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RESUMEN

En la siguiente investigacion se encontrara la factibilidad que tiene la creacion de
una empresa de fabricacion y comercializacion de muebles en san Juan de pasto
y los diferentes mercados a los que se puede dirigir. Teniendo como base la
empresa maderos para minimizar costos y obtener mas rentabilidad, ademas la
creacién de un producto con marca MADE que tendra como objetivo posicionarse
en. el mercado de muebles , para lograrlo se realizara un estudio de mercado, un
estudio técnico, el cual abarca con el tamano del proyecto ,su localizacién, tipo de
empresa, y constitucion ,las caracteristicas de la tecnologia, los insumos; en el
estudio administrativo y legal y se analizara el tipo de empresa y constitucion,
grupo empresarial organigrama, personal requerido, y generalidades de orden
legal ; en el estudio financiero se analizara todo lo relacionado con las inversiones,
costos y gastos, ingresos, criterios de evaluacién econémica como son VPN |, la
TIR y la relaciébn beneficio/costo ; ademas se realiza un plan estratégico de
mercadeo para lograr que los muebles MADE logren entrar al mercado y
posicionarse en el.



ABSTRACT

In the following investigation the feasibility was found that has the creation of a
business of production and commercialization of furniture in San Juan of pasture
and the different markets to the ones that can be directed. Having as base the
business beams to minimize costs and to obtain but profit value, besides the
creation of a product with mark MADE that will have as an objective to be
positioned in. the market of furniture, to achieve it a market research was carried
out, a technical study, which covers with the size of the project, its locating, type of
business, and constitution, the characteristics of the technology, the supplies; in
the administrative study and legal and the type of business was analyzed and
constitution, business group chart, personal required, and generalities of legal
order; in the financial study was analyzed all it related to the investments, costs
and expenses, incomes, criteria of economic evaluation as are VPN, the TIR and
the relation benefit/cost; besides is carried out a strategic plan of marketing to
achieve that the movable MADE manage to enter to the market and Be positioned
in the.
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INTRODUCCION

Planear las diferentes actividades relacionadas al drea de mercadeo incide de
manera fundamental en la competitividad, asegurando en la actualidad una mejor
gestion empresarial, generando beneficios financieros en la empresa
proporcionandole ademas el camino a recorrer, fijando una base para la
planeacién del seguimiento y evaluacién del desempeno y en especial procurando
la satisfaccion del cliente.

Habitualmente los empresarios desarrollan diferentes actividades que son los
resultados de la costumbre o de la improvisacion haciendo énfasis en la
planeacion de ciertos aspectos como el financiero y administrativo ,dejando a un
lado la planeacion del mercadeo cuya importancia radica en identificar los puntos
fuertes y débiles de la empresa ,analiza la situacién de la competencia ,establece
prioridades ,busca soluciones efectivas, conduce a objetivos realistas coordina las
herramientas de mercadeo ,proporciona un documento de trabajo .

Ademas la planeacién de mercadeo representa una herramienta de trabajo para
una correcta toma de decisiones, evaluando los resultados obtenidos,
proporcionando bases para establecer estrategias adecuadas y fortalecer el
crecimiento de la empresa.

El éxito de la creacién de la empresa de fabricacion y comercializacién de muebles
MADE, radica en tomar decisiones rapidas, agiles y oportunas que consideren las
necesidades de mercado; por lo tanto un plan estratégico de mercadeo responde
a las necesidades y condiciones de los clientes, dandole a la empresa una
orientacion clara y prospera.
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1. TITULO

CREACION DE UNA EMPRESA DE FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE
MUEBLES EN MADERA EN LA CIUDAD DE SAN JUAN DE PASTO “MADE”

1.1 TEMA
Fabricacién y Comercializacién de Muebles en san Juan de Pasto
1.2 LINEA Y SUBLINEA DE INVESTIGACION

La presente investigacibn se encuentra bajo la linea denominada gestidn
empresarial, donde la sublinea de investigacion es creacion de empresas debido a
que se estudiara la factibilidad para la creacién de una empresa de fabricacion y
comercializacién de muebles, con marca registrada para cumplir su funcién en el
municipio de Pasto.

1.3 PROBLEMA

1.3.1 Descripcion situacion actual. El departamento de Narifio atraviesa por
circunstancias desfavorables en cuanto al sector maderas se refiere puesto que
segun el andlisis realizado es posible concluir que la regién no aprovecha al
MAaximo sus recursos naturales e inclusive ni siquiera les da un manejo adecuado,
generalmente se observa como los habitantes de la ciudad deterioran el medio
ambiente mediante practicas que van contra el ecosistema. “De esta manera el
sector madera y muebles se ve afectado por la minima importancia que se le da a
los valiosos recursos que cuenta nuestra region”’

A pesar de ello, existe gran interés en informarse y conocer de este sector puesto
que hay hermosas fuentes de madera permitidas legalmente por Corponarifio
para explotar que van a ofrecer a nuestros ebanistas excelentes trabajos de
disefios de muebles que pueden ser comercializados a nivel nacional e
internacional.

De esta situacion, se establecié también que de las empresas que se Registraron
en Camara de Comercio, cerca del 20% unicamente, una gran Cantidad no
reportan informacion fidedigna que permita establecer con mas Precision las
caracteristicas econémicas y el empleo que genera este subsector.

' CAMARA DE COMERCIO DE PASTO, Diagnostico del subsector maderas. San Juan de Pasto:
Julio de 2002, p.35-37

19



En el caso concreto de la informacién sobre personal ocupado se identificaron
Empresas con mas de 10, 15 y hasta con mas de 30 trabajadores, pero que en
ningun caso, reportaron mas de 5 en el Registro de Camara de Comercio. En
promedio, segun el presente estudio, el Total de empleo reportado a Camara de
Comercio, por parte de las empresas de fabricacidbn y comercializacion de
muebles Registradas, que corresponde al 20% del empleo real generado por el
subsector.

Se encontrd que algunas de las empresas encuestadas no Estaban registradas
en la Camara de Comercio, donde obviamente el empleo Registrado es cero.
Estos resultados permiten plantear varias reflexiones:

Primero que hay micro, pequefas e incluso medianas industrias de muebles en la
actualidad con capacidad de generar importantes niveles de empleo, pero que por
diversas?

Razones, entre otras, evitar o disminuir el pago de cargas fiscales y parafiscales,
no reportan las cifras reales del empleo que generan.

Se identificaron empresas de muebles que no solo generan niveles importantes
de empleo sino que también registran avances en cuanto al uso de tecnologia mas
moderna con la incorporacién de nuevos equipos que aumentan productividad y
reducen costos.

Pero asi como existen micro, pequefas y medianas industrias de muebles que
pueden estar jugando un papel importante en la dinamica econdmica del
Departamento, existe también una inmensa cantidad de microindustrias
constituidas por pequefios talleres de produccion de muebles ubicados en
espacios reducidos y generalmente en casa de habitacibn propia, con
herramientas rudimentarias en situaciébn econdmica precaria y condiciones
minimas de supervivencia.

Se impone, entonces la necesidad de realizar este proyecto de investigacién para
identificar las potencialidades del subsector y definir estrategias para superar las
graves limitaciones.

2 DELGADO, Hernan. Estrategia para el Desarrollo Productivo del subsector maderas. San Juan de
Pasto: Editorial Mac Graw Hill. Abril de 1997. p 54.
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En principio se puede sugerir identificar los proceso, su origen y consolidacion, de
aquellas pequefias y medianas industrias que han logrado posicionarse
exitosamente en la economia Regional e incluso, en algunos casos, a nivel
nacional, como resultado de una importante gestiéon empresarial. Y otro mas
importante aun, para identificar la verdadera problematica social que existe en esa
inmensa cantidad de actividades micro industriales donde predomina la
informalidad y las condiciones sociales y econdmicas son excesivamente
precarias pero que, aun asi, demuestran grandes potencialidades con elaboracion
de muebles que, en muchos casos, son verdaderas obras de arte.

1.3.2 Formulacion del problema. ;Es factible crear una empresa de fabricacién
y comercializacién de muebles en San Juan de Pasto?
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2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad para crear una empresa de fabricacién y comercializacion
de muebles en la ciudad de San Juan de Pasto; con disefo y calidad que puedan
satisfacer las exigencias y gustos de los clientes.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

+

Identificar las caracteristicas del mercado de los muebles en madera que
ofrecen las diferentes empresas dedicadas a la elaboracion vy
comercializacién de muebles de madera en San Juan de Pasto.

Identificar los requerimientos técnicos para el normal funcionamiento de la
empresa “MUEBLES MADE” en la ciudad de San Juan de Pasto.

Disefiar una estructura administrativa que permita el normal funcionamiento
y desarrollo de la empresa “MUEBLES MADE” en la ciudad de San Juan
de Pasto.

Determinar la viabilidad econdémica y financiera que se generaria con el
montaje y puesta en marcha de la empresa “MUEBLES MADE” en la ciudad
de San Juan de Pasto.

Evaluar el impacto socio ambiental que se produce con la implementacién
de la empresa “MUEBLES MADE” en el departamento de Narino.
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3. JUSTIFICACION

Ante la actual situacion econdémica del pais cuyo principal problema es el
desempleo y subempleo, con las secuelas que estos ocasionan, se ha planteado
como alternativa de solucién la creacion de microempresas en las diferentes
ramas de la produccion.

Colombia por su estructura econdmica basada en la nueva apertura de mercados,
toma importancia el gran nimero de empresas ubicadas en esta region.
Centrandose en la ciudad de Pasto encontramos muchas de ellas dedicadas a la
elaboracion de articulos de madera, clasificadas en ebanisteria, artesania, talla y
carpinteria. Dentro de estas cuatros actividades econdmicas encontramos una
gran demanda del producto.

La importancia de este plan de negocios se basa en el montaje de una fabrica de
muebles tomando como soporte el depdsito de maderas “MADEROS”, el cual nos
suministrara la materia prima, y nos permitird tener diferentes tipos de madera en
el momento que esta sea requerida.

Contamos con personal calificado que nos permitird hacer muebles de muy buen
terminado, lo cual nos facilitara la entrada al mercado, para competir con calidad,
precio y prestigio.

Por estas razones este plan de negocios es una alternativa que contribuye a
generar alternativas de empleo y para los socios una buena rentabilidad

23



4. METODOLOGIA

En este plan de negocios vamos a evaluar como es el consumo de muebles en la
ciudad de Pasto, como también la cantidad de fabricas de madera incluyendo los
pequenos talleres, ademas, se hara un estudio del posicionamiento que tienen las
fabricas de muebles en la ciudad de Pasto, un estudio de proveedores, el volumen
y frecuencia de compras, la capacidad de entrega y condiciones de pago.

Para la recopilacion de estos datos se realizara.

4.1 TIPO DE ESTUDIO

La Investigacion descriptiva: por que se efectia cuando se desea describir, en
todos sus componentes principales, una realidad.

Investigacién cuantitativa: es aquella que utiliza predominantemente
informacién de tipo cuantitativo directo. Utilizaremos para este plan de
negocios.

La encuesta social : es la investigacion cuantitativa de mayor uso en el &mbito
de las ciencias sociales y consiste en aplicar una serie de técnicas especificas
con el objeto de recoger, procesar y analizar caracteristicas que se dan en
personas de un grupo determinado en este caso los ebanistas y la
competencia .

Estudios cuantitativos con datos secundarios: los cuales, a diferencia de los
dos anteriores, abordan andlisis con utilizacién de datos ya existentes

4.2 METODO DE INVESTIGACION

Método inductivo. Ya que se podrén analizar hechos o aspectos particulares, a
partir de una muestra de consumidores del servicio, permitiendo generalizar las
tendencias del mercado que se investiga.

