio son los sofas o sillas que
se transforman en camas. Sin embargo, esta técnica también se ha aplicado a otros
muebles que ofrecen funciones adicionales selectivas. Segun Mainguy,
lamentablemente, los muebles convertibles que se conocen hoy en dia, suelen ser
bastante complicados de transformar debido a los numerosos pasos involucrados,
que resultan poco practicos, costosos y muy limitados. Esto se debe a que tales
muebles tienen estructuras complejas que requieren pasadores, pliegues y
pestafias, lo que incrementa el costo de fabricacion y ensamblaje. Ademas, con el
tiempo, estos muebles corren el riesgo de desgastarse debido al uso continuo de
las transformaciones, lo que resulta en la necesidad de reemplazarlos con
frecuencia. En lugar de proporcionar ahorro, esto conduce a un aumento en las
inversiones en muebles para el hogar.

El valor que la muebleria Delta Blanco desea proporcionar a sus clientes es el
Disefio y Fabricacion de soluciones de alta calidad, que permita a los consumidores
del producto final, apreciar y tener la sensacién del alto nivel de rendimiento del
producto, relacionado con sus expectativas. Para ello es necesario transmitir el valor
de la reduccidon de espacios que solucionan la satisfaccion de sus necesidades en
sus reducidos espacios de habitacion, concibiendo el uso inteligente por metro
cuadrado. Por lo cual, la empresa se propone a agregar valor a la calidad de vida
de residentes de areas habitacionales con areas muy reducidas, con el disefio y
construccion de mobiliario que se puedan convertir en otros diferentes de estructura
y uso, cuando la necesidad asi lo determine en un area particular y de esa forma
solucionar dificultades de espacio.

Asimismo, darle la sensacion de espacios mas amplios sin necesidad de trasladarse
a areas mayores, lo cual soluciona adicionalmente, la insatisfacciéon a causa de la
inseguridad que se ve reflejada en su falta de confianza, lo cual le impide explorar
su creatividad para alcanzar la autorrealizacion.
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En la muebleria Delta Blanco se fabricaran muebles multifuncionales como producto
y se proporciona el servicio de instalacion e instruccidon del manejo. El reto es tener
un amplio portafolio de usos para los muebles.

11.2. DETERMINACION DE MATERIA PRIMA

Para exponer, mostrar y aplicar la creatividad en un disefo, es esencial contar con
un elemento base que sirva como plataforma. En el caso de la muebleria Delta
Blanco, se elabora un chasis o esqueleto donde se acoplan todas las partes que
constituyen el producto final, las cuales seran posteriormente ensambladas o
empalmadas. Para este procedimiento, se utiliza un material denominado
Policloruro de Vinilo de Alto espesor y madera. La eleccidén y determinacion del uso
de este producto se basan en la informacion proporcionada por PVC
(PVCConstruct, 2019).

La resistencia a la abrasion, el ligero peso, la resistencia y la tenacidad del PVC son
algunas de las ventajas técnicas clave para su utilizacion en todo tipo de
construcciones. Ademas, el PVC es facil de manipular, instalar y manejar, ya que
se puede cortar, moldear y unir con facilidad en una amplia variedad de estilos. Su
peso ligero facilita enormemente la manipulacidn manual, reduciendo asi las
posibles dificultades en este proceso. ElI PVC, debido a su durabilidad, es resistente
a la intemperie, a la descomposicion quimica, a la corrosion, a los golpes y a la
abrasion. Ademas, su rentabilidad ha hecho de este material una opcion muy
popular para diversas aplicaciones en la construccion durante décadas. Esto se
debe a sus excelentes propiedades fisicas y técnicas, las cuales ofrecen notables
ventajas en términos de costo-rendimiento. Asimismo, el valor de la tuberia
fabricada con este material es bajo, considerando sus propiedades mecanicas, que
garantizan la durabilidad de los productos y permiten prolongar su vida util,
asegurando al mismo tiempo bajos costos de mantenimiento.

11.3. APROVISIONAMIENTO DE MATERIAS PRIMAS

La seleccion de la materia prima a utilizar en la muebleria Delta Blanco, tiene como
base las propiedades funcionales de la misma, las cuales garantizan el
sometimiento de dichos elementos a grandes esfuerzos del mismo tipo y una
probabilidad de falla minima.

El aprovisionamiento depende de los requerimientos de almacenamiento y el tiempo
de utilizacion para que se dé un 6ptimo uso de los materiales. Se debe tener en
cuenta que, para su operatividad, es necesario el uso tanto de maquinaria como de
mano de obra.
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Una vez finalice el proceso de ensamblaje de las partes, se almacenaran en la zona
establecida para tal fin, la cual debera estar ubicada cerca del area de entrada de
la empresa y de ese modo, facilitar la entrega, exhibicion y distribucion del producto.

11.4. MAQUINARIA REQUERIDA

Para la elaboracion y fabricacidn de los muebles multifuncionales de la muebleria
Delta Blanco, se requiere la utilizaciéon de diversas maquinas especializadas como:

e Sierra de mesa: Cortar laminas de madera, MDF, o contrachapado a las
dimensiones requeridas. Es esencial para el corte preciso y recto de las piezas
que formaran los componentes del mueble.

e Cepilladora y Regruesadora: Alisar y calibrar la madera para obtener
superficies planas y uniformes. La cepilladora se utiliza para aplanar una cara
de la tabla, mientras que la regruesadora ajusta el grosor y hace paralela la otra
cara.

e Fresadora: Perforar, ranurar, y moldear los bordes de las piezas de madera. Se
usa para crear encajes, molduras, y otras formas detalladas en los componentes
del mueble.

e Taladro de columna: Realizar agujeros precisos en la madera para ensamblar
las piezas con tornillos, clavos, o pernos. Es crucial para la precision en la
perforacion repetitiva.

¢ Prensa de ensamblaje: Mantener las piezas de madera en su lugar mientras se
secan los adhesivos o se atornillan las uniones. Asegura un ensamblaje fuerte y
preciso de las piezas.

e Lijadora de banda: Lijar y suavizar las superficies de madera, eliminando
imperfecciones y preparando las piezas para el acabado final. Se usa tanto en
superficies planas como en bordes.

¢ Maquina de bordeado (Edge Bander): Aplicar bordes de chapa o PVC a los
cantos de las piezas de madera o MDF, proporcionando un acabado limpio y
profesional.

e Cabina de pintura: Aplicar pintura, barniz, o lacas a los muebles. La cabina
proporciona un entorno controlado para un acabado uniforme y libre de polvo.

e Ensambladora de clavos (Nail Gun): Clavar rapidamente piezas de madera en
el ensamblaje final. Facilita el montaje rapido y eficiente de los componentes.
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11.5. MAPA DE PROCESOS DE LA ORGANIZACION

Se disefid con el propdsito de visualizar de manera grafica los procesos
fundamentales que contribuyen al logro de los objetivos de la organizacion, asi
como la interaccion entre ellos. Al crear este diagrama, se consideré que representa
de forma visual los procesos corporativos, los cuales se entienden como actividades
y recursos interconectados que transforman los insumos en productos mediante su
colaboracion mutua con otros procesos (Conexiones, 2016)

Figura 25: Mapa de Proceso

Procesos Estratégicos

Planeacion Organizacion

Direccion Administracion

Procesos Operativos

Recepcion Cortey Control de

i Disefioy reparacié !
Cmitorislos, planificacion | ' *°f e Ensambals Acabado calidad

materiales

o : : Desarrollo de Personal
Gestion Finaciera Mercadeo
y Recuersos Huamnos

Procesos de Apoyo

Fuente: elaboracién propia (2024).

Recepcion de pedidos y materiales:

e Recepcion de pedidos de muebles por parte de los clientes.
e Adquisicion de materiales necesarios para la fabricacion de los muebles
(madera, tela, herrajes, etc.).