4.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion seguira el siguiente curso:

Formulacion del problema, de marco teérico y de los objetivos.
Determinacion de los recursos de la investigacion.
Recoleccién de datos y procesamiento de los mismos.
Formulacion del diagnéstico interno - externo.
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Formulacion estratégica del plan.
Preparacion y entrega del documento final.

4.4 RECURSOS

Los recursos empleados para la realizaciéon de este estudio seran los siguientes:

Presupuesto: la investigacion se realizara con recursos propios. Se financiaran
los materiales, Utiles, bibliografia y equipos informéaticos necesarios,
desplazamientos, y refrigerios; ademas se aportara el concurso profesional en
la correcta y acertada elaboracién del trabajo.

Asesoria: los investigadores contaran con el aporte de  asesores en
investigacion de mercado y formulacibn empresarial estratégica de la
Universidad de Narifio.

Auxiliares que apoyara la realizacidn: se contara con un grupo de personas del
trabajo de campo, consistente en el levantamiento de las encuestas. Ademas se
contara con el apoyo de una digitadora de texto que transcribira los insumos de
informacién y el informe final.

4.5 POBLACION Y MUESTRA

En la ciudad de Pasto, viven actualmente (afo 2006) un total de 358.692
habitantes distribuidos en doce comunas. De acuerdo con esta informacion, se
aplicé la formula estadistica para el célculo de la muestra pertinente.

.n

n

= Z> PQN
>2(N-1) + Z2PQ

(1.96)* (05.) (0.5) (352.613)
(0.05) % (352.612) + (1.96)% (0.5) (0.5)

= 381,74 aproximado a 382

Las encuestas que se levantaran en campo, seran, por lo tanto, un total de 384,
que son representativas de la poblacion del sector urbano de Pasto.

4.6 VARIABLES, TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Variables. Las variables utilizadas para el desarrollo del presente trabajo seran de
caracter dependiente e independiente. A través de ellas se busca reflejar el
consumo, del servicio ofertado por La cdmara de comercio en la ciudad de San

25



Juan de Pasto. Su analisis permitira radiografiar las condiciones del mercado y las
expectativas de los usuarios del servicio. Dichas variables son las siguientes:

Oferta del servicio.

Demanda del servicio.

Costos del servicio.

Cantidad de consumidores actuales y potenciales.
Tendencias del consumidor.

Técnicas e instrumentos: Las técnicas empleadas en este trabajo, seran las
siguientes:

Observacién directa: este método permitird examinar habitos de consumo,
situacion actual de la empresa, aspectos susceptibles de ser mejorados en la
prestacion del servicio y seguimiento de los procesos de atencién al cliente.
Estos insumos se consignaran en diarios de campo.

Entrevistas: se realizaran entrevistas no estructuradas a diferentes actores del
mercado local, en procura de complementar la informacion de las restantes
fuentes.

Informacion primaria: la informacion de primera mano se obtendra en trabajo de
campo apoyado en encuestas. Estos insumos permitiran obtener mayor
aproximacion a la realidad y una correcta deduccién de conclusiones.

Informacion secundaria: la informacién secundaria provendra de estudio
bibliografico, Internet y otras publicaciones que contengan informacion
relacionada con el tema de estudio.

Encuesta: el principal instrumento de investigacion sera la encuesta a usuarios
actuales y potenciales. El formulario se disefara de tal forma que su contenido
contribuya a obtener los insumos de informacidn requeridos.

4.7 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Para procesar los insumos resultantes del proceso de investigacion, se procedera
de la siguiente forma:

Clasificacion: los datos emanados de las encuestas se clasificaran con el fin de
alinearlos en las diferentes variables del estudio.

Revision: una vez clasificado el material, se realizara una revision cuidadosa de

éste, con el fin de estudiar su contenido y observar los elementos mas
sobresalientes y representativos para la investigacion.
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e Tabulacién: se recopilara la informacion en tablas para determinar mejor los
resultados, con la ayuda de técnicas estadisticas.

e Andlisis y presentacion: se procesara la informacion disponible por medio de un
andlisis de datos. Para facilitar el anadlisis, algun tipo de informacién se
presentard también en forma de tablas y gréficas.
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5. MARCO REFERENCIAL
5.1 MARCO CONCEPTUAL

El sector industrial de Pasto, esta reducido a un grupo pequerios de talleres de
tipo artesanal, siendo muy remota la presencia de la gran empresa.

En la actualidad las pequenas unidades productivas y en especial los talleres
artesanales juegan un papel muy importante dentro de la economia regional. Es
asi como muchas de las familias de los sectores populares de la ciudad conforman
sus talleres de diferentes actividades, que quizas fueron aprendidas de su anterior
generacion y que hoy se ha convertido en un medio generador de ingresos que les
permite subsistir y que dada la “la tendencia informal en la creacion de estos
talleres, es imposible determinar exactamente cuantos existen ,los volumenes
productivos y las caracteristicas de la produccién ,ya que la habilidad, la
versatilidad laboral (dada la necesidad), disposicidn de trabajo asi como la
creacion y cierre de los talleres son impredecibles y estan sujetos a la poca cultura
productiva y organizacional de los artesanos.

Especificamente los talleres de talla de muebles, en la actualidad son
muy reducidos debido al poco reconocimiento de esta labor en la
region, ademas de factores externos que influyen (Costos,
tendencias, y organizacion empresarial entre otras),de ello el
Laboratorio de Disefio Colombiano Seccional Pasto, viene hace afos
tratando de agremiar el sector productivo de la madera con
resultados negativos en este propésito y el de la capacitacion™

“Entre las actividades mas representativas del sector artesanal en la ciudad de
Pasto los talleres de madera, destacandose en esta la carpinteria, el torneado de
la madera, elaboracion de muebles y la talla en madera representan el 41% segun
el ultimo estudio realizado en 1.999”

5.1.1 Resefa historica. La idea surge en el momento que se detecta la necesidad
de realizar una investigacién basada en los conocimientos que al transcurrir el
postgrado de Gerencia de Mercadeo se iba adquiriendo, esta investigacion se la
realizo con el tema de la madera y la fabricacion de muebles con un valor
agregado que sobresalga en este sector, ademas se pretende minimizar costos
teniendo como base la empresa MADEROS

® UNIVERSIDAD DE NARINO, Cuentas Regionales de Narifio. Pasto, 1989-2000
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De otro lado y fue lo que motivo la realizacion de este trabajo, es la contribucién
del subsector "pequena industria" al PIB Departamental.

Con la informacién obtenida en la encuesta se puede afirmar que el valor
agregado y el empleo generado por este subsector es sustancialmente mayor al
que se obtiene tomando Unicamente la informacién de la Camara de Comercio.
Tentativamente puede estimarse, con base en la informaciéon arrojada por la
encuesta, que la contribucién de la pequena industria al PIB departamental es de
aproximadamente 9,8% y no de 2,7%

Como figura en las “Cuentas Econdmicas de Narifio 1989 -2000” y la contribucion
de todo el sector 3 “Industria del mueble y la madera seria del 12,3% y no de
5,4% del documento de cuentas. Si se hiciera el ajuste a la informacion
macroeconomica cualquier analisis econémico del Departamento tendria que
entrar a otorgarle mayor importancia a la contribucién de este sector al PIB
departamental. Entraria a tener tanta importancia como el sector comercio y seria
la tercera actividad econdmica mas importante del Departamento. Sin embargo
para la modificacién de la metodologia y el reajuste a la informaciéon de las
cuentas departamentales, la encuesta no es suficiente, pues aunque se tomo una
muestra representativa que permite identificar caracteristicas que se pueda afirmar
que son ciertas para todo el universo o poblacion total de la Micro y pequefa
industria de Narifio, no permite establecer exactamente que

Proporcién es esa muestra del universo total. ®

De otro lado se requeriria también medir el tamano de la informalidad en los otros
sectores de actividad econdmica para que el ajuste a la informacién sea
consistente. Se puede afirmar si que se cuenta con un dato aproximado de la
magnitud de la informalidad de la pequeia industria en el Departamento de Narifio
y que al considerar el valor agregado, de estas actividades informales, el aporte al
PIB de la pequena industria seria de aproximadamente 9,8% y del sector de
industria de madera del 12.3%.

5.1.2 Entorno de la investigacion:

5.1.2.1 Entorno municipal. Segun el censo realizado por la Division de Recursos
Naturales de CORPONARINO, en la ciudad de Pasto existen los siguientes
establecimientos comerciales que utilizan la madera:

- Fabrica de muebles, incluyendo talleres de madera: 85.

- Depositos de madera : 72
- Bodegas de madera : 16
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De acuerdo al estudio de CORPONARINO, el consumo de maderas en los
diferentes establecimientos comerciales es, diferenciados en el siguiente orden:

Los depésitos de madera y las bodegas tiene una demanda anual de
21.20 mts 3 de madera por ano, para satisfacer las necesidades de
esta materia prima en la ciudad de Pasto a las fabricas de muebles y
talleres de carpinteria que consumen el 87% de esta cantidad, o sea
un volumen de 18.374 mts 3 y el saldo, o sea el 13% que representa
un volumen de 2.745 m*, se destina a la industria de la construccion,
Artesania y productos moldurados.*

5.1.3 Entorno regional. El sector de muebles en madera en Narifio, esta
compuesto por pequefias y medianas industrias principalmente, las cuales
fabrican y venden a las cadenas comercializadoras y también venden en sus
plantas de produccion directamente al publico.

Después encontramos los talleres mas pequefos de un carpintero y un ebanista,
quienes producen muebles de todas las gamas segun las necesidades del
mercado y que conforman un porcentaje importante dentro de la oferta de
muebles.

Ultimamente se ha venido observando el ingreso de muebles importados, que son
distribuidos por almacenes de cadena o hipermercados (, Almacenes Exito,
Alkosto, etc.) en los que la calidad es proporcional a sus precios bajos.

En el sector existe comercializacion directa, a través de puntos de venta, de
cadenas de almacenes y comercializadores especializados, aunque cada vez se
da menos la relacion comercializador - empresa, porque el comercializador busca
un mejor margen de precio en pequenos talleres, mientras que la relacién
fabricante - consumidor esta creciendo, razén por la cual los fabricantes, casi en
su totalidad, cuentan con puntos de venta.

Los factores determinantes del precio son en general externos, ya que se guian
por el comportamiento de la demanda; o internos en la medida de la incidencia de
los insumos. “Los criterios de venta son, en general, de bajos voliumenes a una
calidad estandarizada menos fluctuante sobre parametros determinados por el
segmento del mercado y el precio del producto”.®

5.1.4 Entorno nacional. El sector de la fabricacibn de muebles tiene varios
componentes que jalonan su crecimiento, uno de ellos es la construccion de
nuevas viviendas y edificaciones publicas y privadas. Ha sido de tradicion que en

* SENA, Diagnostico del subsector maderas. Pasto: Noviembre de 1994, p.98

> CAMARA DE COMERCIO DE PASTO. Op.cit.,p. 29-36
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Colombia el sector de la edificacion juegue un papel importante en el
comportamiento macroeconomico.

Existe en Colombia una agremiacién que reune a todos los fabricantes de muebles
ACEMUEBLES (Asociacion colombiana de fabricantes de muebles), segun sus
evaluaciones, en el pais, el 80% de las factorias de muebles son medianas, un
15% son pequenas empresas y solo el 5% pertenecen a la gran industria.

Durante la presente década, los altos indices de inflacion han perjudicado el
aparato productivo del pais, incrementando los costos, y desmejorando la
distribucion del ingreso; los drasticos ajustes fiscales han diezmado la capacidad
de compra de la poblacién, deteriorando los niveles de demanda. Actualmente las
ventas han disminuido y el sector de la construccion no da muestras de
recuperacion.

De acuerdo al censo realizado por ACEMUEBLES en 1996, en el pais hay un total
de 11398 establecimientos relacionados con muebles, de los cuales, el 33.16%
estan dedicados a la fabricacién de muebles para el hogar y el 39.93% son
pequenas carpinterias, que fabrican cualquier tipo de mueble en madera.

La produccion total en la industria de muebles, esta dirigida principalmente al
mercado nacional, se ha olvidado abrir espacio a sus productos en el exterior con
lo cual no se reciben los beneficios que representa la competencia a nivel
internacional, como la innovacidon en disefios y tecnologia. Por lo tanto, el sector
debié comenzar a competir con los productos extranjeros, los cuales ingresan al
mercado nacional con altos estandares de calidad que no pueden ser faciimente
alcanzados en el pais, como consecuencia de los niveles artesanales con los
cuales son elaborados los productos locales.

Uno de los factores que perjudica a la industria del mueble, es la perdida de la
competitividad, esta se debe en buena parte a la ineficiente administraciéon de las
empresas del sector, ademas a que el costo de la maquinaria es
considerablemente superior en relacion a otros paises y las tasas de interés que
se han venido manejando son demasiado altas.

De los estudios realizados por la Unidad de Monitoria Industrial del Ministerio de
Desarrollo, se pueden observar los siguientes resultados para el sector (1996):

= Tiene una participaciéon del 0.3% en el agregado nacional.
» La industria del mueble presenté excelentes resultados durante los afios del

auge de la construccion (1992-1994), con crecimientos anuales en su
produccion de entre el 10.2% y el 23.5%.
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= |nicia su recesion en 1995 al crecer tan solo un 3.5%, para finalmente en 1996
desplomarse en un 50.3%.

» El sector se caracteriz6 en el quinquenio por los buenos resultados en su
productividad con crecimientos que variaron entre el 8.1% Y el 25%, producto
de la racionalizacion en el empleo durante los afios 1991, 1992 y 1995.

= En 1996 al desplomarse la produccién real un 50.3% y con una menor
racionalizacion del empleo, cae también la productividad en un 42.5%, lo que
sumado al aumento del 6.6% del costo real/ hora de trabajo, disparan el costo
laboral unitario en un 85%.°

® Disponible en: http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/mar/casorealmkt.htm
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6. MARCO TEORICO
6.1 ANTECEDENTES

Las sobresalientes cualidades de la madera, como son sus posibilidades de
trabajo, su duracion, la multiplicidad de clases, asi como su belleza lo han
catalogado como uno de los materiales mas nobles para la elaboracién de
muebles.

La carpinteria se puede considerar como el principio mas fecundo del arte de la
arquitectura de todos los pueblos, la practica y la buena ensefanza hace que la
carpinteria sea elevada al grado de arte. El arte de trabajar la madera es
antiquisimo, se encuentran muebles finamente trabajados con incrustaciones de
marfil, de la época de los egipcios, los griegos también fueron excelentes
carpinteros, empleando el cedro, el olivo, y boj que decoraban con marfil, oro y
ambar. A estos siguieron los romanos con maravillosas incrustaciones de gran
belleza de lineas.

Existen gran variedad de muebles sencillos escaparates, armarios, alacenas,
maderas de puerta, guarda escobas y otros productos moldurados no expuestos a
desgastes excesivos arenillo, canelo, caracoli, cedro, amarillo, y otros.

Otros son finos y decorativos para residencias, oficinas, productos de
revestimiento interior, pasmanos y similares con maderas como pandala, sajo,
pino, cedro, granadillo, achapo y otros.

6.1.1 Fundamentacion tedrica. Para estudiar la viabilidad que tiene la creacion
de una empresa de fabricacion y comercializacion de muebles en la ciudad de San
Juan de Pasto se debe analizar todo lo relacionado con el sector de maderas y
muebles.

Muebles de madera: Descripcion, todos los muebles de madera como
closets, roperos, alacenas, estanterias, cajones, bancas,
mostradores, particiones, des vestideros, cocinetas y en general los
trabajos de ebanisteria que se encuentren incluidos en los planos, se
construiran en maderas de primera calidad, a juicio del Interventor,
acabados perfectos y siguiendo estrictamente las dimensiones,
detalles y accesorios anotados en los proyectos.’

Materiales y mano de obra: para su ejecucion se tendran en cuenta las siguientes
instrucciones generales sobre materiales a utilizar y mano de obra para su

7 SENA. Op.cit., p. 98
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ejecucion: - Todos los materiales empleados, tanto en la carpinteria burda como
en la fina, seran piezas nuevas, secas y de primera calidad aprobadas siempre por
el Interventor antes de su utilizacién. - Las maderas estaran libres de nudos,
grietas, fisuras torceduras u otras imperfecciones que afecten su presentacion
estética.

Deberan ser secadas al vapor con humedad maxima del 12% para garantizar su
durabilidad. En los lugares donde se especifique, el triplex sera de primera calidad,
bien lijado, pulido y con los cantos enchapados para pintura, y de los espesores
sefalados. - ElI acabado de las superficies y orillas expuestas, sera
completamente liso, libre de nudos, golpes, abolladuras, rayones u otras
irregularidades imputables al fabricante o durante su colocacion. Los ensambles y
uniones seran perfectamente ajustados. El mueble se entregara pintado con
barniz transparente o pintura de la clase y color indicado por el Interventor o el tipo
de acabado indicado en los planos.

La madera sera protegida de la intemperie, tanto durante el
transporte como en su almacenamiento, el cual se hara en lugares
secos Yy bien protegidos, inmediatamente llegue a la obra. - El
Contratista suministrara, ademas, todos los materiales de ferreteria
necesarios, como tiraderas, tornillos, tuercas, pernos, bisagras,
pasadores, picaportes, clavos, puntillas, de primera calidad y en las
cantidades y tamafios que sean requeridos para la correcta ejecucién
de la carpinteria. - Antes de iniciar los trabajos, se rectificaran las
medidas y cotas, teniendo en cuenta los espesores de revoques 0
enchapados, si los hay. - Los entrepanos para closets o estanterias,
tendran como minimo una seccién de 2 x 30 cm. a no ser que se
indique otra diferente en los detalles, y se fabricaran segun
especificaciones de planos. Las orillas expuestas se mantendran con
moldusras de cedro o abarco adheridas con un pegante a prueba de
agua.

Los sistemas de anclaje de los entrepafnos serdn convenidos y aprobados por el
Interventor. - Cuando se empleen chazos, estos seran de madera fina, seca, bien
torneada, desechando aquéllos que tengan astilla duras u otros desperfectos y
colocados en forma tal que queden perpendiculares al muro y paralelos a la
direccidn de los tornillos o clavos. Al revocar, se sefalaran con un indicativo visible
para su facil ubicacion posterior. - Los cajones estaran provistos de guias que
permitan su facil deslizamiento sin colgarse, y de manijas o tiraderas sefaladas en
los planos. Las puertas cerraran ajustando perfectamente, evitando luces
horizontales y verticales mayores de 2 mm. Y se proveeran de las bisagras,
manijas, tiraderas y chapas necesarias de acuerdo con los disenos. - Cuando se
trate de cocinetas de madera, seran de madecor, triplex o tablex enchapados en

® CAMARA DE COMERCIO DE PASTO. Op.cit., p. 29.
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formica y el poyo y pozuelo seran de acero inoxidable. Medida y Pago de Muebles
de Madera. La medida y pago se hara por unidades completamente terminadas de
conformidad con lo especificado y recibidas a entera satisfaccion del Interventor, a
los precios unitarios establecidos en el contrato, teniendo en cuenta que en ellos
quedaran incluidos todos los costos de materiales, herramientas y mano de obra
necesarios en cada caso para su ejecucion.

6.2 FORMULACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

Para la formulacién del plan de negocios para una empresa de fabricaciéon y
elaboracion de muebles en la ciudad de San Juan de Pasto, se deben realizar
estudios que ayudaran a obtener una informacién mas concreta para el tema de
investigacion.

En primer lugar se debe realizar un estudio de mercado el cual se fundamenta en:
Los factores que determinan o influyen en la decisién de compra de muebles de
sala podemos decir que; La gente no tiene una época determinada para la compra
de sus muebles. Pueden adquirir sus muebles en cualquier época de su vida en
proporcion semejante.

Aunqgue el matrimonio es una variable importante en esta decision,
los que compran muebles realizan su compra cuando mejoran sus
ingresos, cambian de casa, por lo viejos que estén sus muebles o por
que se independizan de la familia sin que esto implique casarse o
estar casado. Los consumidores no tienen en cuenta o no miran en
mayor proporcién la publicidad para escoger donde compran sus
muebles, la gente generalmente recorre un sector de la ciudad para
hacer su compra y es también muy importante las referencias que
les puedan dar sus amigos o familiares de ahi que las relaciones
entre empresa y sociedad en general deba mantenerse siempre en
las mejorescondiciones.®

En cuanto a los factores que influyen para decidirse por el almacén donde
comprarian sus muebles los encuestados tienen en cuenta las referencias de los
amigos en un gran porcentaje y otros como la cercania del almacén , la
presentacion del almacén y las promociones , no cuentan con ninguno de los
aspectos consultados para realizar su compra en un determinado almacén. Al
igual que la variable anterior, en esta vuelve a jugar papel importante la relacién
empresa comprador. Es decir que la imagen corporativa de la empresa se debe
proyectar en cada uno de los miembros del grupo familiar, para que estos la
tengan siempre en cuenta en el momento de tomar cualquier decisidbn de compra
respecto a productos que esta pueda ofrecerles.

® GALALRDO CERVANTES, Juan, Formulacién y evaluacion de proyectos de inversion. México:
Editorial Mac Graw Hill. 1999. p 21.
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Dentro de los factores que motivan a los clientes en el momento de comprar,
tienen relevancia la calidad, el disefio de los muebles precio, la atencién y el
financiamiento esto nos indica que basicamente que el factor mas determinante es
la calidad del producto. Esto no quiere decir que haya que dedicarle toda la
atencion a dicha variable, si se esta seguro que se cuenta con excelente calidad
hay que dirigir mas esfuerzos a variables como la atencién, las formas de crédito y
la publicidad misma, sin dejar de lado los demas factores. En cuanto a quien toma
la decisién de la compra las mujeres toman la decisiéon, los hombres en un menor
porcentaje y también puede ser que se tome la decision en familia. Es importante,
de acuerdo al resultado de esta variable, saber quien es el que en ultimas toma la
decision de compra, cuando se esta en el lugar de la misma, para asi dirigir a este
su atencién en mayor proporcién. Ademas es importante tener en cuenta este
elemento para enfocar la publicidad.

A la mayoria de la gente un le gusta tomar decisiones respecto a la fabricacién de
sus muebles; En los avisos publicitarios lo que mas llama la atencién a nuestros
encuestados son los precios, las fotos de los muebles y las promociones que en
ellos puedan mencionar. Por lo general estos almacenes son vistos por la gente al
pasar por el sector por lo llamativo de sus avisos solo unos pocos lo conocian a
través de los anuncios publicitarios.

Lo anterior nos indica que al disefiar un aviso publicitario es importante tener en
cuenta que dicho aviso debe mostrar sus elementos en colores llamativos para un
mayor impacto en el cliente. Ademas que el mensaje debe ser lo mas claro
posible. Se deben tener encuentra factores como: La renovacion de muebles,
cambio de vivienda, independencia de la familia o el recibir un dinero extra que les
permitiera un cambio de muebles. Dentro de los factores en los que la gente se
basa para comprar sus muebles se encuentran que los compradores recorren un
determinado sector mueblero de la ciudad para comprar sus muebles,
acompanado por otros donde se menciona la asistencia a ferias como la de del
hogar en donde pueden apreciar los muebles en un solo sitio. Los elementos que
se tuvieron en cuenta para la escogencia del almacén son muy parejos en los
resultados de esta encuesta es asi como la publicidad, las referencias de amigos y
la ubicacion del almacén son casi igualmente importantes para determinar el
almacén donde compraron sus muebles. Es importante anotar que en lo
relacionado con la publicidad, es basicamente el resultado de los avisos que estan
en los almacenes y a exhibiciones como en la feria del hogar. En lo que hace
referencia a las recomendaciones de los amigos, esto es muy importante, pues
nos muestra que hay que satisfacer al cliente en un 100% para que se lleve una
buena imagen de la empresa y sus referencias sean las mejores, asi se mejorara
la imagen de la empresa y estos clientes volveran o recomendaran el almacén a
sus amigos o familiares. La gran mayoria de los encuestados compro sus muebles
en el Ultimo afo debido a que la muestra se organizo con consumidores recientes.
Los elementos motivacionales que mas influyeron en los compradores son los
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precios, la calidad, el disefio de los muebles, la atencion que se brinda al cliente y
la decoracion del local.