Disefo y planificacion:

e Disefio de los muebles segun las especificaciones del cliente y las tendencias
del mercado.
¢ Planificacion de la produccion, asignacion de recursos y tiempos de entrega.
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Corte y preparacion de materiales:

e Corte de la madera y otros materiales segun las dimensiones requeridas para
cada mueble.

e Preparacion de los materiales para su posterior ensamblaje.

Ensamblaje:

e Ensamblaje de los componentes de los muebles de acuerdo con el disefio
previamente establecido.

e Utilizacion de herramientas y técnicas adecuadas para garantizar la calidad y
resistencia de los muebles.

Acabado:

e Lijado de las superficies para suavizar y preparar para el acabado.
e Aplicacion de barnices, pinturas, tintes u otros acabados segun las
preferencias del cliente y los estandares de calidad de la empresa.

Control de calidad:

e Inspeccion de los muebles terminados para detectar cualquier defecto o
imperfeccion.

e Reparacion o retrabajo de los muebles segun sea necesario para cumplir con
los estandares de calidad establecidos.

Embalaje y envio:

e Embalaje de los muebles de forma segura y adecuada para su transporte.

e Coordinacion del envio de los muebles a los clientes, ya sea a través de
servicios de entrega propios o de terceros.

Servicio al cliente:
e Atencidén a las consultas y reclamaciones de los clientes antes, durante y

después de la entrega de los muebles.
e Gestion de garantias y devoluciones segun sea necesario.

11.6. DESARROLLO DEL DIAGRAMA DE FLUJO

El paso el proceso de venta en la empresa Delta Blanco y se expone graficamente
mediante un diagrama de flujo lo anteriormente descrito:
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¢ Inicialmente, y mediante la asesoria de los vendedores, el cliente realiza una
solicitud o pedido, de acuerdo a su necesidad.

e Si el cliente paga de contado se procede a realizar la venta, de lo contrario y
como método de pago, si este desea solicitar un crédito, se genera una revision
del historial crediticio del cliente en la empresa, para ver si es viable la solicitud,
si esta habilitado se procese con la venta del producto, de lo contrario se notifica
al cliente, para que se ponga al dia con su situacion y poder continuar con el
proceso.

e Una vez se solucione el medio de pago, se procede a revisar la disponibilidad
del producto en inventario o se envia el pedido a fabricacion si este bajo un
disefio personaliza por el cliente, si no hay disponibilidad, se solicita al
encargado de compras realizar el pedido al proveedor y se notifica al cliente que
la entrega no se puede realizar de inmediato; si se dispone de lo pedido por el
cliente se procede a preparar y despachar el pedido.

e Complementario al proceso anterior se realiza el proceso de facturacién y cierre
para hacer entrega del producto y finalmente se realiza el cierre contable y
archivo de la factura.

Figura 26: Diagrama de flujo de Delta Blanco.
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Fuente: elaboracion propia, (2024).
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11.7. ACTIVIDADES CLAVES

11.7.1. Determinacion de los atributos fisicos y técnicos del producto

Para Delta Blanco, es primordial alcanzar un equilibrio entre la funcionalidad y el
disefio del producto. Segun Maria Victoria Sevilla, ambos factores deben tener la
misma importancia, sin que uno prevalezca sobre el otro (Sevilla, 2014). El deseo
de los clientes de muebles multifuncionales de obtener tanto disefio como
funcionalidad esta alineado con sus necesidades especificas. Sin embargo, es
fundamental recordar que un disefio que no sea funcional no sera elegido por
nuestros clientes objetivo.

Un atributo fisico importante para estos muebles, es considerar una gama de
colores, para que el cliente se permita elegir o escoger segun sus gustos y
necesidades. De la misma manera, se considera el disefio de formas llamativas y
atractivas para el ser humano, sin olvidar el disefio ergonémico de los muebles.

Dentro de los atributos técnicos del producto, se contemplan los elementos
mecanicos, elementos disefiados para el debido funcionamiento, de acuerdo al
principio fisico de equilibrio de fuerzas (Abington, 2018), aseverando la ejecucion
de la operatividad de elementos mecanicos por parte del usuario, transformando la
energia a través de una magnitud que resulta del equilibrio de la fuerza de sus
elementos, permitiendo hacer tolerable para el cliente, la transformacién de un
espacio de area saturada.

11.7.2. Imagen de marca

El objetivo de la muebleria Delta Blanco es ofrecer alternativas viables y
satisfactorias para resolver los inconvenientes y molestias que enfrentan las
personas que residen o trabajan en espacios saturados. Tal como sefiala el articulo
de Diana Gonzalez (Gonzalez, 2010), y como afirma la psicéloga Maria Murillo
Samper, estas situaciones representan un asunto delicado que provoca
afectaciones emocionales significativas. Estas molestias e insatisfacciones
emocionales forman parte del problema que Delta Blanco busca abordar,
constituyendo asi la oportunidad y razén de ser de la empresa.

Por ello la empresa debe orientar a su personal de trabajo a realizar acciones
enfocadas a la recordacion de Marca sodlida, demostrando las ventajas y
oportunidades que ofrecen los productos y de ese modo, dar cumplimiento a los
objetivos a corto plazo y su realizacion.
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11.7.3. Relacion con los clientes

La muebleria Delta Blanco es consciente de la importancia de satisfacer las
necesidades del cliente y de la labor que implica consolidar su lealtad, entiende que
los consumidores esperan que comprendan sus decepciones y desencantos. Por lo
tanto, su objetivo es buscar soluciones y ofrecer atencion inmediata cuando sea
necesario. Esto busca generar una sensacion de cercania entre la empresa y el
consumidor.

La empresa debe establecer una relacion estrecha con el cliente:

e Conocer y definir su cliente: dedicar tiempo y esfuerzo en el conocimiento del
cliente actual y los que anhela conquistar.

e Acciones de Acercamiento: Formar un vinculo de empatia con el cliente para
entender el grado de frustracion debido al espacio pequefio donde viven o
trabajan.

e Escuchar al cliente: Bien sean positivos o negativos sus comentarios, para
Delta Blanco es importante conocer la percepcion del cliente en cuanto a la
solucién presentada; de esa manera estableceran un balance entre los objetivos
propios y los de su mercado. Esto permite alcanzar el bien comun entre ambas
partes.

e Optimizar y mejorar los productos: De acuerdo a la Mision y Vision planteada
por Delta Blanco, se trabajara en el logro de mejorar de manera continua los
procesos productivos de la empresa y constituir la forma de ser mas competitivos
en la satisfaccion de los clientes y su fidelizacion.
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12. ANALISIS FINANCIERO

Como se menciond en capitulos anteriores, los muebles multifuncionales
constituyen una innovacion util y practica en una época de alta densidad poblacional
y donde el disefio arquitectonico de las construcciones ha cambiado; por estas
circunstancias el espacio de la vivienda se reduce significativamente. Ante esta
problematica los muebles multifuncionales, en la medida en que son estructuras
convertibles, se constituyen en una solucién ante los reducidos espacios de las
viviendas.

La utilidad practica de los muebles multifuncionales, se explica por dos razones
basicas: de un lado, la oferta de vivienda de espacios grandes mayores a los 100
m? es cada vez mas escasa Yy de otro lado, este tipo de viviendas resultan costosas,
debido entre otras cosas al agotamiento del suelo urbano. En este sentido los
muebles multifuncionales por su versatilidad y flexibilidad se presentan como una
solucién a los estrechos espacios de las viviendas actuales.

La muebleria Delta Blanco busca a través de un proceso de innovacion en el disefio,
ofrecer un tipo de muebles, que, por su versatilidad y sus multiples funciones,
posibilite ganar espacios para las actividades cotidianas de la familia dentro del
hogar. Hasta ahora, los estudios realizados, el técnico, el de mercado y el
administrativo, muestran la factibilidad y la viabilidad de proyecto para el montaje y
puesta en marcha de la Empresa Delta Blanco, que como se ha mencionado
anteriormente, pretende con su producto solucionar el problema de la estrechez de
los espacios al interior de las viviendas con el fin de favorecer la movilidad dentro
de cada unidad de vivienda familiar.