La satisfaccion del cliente se debe basar en la calidad del producto y del
cumplimiento en la entrega de los muebles. Esto indica que hay algunos
problemas de calidad en la parte de acabado del mueble (grapado, cosido,
pegado, etc.) y respecto a la entrega que no se esta teniendo en cuenta en un
pequefo porcentaje, factores que pueden generar inconvenientes en la entrega
del producto. Es decir se deben estar evaluando.

Los compradores tienen ingresos entre $500.000. Y $ 1°200.000. De pesos, lo
que significa que lo compradores tienen un nivel socioecondmico medio.
La decision final es tomada por las personas que conforman el ndcleo familiar y
que genere ingresos.

Luego del estudio de mercado se debe realizar el estudio Técnico, que tiene como
objetivo, “proveer informacién para cuantificar el monto de inversiones y costos de
operacién pertinentes a esta area.” '°

En este estudio es importante analizar todo lo relacionado con el tamario total de
la oferta, demanda y demanda insatisfecha, como resultado del estudio de
mercado que se realizo anteriormente. De esta manera se puede realizar la
proyeccion de ventas que puede llegar a tener la empresa, el volumen de
prestacion de servicio de acuerdo a la capacidad instalada con la que contara la
empresa y que capacidad sera requerida para cumplir con las ventas establecidas.

Para obtener toda la informacién que nos ayudara con el estudio financiero se
debe analizar todo lo relacionado con el equipo e instalacién que tendra la
empresa para poder cuantificar las inversiones que se realizaran para la puesta en
marcha del proyecto, el plan de mantenimiento que se le hara al equipo requerido
y la tecnologia que se utilizara para el optimo desarrollo al ofrecer los muebles
MADE.

Después de este estudio se debe realizar el estudio administrativo y legal el cual
se basa en: la necesidad, de simular el funcionamiento del proyecto para medir
eficazmente los desembolsos que este generara. El dimensionamiento fisico de
oficinas y su equipamiento, para calcular las inversiones en construccion; el nivel
de los cargos ejecutivos, para calcular el costo de las remuneraciones; y los
procedimientos administrativos, para calcular el costo de los gastos indirectos.

Como resultados obtenidos del estudio técnico y el estudio administrativo y legal, y
como ultima etapa del analisis de la factibilidad econdmica del proyecto se

' SAPAG CHAIN, Nassir. Preparacion y evaluacion de proyectos. Bogota: Editorial Mc Graw-Hill,
1993. p 31.
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realizara el estudio financiero, el cual tiene por objetivos ordenar y sistematizar la
informacién de caracter monetario que proporcionaron las etapas anteriores,
elaborar los cuadros analiticos y antecedentes adicionales para la evaluacion del
proyecto y evaluar los antecedentes anteriores para determinar su rentabilidad.
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7. MARCO LEGAL

El manejo relacionado con la produccién de madera en Narifio esta regido por
CORPONARINO que se crea mediante ley 27 de 1982 con la denominacion
Corporacion Auténoma Regional para el Desarrollo e integracion de Narifio y
Putumayo, como un establecimiento publico especial de orden nacional, adscrito
al Departamento Nacional de Planeacién, con el objeto principal de promover y
encauzar el desarrollo econdmico y social de la region comprendida bajo su
jurisdiccion, prestar asistencia técnica a entidades oficiales y privadas de la regién.

Mediante Decreto 3455 de 1983 se cambia la denominacion de la Entidad:
Corporacion Autéonoma para el Desarrollo de Narifo, continuando adscrito
Departamento Nacional de Planeacion ampliando el objeto a promover y encauzar
el desarrollo econémico de la region comprendida bajo su jurisdiccién; auspiciar y
realizar programas de desarrollo e integracion con la region fronteriza de la
Republica del Ecuador; propender por el manejo y aprovechamiento de de las
cuencas hidrograficas del litoral pacifico y contribuir al fortalecimiento
administrativo, operativo y técnico del departamento y de los municipios de su
jurisdiccion.

Con la Ley 99 de 1993 se confirmé sus funciones, area de jurisdiccion y su
denominacién a "Corporacion Auténoma Regional de Narifio CORPONARINO",
por lo tanto ya no involucra obras y actividades de desarrollo regional y es definida
como maxima autoridad ambiental en el departamento de Narifio, encargada de
administrar dentro se su jurisdiccion el medio ambiente, los recursos naturales
renovables y propender por el desarrollo sostenible en el departamento de Narifio

La Constitucion Politica de Colombia, en su articulo 80, introdujo el concepto de
desarrollo sostenible en el pensamiento Nacional, el cual a través de la Ley 99 de
1993 establecié que “las instituciones ambientales del Estado se estructuraran
teniendo como base los criterios de manejo integral del medio ambiente y su
interrelacién con los procesos de planificacion econdémica y social”. En forma
complementaria el Decreto 1865/94 reglamenté la articulaciéon de los procesos de
gestion ambiental y planeacién del desarrollo territorial, al determinar que las
CARS deberan elaborar los planes de gestion ambiental en armonia con la
planificacién en la gestion ambiental de los departamentos, distritos y municipios.
El Ministerio del Medio Ambiente modifica este decreto a través del decreto 048 de
2001, buscando precisamente generar una mayor armonia y concurrencia entre
los procesos de planificacién del desarrollo, el territorio y el ambiente.

El Ministerio del Medio Ambiente en su Decreto (048 del 2001), el cual busca una
mayor armonia y concurrencia entre los procesos de planificacion del desarrollo, el
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territorio y el ambiente, y a la vez define la planificacion ambiental como “Un
proceso dinamico que permite a una region orientar de manera concertada el
manejo, administracion y aprovechamiento sostenible de los recursos naturales
renovables...”; en tal virtud, dicho proceso trasciende los limites de la jurisdiccion
de las Corporaciones Autonomas Regionales, conformando lo que en adelante se
denominara regiones de concertaciéon SINA.

Igualmente determiné el contenido y procedimiento para la elaboracion del Plan de
Gestibn Ambiental Regional — PGAR, el cual se define como “El instrumento de
planificacién estratégico de largo plazo para el area de jurisdicciébn de la
Corporacion Autonoma Regional, que permite encauzar e integrar las acciones de
todos los actores regionales, garantizando que el proceso de desarrollo avance
hacia la sostenibilidad de las regiones”; de tal manera que se genere acciones y
cambios en el entorno de los proximos 10 afnos.

En tal virtud, el PGAR, trasciende la articulacion de los procesos de planificacién
en términos exclusivamente normativos e implica desarrollar un proceso dindmico
que desata o articula procesos sociales y que posibilitan y comprometen la
participacidon de los diferentes actores regionales.

Este marco normativo establece algunos principios que de hecho implican y
direccionan la necesidad de articular las diversas entidades, a partir de sus
funciones y competencias, para optimizar la calidad y eficiencia de la gestién
publica como son: concurrencia, subsidiaridad, rigor subsidiario y gradacion
normativa.

7.1 DEFORESTACION

Nuestros bosques nativos actuales son el proceso evolutivo natural,
donde ha tenido mucho que ver la intervencién del hombre y los
diferentes componentes abidticos y bibdticos que conforman este
importante ecosistema, el cual esta siendo disminuido en forma
acelerada, a tal punto que puede ser agotado en pocos anos, dado
las perturbaciones que inciden en la oferta de bienes y servicios que
el bosque presta a otros recursos naturales y al hombre"’

Narifio cuenta con 33.268 Km2 de territorio, de los cuales el 62% esta cubierto de
bosques nativos, de los cuales el 78% estan ubicados en la Costa Pacifica y el
22% en Zona Andina y Amazonica, el 38% del resto del territorio lo conforman
paramos, asentamientos urbanos, agricultura, pastos y areas naturales
protegidas.(Véase Mapa N° 20)

"' DAMARIS, Ordéiez, y SANDRA, Arteaga. Ponencia “APLICACION DE LAS ZEEE EN NARINO
DE CARA AL COMERCIO INTERNACIONAL. San Juan de Pasto, 2000
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La tala de bosques de tipo protector y productor se debe a multiples factores,
como: la falta de alternativas econémicas productivas para comunidades de
€scasos recursos econdmicos, quienes con el afan de subsistir acuden de manera
inmediata a éste, sin tener en cuenta la afectacion que se ocasiona; la presencia
de comunidades desplazadas por diferentes situaciones, quienes entran a
colonizar areas con presencia de bosques cuya funcién es la proteccion; la
ampliacién de la frontera agropecuaria por el incremento de la poblacién, quien
demanda cada dia mas alimentos; el incremento de areas de cultivo de uso ilicito,
que ocupan aproximadamente 4500 hectareas y se ubican en zona de alta
fragilidad; los incendios forestales cuyo fin es el cambio de uso del suelo y la
demanda de madera para la industria, energia y otros usos que el hombre le da al
bosque. Se estima que anualmente se talan aproximadamente unas 10.000
hectareas de bosques nativos, de manera licita e ilicita, presentandose mayor
presion en la Costa Pacifica, de la cual se extraen unos 394.146 m3 de madera
con destino a los mercados del centro del pais, teniendo como centro de acopio el
puerto de Buenaventura. '* (Véase Cuadros No. 1y 2
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Cuadro 1. Grado de deforestacion en Narino — Zona Andina

TIPO DE BOSQUE MUNICIPIO GRADO DE USO DEL RECURSO
DEFORESTACION
El Rosario Alto Construccion Dedroenergia
Policarpa Alto Cercas
Cumbitara Alto
Samaniego Alto
Santacruz Alto
BOSQUE PRIMARIO | Sotomayor Alto
INTERVENIDO Ricaurte Alto
Cumbal Alto Comercial
El Tablén Alto
Pasto Alto Comercial - lefia
Ipiales Alto Comercial
Puerres Medio
Mallama Medio
Buesaco Bajo Comercial
Funes Bajo Comercial
Cérdoba Bajo
Potosi Bajo Comercial
La Cruz Bajo
Leyva Bajo
Cumbitara Bajo
Sotomayor Bajo
Santacruz Bajo
Taquerres Bajo
Guaitarilla Bajo
Taminango Bajo
San Lorenzo Bajo
San Bernardo Bajo
BOSQUE San Pedro de Cartago Bajo
SECUNDARIO Chachagui Bajo Dedroenergia
La Florida Bajo
Sandona Bajo
Aldana Bajo
Ancuya Bajo
Buesaco Bajo
Consaca Bajo
La Unién Bajo
Linares Bajo
Policarpa Bajo
Ricaurte Bajo

FUENTE: CORPONARINO 2001.
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Cuadro 2. Grado de deforestacion en Narifo — Costa Pacifica

GRADO DE USO DEL
TIPO DE BOSQUE MUNICIPIO DEFORESTACION RECURSO
Tumaco Alto
Francisco Pizarro Bajo
Mosquera Bajo
MANGLAR Olaya Herrera Bajo
La Tola Bajo
El Charco Bajo
Iscuandé Bajo
Olaya Herrera Muy Alto Comercial
Tumaco Alto
Francisco Pizarro Alto
Mosquera Alto
GUANDAL La Tola Alto
El Charco Alto
Iscuandé Alto
Iscuandé Muy Alto
Satinga Alto
TERRAZAS Roberto Payan Alto
Tumaco Alto
El Charco Alto
Barbacoas Bajo
Magui Payan Bajo
COLINAS Iscuandé Bajo
El Charco Bajo
Tumaco Bajo

FUENTE: CORPONARINO 2001

Los principales ecosistemas boscosos del litoral pacifico son los Manglares,
seguido en importancia los Guandales, bosques de terraza y bosques de colinas.