Por su parte, el estudio financiero y econdbmico que se aborda en este punto, se
soporta en la informacion y los resultados obtenidos de los analisis anteriores
referidos a los factores de mercado, técnico y administrativo. El propdsito de este
estudio es identificar y calcular los costos que se derivan tanto de la fase de montaje
de la empresa (inversiones fijas y diferidas), como de la fase de operacion (capital
de trabajo y materias primas), y los beneficios que se obtiene a partir de la
produccion y venta del producto elaborado.

Para ello, el analisis financiero se apoya en una base de datos en la que se registra
informacion sobre inversiones, ventas proyectadas, financiacion, amortizacion,
depreciacion y otras variables como la produccion proyectada para los primeros
periodos de la puesta en marcha de la empresa, las materias primas y la mano de
obra que sera requerida para la produccién. Ahora bien, por conveniencia se han
hecho proyecciones para 5 afios, periodo que coincide con la vida util promedio de
las maquinas y los equipos.
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Estas proyecciones permitiran la informacion suficiente para calcular el Valor Actual
Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), la relacién costo beneficio, el punto
de equilibrio tanto en unidades producidas como en ventas y la tasa de rentabilidad
financiera, con los cuales se pretende visualizar la viabilidad financiera y econémica
del proyecto de creacion de la empresa.

La proyeccion de ventas se realizO mediante ajustes en los precios y en las
cantidades. Las cantidades se determinaron con base en los criterios obtenidos del
estudio de mercado para el primer ano, el cual indicé una produccién de 204
unidades. Sin embargo, debido a que el precio de venta es relativamente alto, y
considerando que las ventas reales dependen de la competencia y de que lo que
las personas expresan en las encuestas no siempre se cumple en la realidad, se
ajustd este numero al 58% de la cantidad inicial, resultando en 118 unidades. Para
calcular el valor de las ventas del primer afio, se multiplicaron las 118 unidades
estimadas por el precio de venta inicial del primer afio, que fue de $3.177.189. Esto
resulté en un monto total de ventas de COP $375.040.482 para el primer afio.

A partir de este momento este monto de ventas para el primer afio se proyecta
ajustandolo a 5% anual que corresponde al porcentaje de la inflacion esperada. Por
tanto, las proyecciones son a precios corrientes.

Dado que las inversiones a realizar no se pueden hacer de la noche a la manana
sino, que se requiere un tiempo prudente para ello, es necesario disefar un
calendario de actividades en las que queden programadas las inversiones
requeridas para el montaje de la Empresa, para ello se utiliza un diagrama de Gantt,
de amplia aceptacion en la planeacion de inversiones. En la siguiente tabla, se
muestra el programa de inversiones a realizar previo al inicio de operaciones
productivas, se refiere al tiempo que se dedicara para el montaje de la empresa.

Tabla 21 Programa de calendario de inversiones

Programa calendario de inversiones

items Meses

Tramites constitucion .

adquisicion Maquina y equipos

Muebles y enseres

Servicios publicos contratos

Arriendo contrato

Materias Primas

Mano de obra

Lanzamiento y apertura

Fuente. Con base en el diagrama de Gantt, adaptado por el autor.
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Todo el proceso de montaje e instalacion de la maquinaria, los equipos y enseres
para dejar la empresa lista a iniciar operaciones, tendra una duracién de 4 meses,
tiempo requerido para realizar las inversiones necesarias. Este proceso se
implementara bajo un cronograma tal como se muestra en la tabla anterior. Se ha
supuesto un periodo de 4 meses para la constitucion de la empresa y para el inicio
de operaciones de produccion y distribucion del producto. Por supuesto que la
instalacion de una empresa requiere de dotacion y ajuste para asi poder dar inicio
a su objetivo central que es la fabricacion de muebles multidimensionales.

En efecto, El diagrama de Gantt es una herramienta que se emplea para planificar
y programar tareas a lo largo de un periodo determinado de tiempo. Gracias a una
facil y comoda visualizacién de las acciones a realizar, permite hacer el seguimiento
y control del progreso de cada una de las etapas de un proyecto, representando
graficamente las operaciones, su duracién y secuencia, ademas del calendario
general del proyecto y la fecha de finalizacion.

12.1. PROCEDIMIENTO METODOLOGICO

En primer lugar, se presentan las inversiones fijas y diferidas, las cuales se analizan
de manera descriptiva sin obtener resultados sobre rentabilidad o punto de
equilibrio. A continuacién, se muestran en tablas las inversiones representativas del
capital de trabajo, como mano de obra y materias primas, que estdn mas
relacionadas con el proceso operativo de la planta que con su montaje. Este analisis
del capital de trabajo también se realizara de forma descriptiva, sin incluir aun el
calculo de indicadores, ni establecer la distincion entre capital variable y capital fijo,
necesaria para calcular los puntos de equilibrio en produccion e ingresos por ventas.
Posteriormente, se presentara la estructura de costos, desglosando entre costos de
operacion (costos directos de fabricacién) y costos de administracion (costos
indirectos de fabricacion), y se procedera a su respectivo analisis descriptivo.

Una vez se ha implementado el analisis descriptivo se procedera al analisis
econdmico y financiero de los datos de inversion y de capital de trabajo con el
proposito de calcular los indicadores financieros necesarios y requeridos para
determinar la viabilidad econémica y financiera de la empresa.

Para el proceso de montaje se analizara y evaluara el monto de las inversiones en
capital fijo (maquinaria, equipos y enseres), en capital intangible (inversiones
diferidas) y para el operacional, todo lo correspondiente al capital de trabajo que
incluye el costo de la mano de obra, el valor de las materias primas y de los insumos
necesarios para poner en marcha la empresa en los primeros meses.
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El capital de trabajo, técnicamente, debe incluir inventarios tanto de productos como
de materia prima. Pero en este caso la empresa trabajara durante los siguientes
afos, con las materias primas justas y necesarias para la produccion a elaborar, ya
que se trata de produccion por pedido; por esta misma razén tampoco existira un
inventario de productos acabados, ya que el unico producto acabado, no vendido,
es el que se encuentra en vitrinas de promocion, como muestrario.

La viabilidad de las inversiones se estudiara dentro de un horizonte de tiempo que
incluye: El costo de la mano de obra, de las materias primas y de los insumos
necesarios para poner en marcha la empresa en los primeros afos (el horizonte de
tiempo para hacer los analisis respectivos a los flujos de caja sera de 5 afios que es
el tiempo de la vida util de los equipos).

12.1.1. Inversion total

Incluye todos los activos con una vida util mayor a un afo y que tienen como
proposito dotar a la empresa de las condiciones materiales para que pueda
desarrollar todas sus operaciones productivas.

Como se muestra en la siguiente table, el valor total de las inversiones en capital
fijo asciende a COP $26.700.700 de los cuales hay tres equipos: el torno, la
impresora 3D y la cortadora CNC que absorben mas del 80% de la inversién total,
aunque estas tres maquinas representan para la empresa un alto riesgo por su
elevado costo de adquisicion, también es cierto el valor a recuperar con las mismas
después de haber trabajado su vida util es relativamente alto; en efecto el valor de
desecho de las tres, asciende a un total de $2.669.200, que representa alrededor
del 90% de todo el valor recuperable y cerca del 20% de la inversion realizada en
estas tres maquinas; todo esto reduce el riesgo e inversion.

Tabla 22 inversién en capital fijo.

Inversion Inicial

Concepto Cantidad Valor / Unidad Inversién Ao 1
Maquinaria
Torno 1 $6.500.000 $6.500.000
Impresora 3D 1 $2.346.000 $2.346.000
Corte CNC 1 $4.500.000 $4.500.000
Destornillador eléctrico 2 $85.900 $171.800
Mesa de trabajo 2 $400.000 $800.000
Taladro de columna 1 $854.900 $854.900
Valor maquinaria $15.172.700

Equipos de computacion
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Inversion Inicial

Concepto Cantidad Valor / Unidad Inversién Ao 1
Computador para disefio 1 $2.500.000 $2.500.000
Computador de oficina 2 $1.355.000 $2.710.000
Impresora 1 $880.000 $880.000
Valor equipos de computo $6.090.700
Muebles y enseres
Puestos de trabajo 2 $1.293.000 $2.586.000
Puesto de trabajo gerencial 1 $1.352.000 $1.352.000
Sala de reuniones 1 $1.500.000 $1.500.000
Valor equipos de computo $5.438.000
Inversion Total $26.700.700

Fuente: elaboracion del grupo (2024).

Esta tabla, recoge toda la inversién inicial que ha de requerirse para el montaje de
la planta y el inicio de las operaciones productivas. En ella se puede apreciar la
estructura de dichas inversiones y su clasificacion de acuerdo con su funcion en el
proceso productivo.

De los $26.700.700, $7.756.688 corresponde a recursos propios, mientras que el
monto restante (18.944.012) se inscriben mediante la modalidad de recursos de
crédito, los cuales seran adquiridos a una tasa de interés del 1.8% mensual y se
cancelaran a través del pago de 28 cuotas de amortizacion fijas de $959.451,61
mensuales.

12.1.2. Capital de trabajo

El capital de trabajo tiene como componente principal las materias primas; el dinero
invertido en este rubro esta dirigido exclusivamente a la fabricacion del producto;
sin embargo, el capital de trabajo también incluye algunos rubros que son propios
de las inversiones fijas como la publicidad, el arriendo y todo aquello que hace parte
de los activos corrientes.

Los otros dos elementos que componen el Capital de trabajo son la materia prima y
la mano de obra, en su conjunto los dos componentes, materias primas y mano de
obra, constituyen dentro del analisis econdémico, los costos primos (Gerencie.com,
2017), variable clave para determinar el precio de produccion. La situacion de estos
dos componentes, se muestra en las tablas siguientes.
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12.1.3. Mano de obra.

Tabla 23 Capital de trabajo - Componente: mano de obra.

Nomina Personal Fijo Afo 1

N° Nombre del cargo Sueldo Dias Horas Devengado
Basico extras
Basico Transporte Horas Total
extras

1 Administrador $2.300.000 360 0 $27.600.000 $0 $0 $27.600.000
2 Director comercial $1.500.000 360 0 $18.000.000 $162.000 $0 $19.944.000
3 Director financiero $1.300.000 360 0 $15.600.000 $162.000 $0 $17.544.000
4 Director DEPN $1.500.000 360 0 $18.000.000 $162.000 $0 $19.944.000
5 Vendedor $1.300.000 360 3 $15.600.000 $162.000 $16.250 $17.560.250
6 Operario $1.400.000 360 0 $16.800.000 $162.000 $0 $18.744.000

Totales $9.300.000 2160 3 $111.600.000 $810.000 $16.250 $121.336.250

Fuente: elaboracién del grupo (2024).



Tabla 24 Proyeccion de nominada a cinco aios.

Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Inflacion 6.70% 7.40% 8.30% 9.00%
Costo némina anual $ 95.008.250 $ 101.373.803 $ 108.875.464 $ 117.912.128 $ 128.524.219
Costo Parafiscales anual $ 10.045.463 $ 10.718.508 $ 11.511.678 $ 12.467.147 $ 13.589.191
Costo Seguridad Social anual $ 31.808.600 $ 33.939.776 $ 36.451.320 $ 39.476.779 $ 43.029.689
Provisiones $ 26.324.374 $ 28.088.107 $ 30.166.627 $ 32.670.457 $ 35.610.798
Totales $ 163.186.687 $ 174.120.194 $ 187.005.089 $ 202.526.511 $ 220.753.897
Fuente: elaboracién del grupo (2024).
12.1.4. Materia prima.
Tabla 25: Capital de trabajo - componente: materia prima
Descripcion Unidad de Medida Cantidad Precio x unidad Costo total

Madera MDF lamina 1,2 * 2,4 2 178.900 $ 357.800

Tuberia PVC 6 Mts 3 $ 26.100 $ 78.300

Lamina de polietileno lamina 1,1 inches 4 $ 119.000 $ 476.000

PLA Kilos 1 Kg 2 $ 302.990 $ 605.980

Lamina acero inoxidable lamina acero inoxidable 2 $ 49.900 $ 99.800

Peso gramos 1 $ 120.000 $ 120.000

Espuma alta densidad lamina 190 x 120 cm 1 $ 390.000 $ 390.000

Tela acolchada metros 2 $ 25.900 $ 51.800

Madera listones 5 $ 2.900 $ 14.500

Total $ 1.215.690 $ 2.194.180

Fuente: elaboracién del grupo (2024).
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Tabla 26: Proyeccion - Capital de trabajo

Capital de trabajo

Costos Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ao 4 Ao 5
Arrendamiento $ 4.800.000 $ 5.121.600 $ 5.500.598 $ 5.957.148 $ 6.493.291
Salarios $ 163.186.687 $ 174.120.195 $ 187.005.089 $ 202.526.512 $ 220.753.898
Servicios publicos $ 840.000 $ 896.280 $ 962.605 $ 1.042.501 $ 1.136.326
depreciacidon maquinaria $ 3.547.270 $ 3.547.270 $ 3.547.270 $ 3.547.270 $ 3.547.270
dotaciones $ 750.000 $ 800.250 $ 859.469 $ 930.804 $ 1.014.577
COSTOS FIJOS $ 173.123.957 $ 184.485.595 $ 197.875.031 $ 214.004.235 $ 232.945.362
servicios $ 433.680.000 $ 476.618.657 $ 494.137.854 $ 513.227.035 $ 532.040.620
salarios temporales $ - $ - $ - $ -9

otros (repuestos, transporte) $ 480.000 $ 512.160 $ 550.060 $ 595.715 $ 649.329
mantenimiento $ 100.000 $ 106.700 $ 114.596 $ 124.107 $ 135.277
COSTOS VARIABLES $ 434.260.000 $ 477.237.517 $ 494.802.510 $ 513.946.857 $ 532.825.226
TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES $ 607.383.957 $ 661.723.112 $ 692.677.541 $ 727.951.092 $ 765.770.588
GASTOS

impuestos municipales $ 332.000 $ 5.853.009 $ 6.057.610 $ 6.327.902 $ 6.578.072
otros (aseo, papeleria) $ 200.000 $ 213.400 $ 229.192 $ 248.215 $ 270.554
GASTOS OPERACIONALES DE ADMON $ 532.000 $ 6.066.409 $ 6.286.802 $ 6.576.117 $ 6.848.626
publicidad $ 2.200.000 $ 2.347.400 $ 2.521.108 $ 2.730.360 $ 2.976.092
GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS $ 2.200.000 $ 2.347.400 $ 2.521.108 $ 2.730.360 $ 2.976.092
TOTAL GASTOS $ 2.732.000 $ 8.413.809 $ 8.807.910 $ 9.306.477 $ 9.824.718
TOTAL COSTOS + GASTOS $ 609.365.957 $ 669.336.370 $ 700.625.982 $ 763.326.763 $ 774.580.729

Fuente: elaboracién del grupo (2024).
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Tabla 27: Impuestos