En la zona andina y amazdnica los bosques nativos han sido sobrexplotados, por
los asentamientos poblacionales en las principales cuencas hidrograficas, donde
se ha cambiado la vocacion del suelo del forestal por otros no aconsejables
ambientalmente, pero benefician a estas familias desde el punto de vista de la
subsistencia, son escasas las areas de esta regidbn donde aun se extraen
productos y subproductos del bosque con fines comerciales, entre otros estan,
Pasto, Ipiales, Tabléon de Gédmez y Mallama, las especies mas preciadas por la
demanda de los diferentes mercados. (Véase Cuadro No. 3)
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Cuadro 3. Especies forestales por Region

ZONA NOMBRE VULGAR NOMBRE CIENTIFICO
PACIFICA Cuangare Otoba Gracilipes
Sajo Compnosperma panamensis
Cedro Cedrela adorata
Pandala Striphnodendrum exelsum
Chapul Humiristrum procerum
ANDINA Mate Clusia sp
AMAZONICA Encino Weinmania sp
Roble Queraus humboldfii
Cancho Bumellia tomentosa
Pino Colombiano Podocarpus oleifolius

FUENTE: CORPONARINO 2001

Frente a este panorama, se esta tratando de compensar el desequilibrio, haciendo
plantaciones a través de diferentes programas como Plan Verde, CIF, Fomento y

convenios con municipios y comunidades.

Cuadro 4. Presupuesto de la investigacion

(Costos ano 2008)

COHCEPTO VALOR
Trabajo De campo 200.000
Papeleria 200.000
Fotocopiado S0.000
Tranzportes y refrigerios 100.000
Bikliografia S0.000
Trazcripcion de texto 100.000
Irternet S0.000
Warios 100.000
Imprevistos 5% 102.500
Tatal Q52500

Fuente: Esta investigacion
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8. ESTUDIO DE MERCADO
8.1 ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

8.1.1 Caracteristicas mercado consumidor. El mercado consumidor de la
empresa MADEROS, sera la poblacién en general de la ciudad de san Juan de
pasto.

El mercado meta fue segmentado hacia los estratos 3, 4,5,6 y a personas mayores
de 18 anos y menores de 60, por ser una empresa de muebles no se puede
segmentar el mercado por nivel de escolaridad, estado civil o cualquier otra
caracteristica, pero si se puede segmentar por estratos, debido a que los muebles
tendran costos que las personas de estratos bajos no podran cubrir, y por edades,
ya que una persona menor de edad no tendria poder de decisién, sobre si utilizar
o no los productos que la empresa le podria ofrecer.

Es por esto que se hizo necesario realizar una encuesta al consumidor en general,

mayor de 18 anos. Creando asi diferentes disefios de muebles para crear interés
en comprar nuestros productos.

Cuadro 5. ¢ Le gusta comprar muebles?

No ENCUESTAS %
Sl 355 93
NO 27 7
TOTAL 382 100

Fuente: Esta Investigacion
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Grafica 1. ¢ Le gusta comprar muebles?

40

30

20
10

Si

NO

Fuente: Esta investigacion

» Analisis: de las 382 personas encuestadas de la poblacion en general de la
ciudad de san Juan de Pasto, el 93% les gusta comprar muebles, ya sea en
almacenes de la ciudad de Pasto o directamente con los ebanistas. El 7% de los
encuestados no les gusta comprar muebles, ya sea por motivos personales o por
razones de inseguridad en los disefios y calidad, De lo anterior de las 382
encuestas realizadas solo 355 encuestas se efectuaron, debido a que a las
personas que no les gusta comprar muebles no se les realizo la encuesta, porque

no nos pueden brindar informacion de acuerdo a lo que esta contiene.

Cuadro 6. ¢{Cuando usted compra muebles que prefiere?

No ENCUESTAS %
CALIDAD 194 54.6
DISENO 148 41.6
PUNTUALIDAD 13 3.8
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 2. Referencia al comprar

= CALIDAD
3, 8% - B
41, 6% - DISENO
54, 6%
O OTROS

Fuente: Esta investigacion

» Analisis: el 54.6% de las personas encuestadas prefieren la calidad de los
muebles por que de ello depende su durabilidad y precio.por otra parte el 41.6%
de las personas encuestadas prefieren el disefio de los muebles ya que deben ir
de acuerdo con su estilo de vida. El 3.8% prefieren la puntualidad por que
necesitan trabajos rapidos y han tenido mala experiencia con los ebanistas por
este factor.

Cuadro 7. ¢Cual es su preferencia en muebles?

No ENCUESTAS | %
JUEGOS DE ALCOBA 132 37.2
CLOSET 16 4.5
PUERTAS 5 1.4
COCINAS INTEGRALES 101 28.4
COMEDORES 14 3.9
BIFETT 77 21.7
MESAS DE TV 10 2.9
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacién
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Grafica 3. ¢ Cual es su preferencia en muebles?
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Fuente: Esta investigacion

= Analisis: en cuanto a preferencia de las 355 encuestas desarrolladas, el
37.2% prefiere juegos de alcoba ya que son los mas necesarios en el hogar y
parte esencial de un dormitorio luego el 28.4 prefieren las puertas por que hacen
parte de los acabados de los apartamentos; el
encuestadas prefieren la cocina por que da estilo a esta parte de la casa; el 4.5%
prefieren los bifett como parte de la decoracién del hogar ; el 2.9 prefieren las

mesas de tv como adicional a los muebles que poseen.

Cuadro 8. ¢{Con que frecuencia usted acostumbra a comprar?

21.7% de las personas

No ENCUESTAS

%

+ DE UNA VEZ AL ANO 14 3.9
UNA VEZ AL ANO 101 28.4
CADA TRES ANOS 70 19.7
CADA SEIS ANOS 74 20.9
CADA DIEZ ANOS 88 24.8
OTRA 8 2.3
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 4. Frecuencias para comprar muebles
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Fuente: Esta investigacion

= Analisis: de las 355 personas encuestadas, 101 compran muebles una vez al
afo, ya que necesitan muebles par iniciar un nuevo hogar o Muebles adicionales
o cambiarlos., 88 de las personas encuestadas compran muebles cada afo ya que
por su estrato social siempre estan remodelando; 74 de las personas encuestadas
compran muebles cada seis afos sobre todo las personas que remodelan su casa
y cambian de disefio segun la moda., seguidamente 70 de las personas
encuestadas compran muebles cada tres afos por motivos de aumento de sueldo
o cargo en el trabajo o cualquier otra actividad que genere ingresos adicionales y

sirvan para cambiar de muebles en el hogar.

Cuadro 9. {Que disenfos de muebles conoce?

No. %
ENCUESTAS

DISENO COLONIAL 60 16.9
DISENO JUVENIL 88 24.7
DISENO FORMAL 52 14.6
DISENO DECO 116 32.6
DISENO ESPANOL 88 24.7
DISENO ITALIANO 3 0.8
TOTAL 407

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 5. ¢ Qué disenos de muebles conoce?
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Fuente: Esta investigacion

» Analisis: el 32.6% de las personas encuestadas conocen Los disefios DECO
que en la actualidad son mas conocidos y todos quieren tener estos disefos, el
24.7% conocen el disefio Espanol ya que se basan en la época donde todos los
muebles son suntuosos y con mucho relieve en sus bordes; el 14.6% de las
personas encuestadas conoce los disefios no formales que son los de mas
comercio y que no tiene un estilo definido.

Cuadro 10. ¢{Que calidad de madera en los muebles conoce?

No ENCUESTAS %

PINO AJI 128 36
SAJO 76 21.4
PINO 135 38
CEDRO 69 19.4
ACHAPO 73 20.5
PANDALA 164 46.2
TOTAL 645

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 6. Calidad de muebles que conoce
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Fuente: Esta investigacion

» Analisis: de la anterior pregunta, el 46.2% de las personas encuestadas
conocen la madera de pandala , y la reconocen por su durabilidad y excelente
acabado en los muebles porque da un color combinado entre oscuro y blanco
,después esta el pino con un 38% , conocido por los muebles de el sector de la
panaderia y utilizado para camas de combate o sea sin tanta calidad , el sajo lo
conocen con un 21.4% utilizado en la ciudad de Pasto para elaborar los
esqueletos de los muebles de sala para luego ser forrado con espuma y disefiados
de acuerdo al estilo del cliente.

Cuadro 11. { Dénde compra habitualmente sus muebles?

USUARIOS No ENCUESTAS %

ALMACENES DE CADENA 56 15.8
ALMACENES DEL 92 25.9
CENTRODE PASTO

ALMACENES DEL NORTE 72 20.2
EN OTRAS CIUDADES 38 10.7
DONDE LOS FABRICAN 29 8.2
OTRO 68 19.2
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 7. { Donde compra sus muebles?
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Fuente: Esta investigacion

» Analisis: de los encuestados el 25.9% han utilizado los almacenes del centro
para comprar muebles ya que este sector es el mas popular para la compra de
estos, ; el 20.2 estan los almacenes de cadena como Alkosto y Exito en nuestra
ciudad por facilidad y en forma inmediata compran de estos muebles los cuales no
son en madera sino en prefabricados.; el 8.2% consiguen los muebles en las
fabricas es poco porcentaje porque no conocen donde estan ubicadas y por que
no hay confianza entre el fabricante y el cliente

Cuadro 12. { Mencione los precios que pueden oscilar los muebles de su
hogar?

No ENCUESTAS %
100-300 MIL 11 3.1
300-500 MIL 32 9.1
500-900 MIL 108 30.4
900MIL O 204 57.4
MAS
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 8. Precio muebles
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Fuente: Esta investigacion

= Analisis: el 57.4% de las personas encuestadas opinan que los muebles de su
hogar cuestan mas de $900.000 , por que son elaborados en madera y esta es
costosa por su durabilidad ; gastan de 100 a 300 mil cuando compran muebles
pequenos como mesas o repisas por eso los costos bajos en muebles.

Cuadro 13. ¢{De acuerdo a lo anterior que le parecen los precios?

No ENCUESTAS %
ALTOS 88 24.8
MEDIOS 92 25.9
BAJOS 6 1.7
NORMALES 169 47.6
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 9. Opinion de precios
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Fuente: Esta investigacion

» Analisis: de los encuestados el 47.6%,le parecen los precios normales porque
siempre han oscilado entre esos precios y por la calidad de la madera es el precio
; también por su disefo y durabilidad . el menor porcentaje de 1.7 % dicen que son
bajos por que los muebles siempre se han caracterizado por ser costosos por eso
el pequeno porcentaje.

Cuadro 14. ¢{Donde le gustaria un negocio de muebles para ir a comprar?

No ENCUESTAS | %
SITIOS CENTRO 93 26.2
SITIOS NORTE 146 411
SITIO SUR 74 20.8
INDIFERENTE 42 11.9
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacién
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Grafica 10. Sitios para comprar que usted prefiere
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Fuente: Esta investigacion

» Analisis: 41.1% de las personas encuestadas prefieren el sitio norte por
exclusividad y porque son personas de altos estratos. La zona centro tiene un 26.2
%, porque en este sitio estan ubicados la mayoria de negocios de muebles por lo
tanto es zona comercial.

Cuadro 15. ¢ A usted le interesaria una nueva muebleria para comprar?
No ENCUESTAS %

Sl 332 935
ﬁj@nte: Esta investigarggn 6.5
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 11. ¢ A usted le interesaria una nueva muebleria?
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Fuente: Esta investigacion

» Analisis: al 93.5% de las personas encuestadas si les interesaria una nueva
muebleria por los valores agregados que vamos a ofrecer y por diferenciarnos de
la competencia.