Impuestos Ano 1 Aino 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Uso del suelo $57.000 $0 $0 $0 $0
Registro mercantil $100.000 $106.700 $114.596 $124.107 $135.277
Concepto sanitario $60.000 $64.020 $68.757 $74.464 $81.166
Concepto de seguridad $115.000 $122.705 $131.785 $142.723 $155.568
Otros registros $0 $0 $0 $0 $0
Industria y Comercio $5.559.584 $5.742.472 $5.986.607 $6.206.061
Total impuestos municipales $332.000 $5.853.009 $6.057610 $6.327.902 $6.578.072
Fuente: elaboracion del grupo (2024).
12.1.5. Costos de fabricacion.
Tabla 28 Costos de fabricacion
SERVICIOS COSTOS VARIABLES ASIGNADOS A CADA SERVICIO
Costo total
Lamina Costo Total Proyeccion anual servicio
Variables acero Tela Espuma Unitario ventas
Mano de Laminade inoxidab acolcha Madera alta anual
obra polietileno le da MDF densidad Otros
PN M2 M2 Metros M3 M3
Sofé cama $250.000  $50.000  $450.000 $300.000 $250.000  $60.000  $150.000  $1.510.000 60 $90.600.000
Cama con
almacenamiento $425.000 $40.000 $300.000 $240.000 $300.000 $40.000 $150.000 $1.495.000 72 $107.640.000
Mesa extensible $250.000  $30.000  $300.000 $200.000 $180.000  $960.000 36 $34.560.000
Escritorio plegable  ¢575 000 $20.000  $225.000 $150.000 $170.000  $840.000 60 $50.400.000
Mesa de centro con
almacenamiento $200.000 $20.000 $150.000 $150.000 $150.000 $670.000 36 $24.120.000
Silla plegable o
apilable $150.000 $50.000 $150.000 $70.000 $30.000 $40.000 $100.000 $590.000 84 $49.560.000
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SERVICIOS

COSTOS VARIABLES ASIGNADOS A CADA SERVICIO

Costo total
Lamina Costo Total Proyecciéon anual servicio

Variables acero Tela Espuma Unitario ventas

Mano de Laminade inoxidab acolcha Madera alta anual

obra polietileno le da MDF densidad Otros
PN M2 M2 Metros M3 M3
Escritorio - cama $200.000  $80.000  $120.000 $100.000 $150.000  $60.000  $50.000  $760.000 48 $36.480.000
Espejo con
almacenamiento
oculto $120.000 $40.000 $30.000 $20.000 $80.000 $13.000 $420.000 96 $40.320.000
Total Afio 1 $433.680.000

Fuente: elaboracién del grupo (2024).

En esta tabla se detallan los costos de fabricacion de los productos de la muebleria Delta Blanco, especializada en la
fabricacion de muebles multifuncionales. Cada entrada incluye la materia prima necesaria y el costo total estimado para la
fabricacion de cada articulo. Esta informacion es crucial para la planificacion de la produccion y la gestion eficiente de los
recursos. A través de este desglose detallado, se puede optimizar los procesos de fabricacion y asegurar el cumplimiento
con los estandares de calidad esperados, al mismo tiempo que se conoce el costo unitario para cada producto.
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Tabla 29: Fijacion de precio de venta

N % del margen de rentabilidad recio calculo recio de o precio con margen
°  Servicios ° 1arger dela preci precio de P : o IVA contribucié
contribucion . . competidor venta final IVA . .
industria venta incluido n
! Sofa cama
35% 30% $2.500.900 $147.363 $2.300.000 19% $2.737.000 34%
2 Cama con almacenamiento
30% 28% $3.000.000 $136.222 $2.800.000 19% $3.332.000 100%
3 Mesa extensible
40% 35% $1.800.000 $101.756 $1.900.000 19% $2.261.000 21%
4 Escritorio plegable
pleg 25% 25% $1.200.000 $71.135 $1.150.000 19% $1.368.500 -30%
5 Mesa de centro con
almacenamiento 30% 30% $1.500.000 $60.872 $1.350.000 19% $1.606.500 29%
6  Silla plegable o apilable 20% 20% $800.000 $46.628 $580.000 19% $690.200 -66%
/ Escritorio - cama
35% 30% $3.500.000 $74.360 $330.000 19% $3.927.000 75%
8  Espejo con almacenamiento
oculto 30% 28% $1.200.000 $37.828 $1.150.000 19% $1.368.500 27%

Fuente: elaboracién del grupo (2024).



12.2. ESTRUCTURA DE COSTOS DEL PROYECTO

12.2.1. Precio de venta

Para disenar los precios de venta competitivos de la Muebleria Delta Blanco, se tuvo
en cuenta una combinacién de factores estratégicos, econémicos y de mercado,
asegurando asi tanto la rentabilidad como la competitividad.

Primero, se identificaron los margenes de contribucion éptimos para cada producto,
basados en el analisis de costos de produccion y la necesidad de mantener una
rentabilidad adecuada. Por ejemplo, para productos como las sillas plegables, que
tienen alta rotacion y competencia, se establecio un margen de contribucién del
20%, mientras que para productos mas complejos y de mayor valor agregado, como
los escritorios-cama, se opté por un margen del 35% como se puede ver en la
siguiente tabla. A continuacion, se analizaron los rangos de precios en el mercado
colombiano, considerando los precios de competidores directos y las expectativas
de los consumidores. Este analisis de mercado reveld los precios promedio en los
que se venden productos similares, proporcionando una referencia crucial para
posicionar los precios de manera competitiva. Por ultimo, se incorporé el Impuesto
sobre el Valor Afadido (IVA) del 19% al precio final, garantizando que los precios
propuestos fueran completamente transparentes y alineados con las regulaciones
fiscales vigentes.

Esta estrategia de fijacion de precios equilibré cuidadosamente la necesidad de la
muebleria Delta Blanco entra a ser competitiva en el mercado con la obligacién de
mantener margenes de ganancia saludables, asegurando su sostenibilidad
financiera a largo plazo en el sector.

12.2.2. Punto de equilibrio

El costo total de un proyecto incluye tanto costos fijos como variables. Diferenciar
entre estos dos tipos de costos es fundamental para evaluar la viabilidad econémica
y financiera de un proyecto de inversion. Aunque esta diferenciacion no coincide
exactamente con la distincion entre inversion en capital fijo y capital de trabajo,
existen algunas similitudes y relaciones entre ambas.

En términos generales, el costo fijo es aquel que permanece constante
independientemente de las variaciones en el volumen de produccién, mientras que
el costo variable fluctua segun la cantidad producida. Este punto es crucial, ya que
las decisiones de continuar o detener la produccion (produccidn cero) en un
momento dado dependen en gran medida de la proporcién que los costos fijos
representan dentro de la estructura del costo total.



Detener la actividad productiva debido a una baja demanda u otros factores implica
incurrir en costos fijos, lo cual puede resultar en pérdidas significativas y
potencialmente llevar a la empresa a la quiebra. Es crucial considerar que el punto
de equilibrio, donde la empresa comienza a obtener beneficios, se alcanza cuando
los ingresos por ventas igualan los costos totales. Estos costos totales son la suma
de los costos fijos y variables. Por lo tanto, se deduce que cuanto mayor sea la
proporcion de costos fijos dentro del costo total, mas tiempo necesitara la empresa
para alcanzar el punto de equilibrio en la produccion y las ventas; en dicho punto, el
beneficio es igual a cero.

El siguiente modelo ilustra la situacidn anterior:
Be =IT — CT
IT=pxq
CT=CF+CVuxq
Sustituyendo
Be=pxq—(CF+ CVuxq)
En el punto de equilibrio
Be=p*xq—-CVuxq—CF=0

Factorizando
q(p-CVu)-CF=0
Despejando
q=CFl(p-CVu)
Donde
q: punto de equilibrio que hace que Be = 0
Be: es el beneficio
p: precio de la unidad producida y vendida
CVu: Costo variable unitario
CVt: Costo variable total = CVu x q
CF : costo fijo total
Ademas:

(p — CVu) representa el margen de contribucion de cada unidad producida
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El punto de equilibrio es cuando los ingresos totales igualan los costos totales. Este
punto es crucial porque indica el volumen de produccién y ventas necesario para
que la empresa no incurra en pérdidas. La formula para calcular el punto de
equilibrio en unidades (q) se presenta como q = CF / (p - CVp), donde CF representa
los costos fijos totales, p es el precio de venta por unidad y CVp es el costo variable
unitario. La expresion (p - CVu) se conoce como el margen de contribucion por
unidad. En el caso de la Muebleria Delta Blanco, cada producto tiene un punto de
equilibrio diferente, lo cual depende de sus respectivos precios de venta y costos
variables unitarios, asi como de la proporcién de costos fijos.

Adicionalmente, para que la empresa se ubique en un punto de equilibrio general,
donde los costos totales sean iguales a los ingresos totales y el beneficio sea cero,
se requiere una produccion minima de 359 unidades por afo. Este valor de 359
unidades anuales representa la suma ponderada de los puntos de equilibrio
individuales de cada producto, considerando su respectiva participacion porcentual
en las ventas, como se observa en la Tabla 30. De esta manera, la empresa necesita
vender esta cantidad total de unidades de sus diversos productos para cubrir todos
sus costos fijos y variables, sin generar pérdidas ni ganancias.

Tabla 30: Punto de equilibrio

N° Producto % Participacion Punto de
equilibrio

1 Sofa cama 35.71% 44

2 Cama con almacenamiento 42.86% 53

3 Mesa extensible 21.43% 26

4 Escritorio plegable 35.71% 44

5 Mesa de centro con almacenamiento 21.43% 26

6 Silla plegable o apilable 50.00% 61

7 Escritorio - cama 28.57% 35

8 Espejo con almacenamiento oculto 57.14% 70

Fuente: elaboracién del grupo (2024).
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Tabla 31 Punto de equilibrio pesos

N° Producto Cantidad a Precio Costo total
vender

1 Sofa cama 44 $2.300.000 $99.484.043
2 Cama con almacenamiento 53 $2.800.000 $145.875.951
3 Mesa extensible 26 $1.900.000 $49.165.235
4 Escritorio plegable 44 $1.150.000 $49.675.036
5 Mesa de centro con almacenamiento 26 $1.350.000 $34.942.450
6 Silla plegable o apilable 61 $580.000 $35.063.533
7 Escritorio - cama 35 $3.300.000 $114.966.233
8 Espejo con almacenamiento oculto 70 $1.150.000 $80.193.475

Fuente: elaboracién del grupo (2024).

A diferencia del punto de equilibrio en unidades calculado previamente, este analisis
indica el valor total en pesos que la empresa necesita vender de cada producto para
cubrir sus costos asociados a esa produccion y alcanzar el punto donde no hay ni
ganancias ni pérdidas. De esta manera, la tabla detalla para cada producto la
cantidad a vender en el punto de equilibrio, multiplicada por su precio de venta. El
resultado de esta multiplicacion da el costo total en pesos que debe generar cada
producto para alcanzar su punto de equilibrio individual. Por ejemplo, para el Sofa
cama, se necesitan vender 44 unidades a un precio de $2.300.000 cada uno, lo que
resulta en un costo total de $99.484.043 en el punto de equilibrio. De manera similar,
para la Cama con almacenamiento, la venta de 53 unidades a $2.800.000 cada una
representa un costo total de $145.875.951 en el punto de equilibrio.

12.3. INDICADORES DE VIABILIDAD

Una vez, calculados el margen de contribucién, la tasa de rentabilidad y el punto de
equilibrio tanto para la produccion como para las ventas, se calculé y analizé 3
indicadores, que son los principales criterios de la evaluacion financiera, utilizados
para determinar la viabilidad de las inversiones que demanda un proyecto, las
cuales son: el valor actual neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y la relacién
Costo beneficio (B/C).
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Para calcular el VAN se aplica la siguiente formula:
VAN =-=Ii+ F1/ (1 + i)+ F2/ (1+i{)2+F3/ (1+i{)3+F4/ (1+i)4+F5/ (1+i)5

-Ii: es la inversion inicial, en este trabajo se consideré como inversion inicial el valor
correspondiente a los recursos propios aportados por los socios, ya que los recursos
financiados van incluidos en los flujos como amortizaciones.

Calculado en Excel con una tasa de interés del 11,43% efectiva anual, el resultado
es VAN =

$4.124.964.798

Mientras que la TIR para el mismo periodo y con los mismos datos utilizados para
calcular el VAN, arrojo el siguiente resultado calculado en Excel:

TIR= 35%.
La TIR Se calculé con la siguiente formula

L+ F1(1+0)+F2/ (1+0)2+F3/(1+i)3+F2/ (1+i)4+F2/(1+i{)5=0

La viabilidad financiera y econémica de la Muebleria Delta Blanco se calculan con
base en el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y la relacion
Costo/Beneficio (B/C). En primer lugar, para el calculo del VAN, se aplicé una
férmula que considera la inversion inicial y los flujos de caja proyectados a lo largo
de cinco afos, descontados a una tasa de interés efectiva anual del 11,43%. El
resultado obtenido para el VAN fue de $ 4.124.964.798. Este valor es positivo, lo
cual, segun el criterio de evaluacion financiera, indica que el proyecto es viable, ya
que el valor presente de los flujos de caja futuros esperados supera la inversion
inicial requerida, generando valor adicional para la empresa.

En segundo lugar, se calculo la Tasa Interna de Retorno (TIR) para el mismo periodo
y con los mismos datos utilizados para el VAN. La TIR arrojo un resultado de 35%.
Este porcentaje representa la tasa de descuento a la cual el VAN del proyecto se
iguala a cero. El criterio para evaluar la TIR es compararla con la tasa de interés del
mercado o la tasa de oportunidad del inversionista. Dado que la TIR del 35% es
mayor que la tasa de interés del mercado mencionada como 11,43%, se concluye
que el proyecto es atractivo y financieramente viable, ya que promete una
rentabilidad superior al costo de oportunidad del capital.

Se determind la relacion Costo/Beneficio (B/C), la cual se obtuvo dividiendo el VAN
de los ingresos entre el costo de la inversion. El resultado de esta relacion fue de
1,34. Un valor de la relacion Beneficio/Costo mayor a uno se interpreta como que
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los beneficios actualizados del proyecto superan los costos actualizados, lo que
confirma la viabilidad econdmica de la inversion. En este caso, por cada peso
invertido, se espera obtener un beneficio actualizado de 1,34 pesos. Por ultimo, con
respecto al tiempo de recuperacion de la inversion, calculado mediante Excel; la
empresa alcanzaria a recuperar la inversion total solo a partir de 3 afos, 1 mesy 28
dias, un tiempo relativamente moderado para recuperar la inversion.

12.4. ANALISIS DE ESTADOS FINANCIEROS

El andlisis de los estados financieros mas relevantes proyectados a 5 afios se centra
principalmente en la Proyeccion de ndmina y la Proyeccion de capital de trabajo
porque ofrecen una vision detallada de la evolucion de los costos operativos de
Muebleria Delta Blanco. En primer lugar, al observar la proyeccion de némina, se
aprecia un aumento constante en el costo de la ndmina anual y los costos
parafiscales anuales a lo largo de los cinco afios proyectados. Especificamente, el
costo de la ndmina anual se incrementa desde $ 95.008.250 en el Afio 1 hasta $
128.524.219 en el Afo 5. De manera similar, los costos parafiscales anuales crecen
de $ 10.045.463 en el Ao 1 a $ 13.589.191 en el Afio 5. Este crecimiento esta
directamente relacionado con las tasas de inflacién proyectadas para cada afo, que
van desde un 6.70% en el Ano 2 hasta un 9.00% en el Afo 5. Por consiguiente, el
aumento proyectado en los gastos de personal es un reflejo directo de las
expectativas inflacionarias en el periodo de andlisis.

En segundo lugar, la proyeccién del capital de trabajo desglosa diferentes rubros de
costos fijos y variables. Dentro de los costos fijos, se observa un incremento
paulatino en cada uno de los componentes como el arrendamiento, los salarios, los
servicios publicos, la depreciacién de maquinaria y las dotaciones. Los salarios
constituyen la parte mas significativa de los costos fijos y muestran un crecimiento
consistente, lo cual concuerda con la proyeccion de la nomina. En total, los costos
fijos se elevan desde $ 173.123.957 en el Aho 1 hasta $ 232.945.362 en el Afo 5.
Por otro lado, los costos variables, representados principalmente por servicios y
otros gastos operativos, también experimentan un aumento sostenido durante el
periodo proyectado, pasando de $ 434.260.000 en el Afio 1 a $ 532.825.226 en el
AnRo 5.