Cuadro 16. ¢ Desearia que la muebleria tenga un excelente servicio y usted
pueda elegir sus disenos?

No ENCUESTAS %
Sl 236 66.5
NO 119 33.5
Fuente: Esta investigacion
TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 12. Referencia en servicios
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Fuente: Esta investigacion

» Analisis: de las personas encuestadas el 66.5% desearian que existiera esta
muebleria; porque quisieran interactuar con los estilos y disefos de los muebles
gue van a comprar.

Cuadro 17. ¢ Qué le disgusto de los lugares que ha visitado cuando va a
comprar muebles?

No ENCUESTAS %

ATENCION 38 10.7
FALTA DE VARIEDAD DE 118 33.2
DISENOS

AMBIENTE INADECUADO 25 7.1

PRECIOS ALTOS 54 15.2
PERSONAL NO IDONEO EN 113 31.8
EL TEMA

OTROS 7 2

TOTAL 355 100

Fuente: Esta investigacion
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Grafica 13. ¢ Qué le disgusto de los lugares que ha visitado?
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Fuente: Esta investigacion

» Analisis: se puede decir que lo desagradable para las personas que van a
comprar muebles es que no encuentren personas idéneas en el tema y que no los
pueda asesorar; ademas los precios altos también causan molestia en los clientes
por que no pueden encontrar muebles con precio de fabrica; ya que son
revendidos y existen los intermediarios.

8.1.2 Caracteristicas mercado proveedor. Para el mercado proveedor se tienen
en cuenta las empresa de madera MADEROQOS ; la cual es la base de este plan de
negocios; por que ella va ser la proveedora de la madera con la que vamos a
elabora los muebles; Hablando de esta empresa esta ubicada en la ciudad de
pasto en la calle 202 No 1-08 del barrio las mercedes ; en la zona sur oriental de la
ciudad de Pasto, el deposito de maderas es una microempresa de caracter familiar
,que se dedica a la compra y venta de madera aserrada para darle valor agregado
y venderla de nuevo a los consumidores conformados por ebanistas, carpinteros y
publico en general ,interesado en comprar tabla, listén, varengas y otros productos
propios de esta pequefa industria.

8.1.2.1 Personal vinculado. En este depédsito de maderas trabajan Unicamente 4
personas: El administrador y el contador que son los propietarios, y dos obreros.

8.1.2.2 Area del deposito. El area total del depdsito es apenas de metros
cuadrados, los cuales estan distribuidos asi:

= (Oficina de Administracion 18 mts 2

= Patio de descargue y secado 91 mts 2
» Area de ubicacién de las maquinas 216 mts 2
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8.1.2.3 Maquinaria instalada. El depédsito de maderas cuenta con tres maquinas,
para todas las operaciones que se realizan en el reaferrado de la madera, las
cuales se relacionan a continuacién:

e Cepilladora:

Funcionamiento Eléctrico
Marca Hurtado Hnos.
Maquina CH 45 18-20

R: P: M 4500

Serie: 0401/76

H: P: 4/5

e Canteadora:

Funcionamiento Eléctrico
Marca Hurtado Hns
R:P:M: 3525

H:P: 2

Serie 0613.6.77

Peso 208 Kg.

e Circular:

Funcionamiento Eléctrico
Maquina C:M_ CH 094
R:P:M: 4000

Serie 371.7.66

Peso 580Kg

8.1.2.4 Capacidad de produccion. La produccion tiene que ver mucho con la
demanda de los productos. En promedio durante un mes se comercializan 1200
piezas de madera de diferentes especies, de las siguientes dimensiones: 24 cm.
de ancho*2.70 m. de largo.

La capacidad de almacenamiento del patio para madera es para 1800 piezas,
arrumadas en forma de columna.

El horario de trabajo en el depésito es de 7:30 a.m. a 12:00 PM y de 1:30 a.m. a
5:45 PM

8.1.2.5 Especies principales de madera para comercializar. La madera que se

comercializa es exclusivamente para muebles, 0 sea que nuestro mercado
objetivo son los carpinteros y ebanistas. Las clases de madera son:
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Sajo
Pandala
Pino patula
Pino aji
Cedro

ANENENENEN

Esta madera viene en forma de bloques o tablones de cuatro y cinco pulgadas y
de 2.80 de largo, los cuales se contrata en el servicia de corte, para traerlos en
diferentes dimensiones para ser aserrado y comercializado, las dimensiones son:

v Tabla 024*0.02*2.70 m.
v' Varengas 4*4 cmt

v" Liston 77

v' Tiras 2*4

8.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

La demanda que se presenta para compra de muebles es alta, debido a que existe
una gran poblaciéon de la ciudad de pasto que les gustaria comprar muebles o
remodelarlos.

La empresa que se especializa en comercializar estos productos es EPOCA
MUEBLES , ubicado en el centro de Pasto ;, pero esta empresa a pesar de
ofrecer muebles en diferentes estilos y de buena calidad , no promocionan de
manera adecuada estos productos s, por este motivo los usuarios y personas que
desean conocer sus disefios y precios que esta empresa ofrece; no realizan
publicidad en ningin medio de comunicaciéon y en cambio promocionan este a
través de carteleras o afiches ubicados en la oficina de la empresa o folletos que
no siempre llegan a la poblacién en general.

Por tal motivo, se hace necesaria una empresa especializada en muebles en el
departamento de Narifio que cubra la demanda existente para estos productos y
que ofrezca valores agregados como asesoramiento profesional, excelente
atencion, disenos elaborados por el asesor y el cliente y precios comodos sin
afectar la calidad del mueble,

8.2.1 Caracteristicas de la demanda:
Encuestas: las encuestas se dirigieron a la poblacién en general, con edades entre
18 a 60 anos, y en los estratos 3, 4, 5y 6; se realizd una encuesta al consumidor

general,

8.2.2 Caracteristicas del consumidor. El consumidor de muebles para la
empresa de muebles MADE, tiene las siguientes caracteristicas:
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e Edad: “consumidores potenciales con edades entre los 23 a 28 afios con un
porcentaje de 44.7%, seguido por personas con edades entre 35 a 45 afios con un
porcentaje de 15.8%; las camparias publicitarias, y actividades de promocién se
dirigiran a este mercado debido a que tienen capacidad de compra y en su gran
mayoria por la edad de poder de decisién; ademas estan en época de formar un
hogar,12§in descuidar a las personas con edades de los 18 a 22 afos, y 46 a 60
anos”.

e Sexo: el producto estara dirigido a hombres y mujeres, aunque esta clase de
actividades tiene mas demanda en hombres con un porcentaje de 54.5%, aunque
las mujeres son la s que tienen el poder de decision en la compra por que son las
que manejan el hogar.

e Nivel de escolaridad: con un porcentaje de 50.3% las personas que
demandan el consumo de muebles son profesionales, y tienen gran expectativa
por un nuevo hogar., el 37.7% son estudiantes universitarios los cuales serian el
mercado del futuro ya que se debe motivarlos a conocer de nuestra empresa para
que cuando tomen la decisibn de comprar muebles estemos dentro de sus
expectativas de compra; Los productos que ofrecera la empresa de madera MADE
estara dirigido en mayor parte a personas profesionales, que ya cuentan con
ingresos iguales o superiores a $500.000 de los cuales parte pueden asignar para
estos productos

e Estado civil: en cuanto al estado civil de las personas a las cuales se dirigira
los muebles MADE, en su mayor parte serdn casados, personas con edades entre
los 22 a 35 afos que estan comprometidos y buscan un ambienté adecuado
para su hogar.

e Ingresos: las personas que deseen adquirir estos productos deberan tener
unos ingresos iguales o superiores a $1.000.000, debido a que los muebles
tendran un precio entre $150.000 a $3 000.000, dependiendo de los estilos,
disenos y calidad de la madera.

8.2.3 Demanda potencial. El resultado de la demanda potencial para los muebles
MADE se la obtiene de la pregunta No 11 de la encuesta que se realizo al
consumidor en general, siendo asi:

2 ALCALDIA DE PASTO, Plan de Ordenamiento Territorial 2010, CD-R.2001 San Juan de Pasto.
2008.
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Cuadro 18. ¢ A usted le interesaria una nueva muebleria para comprar?

POBLACION TOTAL | PORCENTAJE TOTAL DEMANDA
ENCUESTA
45.053 95.2% 42.890

Fuente. Esta investigacion

Como resultado el 95.2% de las personas encuestadas si estaria interesado en
adquirir este producto; por el contrario el 4.8% no estaria interesado en adquirir
este producto.

El total de la demanda de acuerdo a la poblacion total de los estratos 3, 4, 5y 6,
segmento al cual se va a dirigir el servicio de la muebleria MADE es de 42.890
personas en la ciudad de san Juan de pasto.

8.2.4 Proyeccion de la demanda. La proyecciéon de la demanda se hace en base
al crecimiento de esta en el ano, este porcentaje de crecimiento esta dado por el
DANE, y se maneja en las proyecciones de la poblacion desde el afo de 1995.

Cuadro 19. Porcentaje de crecimiento de la poblacién: 2.1%

ANO PROYECCION DEMANDA
2007 42.890
2008 43.790
2009 44.709
2010 45.647
2011 46.605

Fuente: Esta investigacion

8.3 ANALISIS DE LA OFERTA

En la ciudad de pasto existen 279 empresas dedicadas al elaboracion y
comercializacién de muebles de madera en San Juan de Pasto, estas empresas
ofrecen diferentes estilos de muebles entre ellos juegos de alcoba, juegos de sala,
comedores, mesas, biffett segun el reporte de la camara de comercio de Pasto al
ano 2008 la relacion de estas empresas en la ciudad son:

62



Cuadro 20. Carpinterias en la ciudad de San Juan de pasto

Fuente: Camara de comercio San Juan de pasto afno. Noviembre de 2008

Cuadro 21. Ebanisterias en la ciudad de San Juan de pasto

Fuente: Camara de comercio San Juan de pasto afno. Noviembre de 2008



Cuadro 22. Credimuebles en la ciudad de San Juan de pasto

Fuente: Camara de comercio San Juan de pasto afno. Noviembre de 2008

Cuadro 23. Fabrica de muebles en la ciudad de San Juan de pasto

Fuente: Camara de comercio San Juan de pasto afno. Noviembre de 2008
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Cuadro 24. Mueblerias en la ciudad de San Juan de pasto

Fuente: Camara de comercio San Juan de pasto afno. Noviembre de 2008
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Cuadro 25. Total oferta de empresas de muebles

EMPRESA MUEBLES MUEBLES MESES ANO | MUEBLES
INDIVIDUALES MENSUALES ANUALES
OFRECIDOS

CARPINTERIAS 212 5 12 12720
CREDIMUEBLES 11 4 12 528
EBANISTERIAS 26 4 12 1248
FABRICA DE 16 3 12 576
MUEBLES
MUEBLERIAS 14 3 12 504
TOTAL 279 15576

Fuente: Esta investigacion

Cabe mencionar que al referirnos a un disefio de mueble, este es familiar, por lo
Tanto por cada mueble se habla de una sola familia.