El analisis de estos estados financieros proyectados revela una tendencia general
al alza en los costos operativos de Muebleria Delta Blanco durante los proximos
cinco afnos. Este incremento esta influenciado por las tasas de inflacion esperadas,
que impactan tanto los costos de personal como otros gastos fijos y variables.

150



CONCLUSIONES

El estudio integral para la creacién de la empresa productora y comercializadora de
muebles multifuncionales Delta Blanco en Santander de Quilichao, Cauca, arroja
conclusiones relevantes que en su conjunto sugieren una viabilidad prometedora
para el proyecto, con una implementacion estratégica y gestion operativa diligente.

En primer lugar, el analisis del mercado realizado mediante encuestas evidencio
una receptividad significativa por parte de los habitantes del municipio hacia la
propuesta de muebles multifuncionales con disefios personalizados, incorporando
elementos tecnoldgicos e innovadores. Especificamente, si bien en las preferencias
de compra actuales destacan articulos tradicionales como camas y comedores,
existe una disposicion favorable hacia la adquisicion de muebles que ofrezcan
multiples funcionalidades y se adapten a las necesidades de espacios reducidos.

No obstante, es fundamental reconocer que la familiaridad del mercado local con el
concepto de muebles multifuncionales puede ser limitada, lo que representa un reto
inicial para la empresa en términos de educacion al consumidor y generacion de
demanda. A pesar de esto, los resultados generales de las encuestas se consideran
favorables, sentando una base sélida para la incursion de Delta Blanco en el
mercado.

En segundo lugar, la evaluacion financiera del proyecto, que abarca una proyeccion
a cinco anos, indica una viabilidad econdmica y financiera robusta. El céalculo del
Valor Actual Neto (VAN) arrojé un valor positivo considerable de $ 4.124.964.798,
lo que implica que el proyecto se espera que genere un valor adicional significativo
por encima de la inversion inicial requerida. Asimismo, la Tasa Interna de Retorno
(TIR) calculada en un 35% supera ampliamente la tasa de interés de mercado de
referencia (11,43%), senalando un potencial de rentabilidad atractivo para los
inversionistas. La relacion Beneficio/Costo (B/C) de 1,34 refuerza esta conclusion,
indicando que por cada peso invertido se espera obtener un beneficio actualizado
de 1,34 pesos. Adicionalmente, el tiempo estimado para la recuperacion de la
inversion total se situa en un periodo relativamente moderado de 3 afios, 1 mes y
28 dias, lo que disminuye el riesgo percibido del proyecto.

Sin embargo, es crucial tener en cuenta que el analisis del punto de equilibrio reveld
la necesidad de alcanzar un volumen de ventas especifico para cubrir los costos de
produccion y operacion. Particularmente, el punto de equilibrio calculado para el
producto principal (sin especificar cual exactamente en esta conclusién ampliada)
de nueve unidades por mes subraya la importancia de implementar una estrategia
de ventas eficaz y de alto impacto para asegurar la sostenibilidad financiera de la
empresa en sus etapas iniciales. Ademas, se identificé que el precio de venta
proyectado podria ser percibido como elevado en comparacion con las alternativas
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disponibles en el mercado, por lo que se recomienda adoptar una estrategia de
precios flexible y dinamica. Esta estrategia deberia considerar no solo los margenes
de ganancia deseados, sino también la implementacion de medidas para la
reduccion de los costos de produccién, especialmente los costos fijos unitarios, y el
desarrollo de campanas publicitarias y promocionales dirigidas a incrementar el
conocimiento de la marca y estimular la demanda.

En tercer lugar, el analisis exhaustivo del micro y macroentorno, asi como del
entorno interno de la empresa, permitid identificar una serie de fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que influyen en la viabilidad del proyecto.
Entre las fortalezas destacadas se encuentran la ubicacion estratégica tanto de la
bodega como del punto de venta en el centro de Santander de Quilichao, lo que
facilita el acceso a un flujo considerable de personas; el potencial para la fidelizacion
de clientes a través de estrategias de servicio personalizado y postventa; y la
implementacion de una planificacion estratégica como herramienta fundamental
para la toma de decisiones. Por otro lado, se identificaron debilidades importantes
como el nivel de formacion del capital humano, especialmente en areas técnicas y
de ventas; y las limitaciones en el desarrollo tecnoldgico, lo que podria generar
ineficiencias operativas y una menor competitividad en el largo plazo. La matriz
DOFA elaborada a partir de este analisis interno y externo propone una serie de
estrategias interrelacionadas destinadas a mitigar las debilidades, aprovechar las
fortalezas existentes, capitalizar las oportunidades identificadas en el entorno (como
créditos para el sector, tratados de libre comercio y tendencias de consumo
favorables) y contrarrestar las posibles amenazas (como la inflacidn, la competencia
y los cambios en la normativa).

Si bien las conclusiones del estudio integral proporcionan evidencia sélida que
respalda la viabilidad de la creacion de Muebleria Delta Blanco, tanto desde una
perspectiva de mercado como financiera, es imprescindible enfatizar que el éxito
final del proyecto dependera en gran medida de la capacidad de los emprendedores
para implementar de manera efectiva y coherente las estrategias propuestas, lo que
incluye una gestion operativa eficiente, una estrategia de ventas dinamica y
adaptada a las condiciones del mercado local, una administracion financiera
prudente y una inversiéon continua en el desarrollo del capital humano y la adopcién
de tecnologias que permitan mejorar la productividad y la competitividad de la
empresa en el largo plazo; una constante evaluacion del entorno y la adaptacion de
las estrategias a las nuevas dinamicas del mercado seran también factores clave
para asegurar la sostenibilidad y el crecimiento de Delta Blanco en el sector de
muebles multifuncionales en Santander de Quilichao.
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RECOMENDACIONES

Dada la complejidad del producto y el volumen de producciéon necesario para
alcanzar el punto de equilibrio se recomienda implementar una campafia de ventas
agresiva. Esta accidn es crucial para asegurar que la produccion pueda ser
absorbida por el mercado y asi alcanzar la rentabilidad esperada.

En segundo lugar, en relacién con el precio de venta, se advierte que este podria
ser elevado en comparacion con productos sustitutos. Por consiguiente, se sugiere
adoptar una estrategia de precios flexible que esté en funcion del objetivo de
ganancia, considerando la elevada tasa de rentabilidad proyectada. Esto podria
implicar sacrificar un porcentaje de la ganancia en favor de un precio menor y, por
ende, una mayor demanda, lo que podria mantener la ganancia en valor absoluto
sin modificaciones significativas debido al aumento en las ventas.

Ademas, dentro de la estrategia de precios, se recomienda enfocar esfuerzos en la
reduccion del costo de produccion, comenzando por el costo fijo unitario.
Paralelamente, se aconseja implementar una campanfa publicitaria que aumente el
potencial de clientes para el producto, lo cual complementaria las acciones de
reduccidn de costos y ajuste de precios para impulsar la demanda.

El precio podria resultar bastante elevado comparado con productos sustitutos, en
este caso se recomienda una estrategia de precio que estaria en funcion del objetivo
de ganancia, es decir, dada la elevada tasa de rentabilidad se sacrificaria un
porcentaje de la ganancia en favor de un precio menor (reduciendo el margen de
contribucién) y una mayor demanda. En ultimas, se bajaria la tasa de ganancia,
pero la ganancia en valor absoluto podria quedar sin modificacion ya que la
demanda aumentaria. Se recomienda dentro de la estrategia de precios reducir el
costo de produccion, empezando por el costo fijo unitario. Y realizar una campafa
publicitaria que aumente el potencial de clientes para el producto.
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Anexo A:

Tabla 32: Obligacion financiera.