TOTAL OFERTA DE EMPRESAS DE MUEBLES= 2202 personas que adquieren
un disefio de mueble al afio. '

8.3.1 Demanda insatisfecha:

Cuadro 26. Demanda insatisfecha

TOTAL DEMANDA 42.890
TOTAL OFERTA 15576
TOTAL DEMANDA INSATISFECHA 27314

Fuente: Esta investigacion

La demanda insatisfecha es el resultado de la demanda menos la oferta:

De acuerdo a la demanda insatisfecha, MUEBLES MADE en un principio captara
el 10% de esta demanda; siendo asi:

Volumen de venta de muebles anuales: 4.289

'* CAMARA DE COMERCIO DE PASTO, Diagnostico del Subsector Maderas. San Juan de Pasto:
Julio de 2002, p. 35-37

66




8.3.2 Descripcion del servicio. Satisfacer las necesidades y expectativas de los
clientes, que compren nuestra linea en muebles de madera ofreciendo un
mercado competitivo en calidad, posicionamiento, atenciéon personalizada y
precios competitivos La empresa de muebles MADE, busca lograr un desarrollo
profesional, en marca que conquiste nuevos mercados y contribuya al progreso
del Departamento de Narino Para que nuestros clientes queden satisfechos con
nuestro producto, por su imagen, calidad, disefo, tiempo de entrega y precio.

La filosofia de MUEBLES MADE es trabajar en equipo ,esto incluye al cliente
donde tomara dediciones en el disefio del mueble, ademas se lograra satisfacer
sus necesidades y el tiempo de entrega sera puntual, se contara con un equipo de
profesionales entre ellos disefiadores, ebanistas profesionales, supervisores de
calidad y cumplimiento;los servicios de venta y postventa seran atendidos por
vendedores idoneos en el negocio, como también relacion directa de los clientes
con los propietarios de la empresa.Todos estara disponibles para escuchar las
sugerencias de nuestros clientes ,ofreciendo un excelente servicio que distinga
nuestra marca. Para obtener confianza y fidelidad en nuestros clientes.
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9. PLAN MERCADEO DE MUEBLES DE LA EMPRESA “MADE”

Es una iniciativa que apunta al desarrollo de dicha industria sobre bases
participativas, consolidando la articulacion existente entre los sectores de muebles

Esta herramienta, pretende a su vez actuar como un modelo de planificacion y
gestién, basado En la apertura hacia la industria y la innovacién metodoldgica.

Se pretende que este Plan Estratégico se convierta en patrimonio del sector desde
el cual sea posible orientar su futuro, basado en las premisas fundamentales de
igualdad de oportunidades, posibilidades de mejora de la competitividad
empresaria, sustentabilidad ambiental y crecimiento econémico.

Esta programacién de futuro se plasma en un documento de consenso, donde se
concretan las grandes decisiones que orientaran la marcha del Sector hacia metas
de excelencia.

Por otro lado, intentard exponer las tendencias de cambio mas importantes y
previsibles en el entorno futuro de la industria en San Juan de Pasto.

9.1 PLANIFICACION ESTRATEGICA

La planificacion estratégica es un programa de trabajo mediante el cual se
analizan los principales problemas y oportunidades del Sector y las relaciones de
éste con su entorno. Se pretende con ello:

» Analizar las tendencias de evolucion posibles del Sector.

= Establecer objetivos estratégicos definiendo las metas a conseguir

= Sistematizar el conjunto de evidencias y parametros de medicion que
permitiran verificar los resultados de la evolucién.

= Definir las reglas de adaptacién que nos permitiran cambiar de estrategia a lo
largo de todo el proceso.

Por lo tanto, el plan estratégico considera: la participacién de la comunidad
industrial como un elemento prioritario en la gestion del desarrollo y en la
identificacion de los ejes centrales de la planificacion.

- Se legitima en el compromiso y la accion del propio Sector Maderero, co-
responsable de las decisiones a tomar y de sus consecuencias.
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- Opera sobre un andlisis de la realidad basado en datos cualitativos vy
cuantitativos, que permiten la definicion y priorizacion de las lineas estratégicas.

- Reconoce y evalla las fortalezas y oportunidades que puedan presentarse para
el sector, como asi también el analisis de sus debilidades y amenazas.

9.2 LA DINAMICA DEL PROCESO DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Cada elemento del marco conceptual de la planificacion estratégica es un
ingrediente esencial para el proceso global de la misma. La creacion y desarrollo
de cada elemento es el resultado de una serie de procesos que dependen del
desarrollo de ciertas capacidades. Por ejemplo, la creacion de una visién sectorial
compartida es un elemento principal del proceso de planificacion estratégica;
también es el resultado de una serie de procesos que tienen que ver con
actividades tales como la consulta, la aclaracién de valores, principios e ideales, la
toma colectiva de decisiones sobre el futuro deseado y la definicion de la vision.
Una vez que se establece la visibn compartida, se torna en una fuerza activa que
interactta con los otros dos elementos claves: la comprensién amplia del ambiente
externo y el ambiente interno basada en el analisis contextual y un marco
conceptual consistente del proceso de desarrollo.

A medida que los elementos se desarrollan en forma paralela unos a otros,
interactian constantemente y se modifican en cierto grado. La interaccidén entre
los elementos pone en movimiento una dinamica estructural que genera
estrategias que son apropiadas y efectivas para guiar el proceso creativo del
disefio de proyectos; Lo que hace que la planificacion sea estratégica es
precisamente el poder encontrar la forma Las estrategias surgen de las areas en
gue existe una interseccion de los tres elementos:

- Visién/mision
- Marco conceptual del proceso de desarrollo
- Andlisis contextual

9.3 VISION Y MISION DEL SECTOR MADERA Y MUEBLES

Vision y mision del sector madera y muebles

9.3.1 Visiéon. Conformar un polo industrial maderero reconocido a nivel nacional
con caracteristicas de excelencia, orientado a la produccién con alto valor
agregado.

9.3.2 Misidén. Alcanzar condiciones competitivas para integrar eficientemente el

sistema productivo, mediante la incorporacion de tecnologias innovadoras, la
especializacion productiva, la permanente capacitacion de los recursos humanos,
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técnicos y empresarios. Producir bienes y brindar servicios con elevado valor
agregado y reconocidos por su calidad.

9.4 OBJETIVOS DE MERCADEO

La Planificacion Estratégica en la Industria de los Muebles debe facilitar el
consenso y alcanzar posiciones comunes en temas cruciales.

Para el desarrollo del plan de mercadeo es necesario definir los objetivos de
mercadeo que se persiguen de tal manera que en el momento de implementacién
de la empresa MUEBLES MADE el rendimiento pueda ser comparado con los
objetivos.

» Plantear estrategias de mercadeo que permitan la penetracion y acogida en el
mercado, y alcanzar las metas propuestas en ventas anuales del producto.

= Promover el desarrollo del Sector de Muebles a partir de una politica industrial
y sectorial concertada con el ambito privado, cuyo propésito central sera
alcanzar el incremento de la productividad de las industrias de muebles.

= Brindar una mejora sostenida de la produccion en el sector de maderas, la
generacion de empleo productivo y Sostenible, la incorporacién e innovacion
de tecnolodgicas y la Regionalizaciéon de los productos y servicios.

= Alcanzar un crecimiento de ventas de juegos de alcoba en el mercado del 17%
anual por los préximos 5 anos.

= Cubrir en dos anos con el 5% de la demanda insatisfecha del mercado de
muebles en madera, especificamente juegos de alcoba.

9.4.1 Antecedentes. La especializacion productiva supone una mejora
competitiva para cada unidad de produccion, ya que logra concentrar los
esfuerzos en un producto y de este modo se adquiere un mejor posicionamiento
en el mercado con eficiencia productiva e innovacion tecnologica.

Asi por ejemplo, existen algunos aserraderos que solo venden madera en
pulgadas, por lo que es lo realizan el proceso de aserrado y en algunos casos
cepillado de madera, obteniendo un producto final de escaso valor agregado.

Se pretende, por lo tanto que el sector se oriente progresivamente a la produccién
con mayor valor agregado, basada en informacién permanente y sistematica, que
le permita competir al nivel que el mercado exige, y pueda a su vez generar el
efecto multiplicador positivo hacia todas las ramas de la actividad econ6mica
provincial con las que se relaciona.
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Ademas, se busca que el sector mejore su competitividad mediante una mayor
productividad; es decir, utilizando procesos alternativos que permitan incrementar
el volumen de produccion a menor costo. En este caso, el proceso de bobinado
permite incrementar la produccion de madera entre un 30 y un 40 por ciento. Claro
que para ello se debe reemplazar la tecnologia existente en los aserraderos por
una que permita realizar este proceso.

Al no existir proveedores locales de maquinaria para la industrializacion, tanto
primaria como Secundaria de la madera, se debe trabajar fuertemente en el
desarrollo tecnoldgico en conjunto con el sector de maquinas y herramientas
(metalmecanica).

Ademas se debe trabajar fuertemente en la integracion, tanto horizontal como
vertical; es decir, en la integracion de la empresa MADEROS y la muebleria MADE
permitiendo reducir costos, incrementar la especializacion, etc. y por otro lado
lograr la integraciéon con el sector de la madera, a ser una parte fundamental en el
proceso de industrializacion de la madera, toda vez que dependera de su
disponibilidad, calidad y costos, la mayor productividad y en definitiva
competitividad del sector industrial.

9.4.2 Metodologia de trabajo. En la formulacién del Plan Estratégico se conjugan
el andlisis y la investigacion con la participacidn activa de las instituciones locales.

La planificacion estratégica es un programa de trabajo mediante el cual se
analizan los principales problemas y oportunidades del Sector y las relaciones de
este con su entorno.

Esta metodologia de trabajo requiere:

» Establecer una vision de futuro orientadora de toda la accién de las empresas
en el entorno o mercado donde compiten.

» Analizar conscientemente la posicidon y movimientos de la competencia en ese
mercado, los cambios en las formas de producir y en el consumo que pueden
darse.

Monitorear las formas de crear y proteger el valor y la utilidad.

La metodologia de trabajo implementada consta de tres fases:

9.4.3 Fase de diagnéstico:

9.4.3.1 Analisis de la realidad local. Bajo una perspectiva integral e integradora,

con el fin de detectar Los posibles temas estructurales que seran objeto de
estudio.
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9.4.3.2 Anadlisis FODA sectorial. Con la participacion de entidades
representativas y empresarios Del sector de Muebles. Se utiliza la matriz FODA
como técnica para sistematizar el estudio y evaluar el posicionamiento del sector y
las empresas que lo componen. Una Estrategia es concebida como el modo de
aprovechar los aspectos favorables de la realidad local -Fortalezas vy
Oportunidades- superando las dificultades. -Debilidades y Amenazas- para el logro
de los objetivos.?'

9.4.3.3 Realizacion de talleres participativos. Sobre las distintas areas
tematicas, a fin de determinar En forma consensuada entre las instituciones
intervinientes, los temas criticos del sector.

9.4.3.4 Consultas y entrevistas. Con actores que puedan aportar su experiencia
y conocimiento Para la definicion de los temas criticos del sector.

9.4.3.5 Estudio de la cadena productiva del sector madera y muebles.
Plasmado en el Primer Informe Sectorial de la Industria de la Madera y los
Muebles MADE.

9.4.3.6 Fase de definicion de objetivos y lineamientos estratégicos. En una
primera etapa se trabajo en la definicion de los objetivos generales a concretarse
mediante la implementacion del Plan, sobre la base del estudio de diagndstico y
de analisis de la cadena productiva que permiten detectar los factores criticos y
claves para el éxito del sector.

9.4.3.7 Fase de definicion de objetivos y lineamientos estratégicos por
ambito de negocio. En una segunda etapa se identifican los negocios que
traccionan al sector de Muebles a través de la demanda de sus productos y
servicios, a fin de determinar objetivos especificos para cada uno de ellos y las
estrategias y acciones para concretarlos.?

Ademas, distingue a esta actividad el hecho de que aquella netamente industrial,
comparte los mercados con empresas de escalas mucho mas discretas o bien,
directamente con particulares que ejercen el oficio de la carpinteria. Esta
caracteristica condiciona fuertemente la definicién de las unidades de negocios
propias de este sector.