CREDITO

ANEXOS

VALOR CREDITO $451.607.326 $361.285.861| $ 270.964.396 $ 180.642.931| $90.321.465 $0
NUMERO DE CUOTAS= 5 4 3 2 1

CUOTA ANUAL= $90.321.465 $90.321.465 $90.321.465| $90.321.465| $90.321.465

VALOR INTERES | 2% $8.128.932 $6.503.145 $4.877.359| $3.251.573| $1.625.786

CUOTA CREDITO= $ 98.450.397 $96.824.611 $95.198.824| $93.573.038| $91.947.252

CUOTAMENSUAL= $ 8.204.200 $8.068.718 $7.933.235| $7.797.753| $7.662.271

Fuente: elaboracion del grupo (2024).

Anexo B:

Tabla 33: Balance

ESTADO DE RESULTADO

ESTADO DE RESULTADOS ANO 1 AANO 5

ANO 1

ANO 2

ANO 3

INGRESOS OPERACIONALES $ 843.120.000 $ 926.597.311 $ 957.078.629 $097.767.887|  $1.034.343.497
MENOS COSTO VENTAS Y PRESTACION

$ 606.633.957 $660.922.862|  §691.818.072 $727.020.287 $ 764.756.011
SERVICIOS
UTILIDAD BRUTA $ 236.486.043 $ 265.674.450] § 265.260.556 $ 270.747.600 $ 260.587.486
MENOS GASTOS OPERACIONALES
o $ 532.000 $6.066.409 $ 6.286.802 $6.576.117 $6.848.626
MENOS GASTOS OPERACIONALES DE
e $2.200.000 $2.347.400 $2.521.108 $2.730.360 $2.976.002
UTILIDAD OPERACIONAL $ 233.754.043 $257.260.641)  $ 256.452.647 $ 261.441.124 $ 250.762.767
MAS INGRESOS NO OPERACIONALES $0 $0 $0 $0 $0
MENOS GASTOS NO OPERACIONALES $8.128.932 $ 6.503.145 $ 4.877.359 $ 3.251.573 $ 1.625.786
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS $ 225.625.111 $250.757.495| § 251.575.288 $ 258.189.551 $ 258.136.981
MENOS IMPUESTOS DE RENTA Y
COMPLEMENTARIOS $0 $0 $0 $0 $0
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 225.625.111 $250.757.495|  § 251.575.288 $ 258.189.551 $ 256.136.981

Fuente: elaboracion del grupo (2024).
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Anexo C:

Tabla 34: Balance general

ACTIVOS

BALANCE GENERAL ANO 1 AANO 5

ANO 1

ANO 2

ANO 3

CAJA $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000
BANCOS $ 774.141.247 $ 939.888.280 $1.106.767.893 $ 1.280.687.079 $ 1.454.990.205
CUENTAS POR COBRAR $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 774.541.247 $ 940.288.280 $1.107.167.893 $ 1.281.087.079 $ 1.455.390.205
MUEBLES Y ENCERES $ 20.610.700 $20.610.700 $ 20.610.700 $20.610.700 $20.610.700
EQUIPO DE COMPUTACION $ 6.090.000 $ 6.090.000 $ 6.090.000 $ 6.090.000 $ 6.090.000
Depreciacién acumulada $ 3.547.270 $ 7.094.540 $ 10.641.810 $ 14.189.080 $ 17.736.350
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $ 23.153.430 $ 19.606.160 $ 16.058.890 $ 12.511.620 $ 8.964.350
0 TOTAL ACTIVO $ 797.694.677 $ 959.894.440 $1.123.226.783 $ 1.293.598.699 $ 1.464.354.555
OBLIGACIONES FINANCIERAS (CP) $0 $0 $0) $0 $0)
PROVEEDORES $0 $0 $0 $0 $0
CUENTAS POR PAGAR CORTO PLAZO $0 $0 $0 $0 $0
IMPUESTOS GRAVAMENES Y TASAS $0 $0 $0 $0 $0
PASIVOS ESTIMADOS Y PROVISIONES $ 26.324.374 $ 28.088.107 $ 30.166.627 $ 32.670.457 $ 35.610.798!
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 26.324.374 $ 28.088.107 $ 30.166.627 $ 32.670.457 $ 35.610.798
OBLIGACIONES FINANCIERAS (LP) $361.285.861 $270.964.396, $180.642.931 $90.321.465 S0
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $ 361.285.861 $ 270.964.396 $ 180.642.931 $ 90.321.465 $0
TOTAL PASIVO $ 387.610.235 $ 299.052.503 $ 210.809.558 $ 122.991.923 $ 35.610.798
CAPITAL SOCIAL $ 184.459.330 $ 184.459.330 $ 184.459.330 $ 184.459.330 $ 184.459.330
RESULTADOS DEL EJERCICIO $ 225.625.111 $ 250.757.495 $ 251.575.288 $ 258.189.551 $ 258.136.981
UTILIDADES ACUMULADAS $0 $225.625.111 $ 476.382.607 $ 727.957.894 $ 986.147.446
TOTAL PATRIMONIO $ 410.084.442 $ 660.841.937 $912.417.225 $ 1.170.606.776 $ 1.428.743.757
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 797.694.677 $ 959.894.440 $1.123.226.783 $ 1.293.598.699 $ 1.464.354.555

Fuente: elaboracion del grupo (2024).
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Anexo D:

Tabla 35: Indicadores

INDICADORES DE LIQUIDEZ

INDICADOR 1 2

Razon corriente o circulante 29,42 33,48 36,70 39,21 40,87
Capital de trabajo neto $ ? $ 748.216.873 $ 912.200.173 $ 1.077.001.265 $ 1.248.416.621 $ 1.419.779.407

INDICADORES DE APROVECHAMIENTO DE RECURSOS

Anos
INDICADOR 1 2 3
Rotacién de activo corriente o circulante (# Veces) 1,09 0,99 0,86 0,78 0,71
Rotacién del activo fijo(# veces) : 36,41 47,26 59,60 79,75 115,38

Rotacion del activo total (# veces) 1,06 0,97 0,85 0,77 0,71

INDICADORES DE ESTRUCTURA O ENDEUDAMIENTO

INDICADOR
Indice de endeudamiento financiero(%) 45,29 21,75 10,73 2,53 2,43
Indice de endeud. C.P(%) b 7 9 14 27 100
Indice de endeud. a L.P(%) * 96,70 97,07 97,31 97,47 97,57
Indice de cobert.de inter.(# veces) b 28,76 39,56 52,58 80,40 159,78
Indice de participacién patrimonial (leverage) b 0,95 0,45 0,23 0,11 0,02
Razon deuda o nivel de endeudamiento b 0,49 0,31 0,19 0,10 0,02

INDICADORES DE RENTABILIDAD

INDICADOR

1 2
28,0 28,7 27,7 271 26,1

1.Indice de rendimiento bruto en ventas(%)

2.Indice de rendimiento operativo en ventas(%) Y 27,72 27,76 26,80 26,20 25,11
3.Indice de rendimiento neto en ventas(%) b 26,76 27,06 26,29 25,88 24,96
4.Indice de rendimiento patrimonial(%) b 55,02 37,95 27,57 22,06 18,07
5.Indice de rendimiento del activo total(%) b 28,28 26,12 22,40 19,96 17,63

Fuente: elaboracién del grupo (2024).

Anexo E:

Tabla 36: Evaluacion

Para calcular la tasa de oportunidad RENTABILIDAD ESPERADA POR EL

. 0,
del negocio, es recomendable el INVERSIONISTA= 35%

uso del WACC
WACC= TASA OPORTUNIDAD(TIO) = 11,43%
FORMULA VPN =[$4.124.964.798
MANUAL VPN=|$4.124.964.798
TIR=|155% Efectivo anual
TASA RI=[35%
TIRM=|80% Efectivo anual
PB=|0,8 Afios (Sin tasa de oportunidad)
DPB=|0,9 Afios (Con la tasa de oportunidad)

Fuente: elaboracién del grupo (2024).
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