Las actividades que contempla la industria maderera son diversas. En algunos
casos, la falta de especializacién de las empresas hace dificil encuadrarlas en una
unidad de negocio especifica, ya que se encuentran integradas a través de sus
productos a mas de una cadena de valor, o bien, porque su produccion es de
bienes intermedios para el mismo sector maderero.
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9.5 LANZAMIENTO DEL PLAN DE MERCADEO

El Plan Estratégico de mercadeo de Muebles MADE se difundira en un evento
destinado a divulgar los atributos que caracterizan a los muebles MADE.

9.5.1 Objetivos corporativos de MADE:

= Nuestro objetivo principal es promocionar y dar a conocer nuestros productos y
servicios. Y el lanzamiento de nuestros nuevos productos, los de Juego de
alcoba y su innovacién en cuanto a disefio y complementos, Queremos
aumentar el consumo de nuestros productos en un 7,5 %en los dos proximos
anos.

= Queremos distinguirnos de la competencia con precios asequibles para
nuestros clientes

= Hacer ver a la gente que no tiene porque ser un incordio el cambio de
decoracion de una casa porque nosotros se lo facilitamos en todo lo que
podemos en cuanto servicio, montaje y asesoramiento; porque nosotros
ofrecemos todos esos servicios.

= Obtener una ventaja competitiva en cuanto la marca MADE.

= Tener mas acuerdos con otras empresas que necesitan muebles para que
nosotros podamos proveerlos.

Muebles MADE se encuentra en esta etapa en el ciclo de vida del producto existen
varios indicadores para identificar esta etapa. En primer lugar, la cobertura gradual
de los puntos de ventas seleccionados como metas. Luego, la rotaciéon reducida
de las existencias en los canales; su crecimiento gradual en volimenes de ventas,
repeticiones lentas de compras, asi como su progresiva participaciéon en el
mercado.

No pueden precisarse cifras exactas, ni vdlidas para todos los casos; pero las
experiencias sefialan que, cuando un producto ha logrado superar 10% de los
objetivos fijados para su etapa de madurez cuando alcanzard el maximo de la
venta esperada se ha logrado su introduccion y comienza la etapa de crecimiento.
En esta etapa, la politica de precios y el financiamiento deben ser
estratégicamente decididos para facilitar la rapida penetracién.

9.6 PRODUCTO

9.6.1 Muebles made. Nuestros productos satisfacen muchas necesidades
importantes, ya que un determinado mueble en la casa la puede hacer mas
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acogedora 0 no y que tengas el sentimiento de que esa casa es tuya, de
pertenencia. Por eso forman un elemento fundamental en la vida del hombre.
Nuestros muebles se diferencian de los demas porque tiene gran innovacién en
los disefios pero nunca olvidando lo clasico.

Nuestros muebles tienen una calidad insuperable ya que estan hechos con
madera de calidad.

Nuestros proveedores tiene el reconocimiento oficial de calidad INCOTEX ademas
de poseer la etiqueta donde consta de que materiales esta hecho el mueble.

En nuestra gama de productos ofrecemos muebles de Juego de alcoba como
introduccion después ampliaremos la gama de productos.

Nuestros productos tienen una garantia de tres afnos y le aseguramos la
devolucion de su dinero si no queda satisfecho o si tiene algun defecto.

Nuestros productos poseen marca propia “MADE” para diferenciarse del resto y
porque ofrecemos calidad, comodidad y seguridad. Nuestra marca y logotipo
estaran debidamente registrados.

9.6.2 Sector al que pertenece el producto. Industrial.
9.7 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Los MUEBLES MADE se produciran en en varias medidas, y formas Ancho
maximo en comedores: 80 cmts. Rectangulares, redondas y ovales. Por su
versatilidad, pueden ser consumidos por restaurantes, hoteles y casas
particulares.

Todos los muebles seran fabricados con madera de pandala de primera,
ensamblados y reforzados con pegamento y clavos, y algunas aplicaciones de
madera apolillada de forma natural; terminados con una aplicacion de cera y/o
pintura que les da diferentes acabados.

Debido al reducido espacio de las viviendas y a los pocos integrantes que habitan
en ellas, se disefiaron estos muebles con las siguientes caracteristicas y medidas:
JUEGO DE ALCOBA:

Diametro en metros: 1.00, 1.10, 1.20, 1.30, 1,40

v MESA OVALADA:

v Largo maximo: 1.20 mts.
v Alto: .75 mts.
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v" MESA RECTANGULAR:
v' Largo: 1.20 mts.
v" Ancho: .80 mts.

Se manejan 4 sillas para cada mesa todas del mismo modelo, con las siguientes
medidas:

Alto del piso al asiento: .50 mts.

Alto incluyendo respaldo: 1.05 mts.

Medidas del asiento: 40 x 40 cms.

El peso aproximado de cada comedor (incluyendo sillas) oscila entre 120 y 140
kgm.

Closet por metro cuadrado

ANENENEN

<\

9.7.1 Variedades y usos del producto. Los muebles MADE cuentan con una
enorme variedad de disefos de todo tipo y colores, se fabricaran con las mas
estrictas normas de calidad nacional e internacional, desde luego, sin perder la
esencia y caracteristicas propias que han hecho de MADEROS. una organizacion
que persigue la satisfaccion de las necesidades mas variadas y especificas de
nuestros clientes, entre algunos de nuestros principales modelos tenemos:

. Modelo Madrid
. Modelo Kelly

. Modelo Romano
. Modelo italiano
. Modelo ciprés

. Modelo clasico

. Modelo juvenil

La belleza de muebles MADE se caracterizaran por su comodidad, calidad y
precios bajos hacen que el uso de nuestros productos por parte de nuestros
clientes vaya mas alla de ambiente familiar r, sino que ademas, provoca un status
a quién posé nuestros finos muebles.

9.8 PRECIO

No se produciran los muebles MADE en cantidades significativas, ni del tipo
artesanal, por lo que hace de este tipo de mueble uno exédtico, novedoso y
atractivo, dando a la industria de la ciudad de San Juan de Pasto una gran ventaja
para su Comercializacion.

Nuestra politica de precios es que ofrecemos unos precios tan asequibles que
todo el mundo puede adquirir nuestros productos, porque nosotros vendemos al
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por menor, cara al publico excepto cuando suministramos o vendemos al por
mayor a las empresas con las que tenemos convenios.

Nuestro objetivo esta totalmente definido : “precios asequibles para que todo el
mundo pueda adquirir nuestros productos”

9.8.1 Fijacion de precios. Fijar un precio de “extincién” para poder eliminar a la
competencia dentro de nuestras posibilidades para que dentro de este objetivo
nuestra empresa no vaya en declive y llegue al fracaso.

Nuestro método de fijacion de precios pretende fijar el precio del producto segun
los costos, la competencia y la demanda que nos puede perjudicar.

Nuestros costes son mas bajos que el precio porque en funcidon de los costos
fijamos el precio.

Una vez que ya hemos fijado el precio minimo al que podemos vender nuestro
producto establecemos un margen de beneficio de manera objetiva y racional
aunque haya épocas del afno en que nos sorprendamos porque el margen de
beneficio es mas alto del que habiamos supuesto, y con este margen de beneficio
podemos conseguir una determinada rentabilidad.

También un factor importante que utilizamos para la fijacion de precios es la
competitividad del sector y la psicologia del sector aunque no es un margen de
beneficio objetivo y racional ya que no es una variable que nosotros podamos
controlar.

Nuestro método para fijar el costo también esta relacionado con los costos de
produccion de nuestros proveedores y la venta que realizamos.

El precio de venta de cada juego de alcoba sera de $ 2.000.000 (Dos Millones de
Pesos m.l, con un margen de rentabilidad del 24%.

9.8.2 Consumo aparente. Debido a la carencia de una fraccién especifica para
los muebles rusticos, es dificil determinar su consumo, sin embargo segun
FECODE, ha determinado que el mercado no es muy amplio pero si atractivo por
ser un producto novedoso y original en los estilos de decoraciéon y ambientacion
en las modas actuales.

9.8.3 Consumo Per-capita. Se estima que el consumo per capita de este

producto, sea de una pieza por hogar, aunque debido a su versatilidad, puede ser
adquirido para viviendas, oficinas, hoteles, apartamentos y restaurantes
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9.9 PROMOCION Y PUBLICIDAD

9.9.1 Mix promocional. En la consulta realizada aproximadamente tres de cada
cuatro distribuidores han llevado inversiones en publicidad durante el afio pasado.
Conforme aumenta el nivel de facturacién, es mas frecuente desarrollar camparnas
publicitarias.

El tamafno de la empresa determina ademas de la realizacion de la campafa
también la cuenta invertida en ello. Las empresas mas grandes son las que mas
dinero invierte en publicidad.

Grafica 14. Medios publicitarios para empresas Medio-Atlas

Medios publicitarios para empresas
medio-altas

O Revistas decoracion

1494 ﬁ i, 27% B Periodicos
h ] ; O Radio
12% =

O Catalogos

BTV regional
14% 269 g

O Internet

Fuente. Esta investigacion

En cuanto a los medios utilizados para las companias publicitarias destaca el
mailing o folletos, seguido de las revistas de decoracion especializadas y los
periddicos. Segun el tamafo de la empresa, los medios empleados en

Los establecimientos mas grandes inciden en las revistas de decoraciéon (36%),
periédicos (28%), radio (14%), catdlogos de compradores (11%) y TV regional
(11%)

Es recomendable, catalogos, listas de precios, tarjetas personales, asi como
también modernizar sus logotipos empresariales para la buena presentacion de
nuestro producto ante compradores nacionales y extranjeros; ya que esto es parte
de la imagen y seguridad que la empresa proyecta ante ellos.
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Se sugiere el desarrollo de una marca en este caso MUEBLES MADE para, que
marque el prestigio y calidad de los productos, mediante el uso de placas
metalicas con el nombre de los muebles MADE con un sello metalico que queme
la madera puestos a un costado, dentro del mueble o la parte posterior).

Dada la gran preocupacién por los aspectos ecolégicos, la impresion de un
(pequeno de un instructivo de uso y mantenimiento (con el logo de la empresa ),
atado con una cuerda de ixtle ( henequén ) al mueble en papel reciclado se
recomienda como medio de publicidad, servicio al cliente.

Ya que una de las ventajas competitivas de los muebles MADE Radica en la
calidad de sus ensambles, el incluir un pequefo diagrama de este sistema, daria
al producto una ventaja competitiva, aseguramiento de su calidad, confianza al
cliente final y publicidad a la empresa fabricante.

También se utilizara en el mercado de muebles MADE el envio de catalogo con
precios. Generalmente los clientes de muebles prefieren trabajar con proveedores
de madera como MADEROS que les garantiza que es una empresa seria y tiene
mayor aceptacion.

9.9.2 Promocion. Nuestra estrategia de promociéon va a ser la promociéon de
ventas gracias a la garantia que ofrecemos que es de tres afnos, ademas de las
rebajas que se hacen en las fechas estipuladas y las ofertas que realizamos dos
veces al afo.

Ademas de la publicidad que hacemos en peridodicos como en revistas
especializadas en muebles y folletos, ahora queremos incorporar nuestra empresa
en publicidad de Paginas Amarillas porque es muy consultada por todo el mundo
para encontrar alguna tienda y para que sepan de nuestra existencia.

En los dos meses en los cuales MADE realizara sus ofertas a lo largo del afo mas
gue nada consistira en:

e Por cada habitacibn comprada tanto de matrimonio como de nifio se le
obsequiara al cliente con un juego de sabanas, edred6n y almohada.

e Por cada bafno completo comprado se le regala accesorios de bafo, como
jabonera, toallero.... y también un juego completo de toallas y albornoz.

o Por cada comedor completo le regalaremos una vajilla completa.
9.9.3 Diseino de la estrategia de mix promocional. A través de esta estrategia
pretendemos disponer de las diferentes herramientas de mercadeo que sean

aplicables para el caso y de esta manera obtener el resultado propuesto en el
objetivo general.
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Para el desarrollo de la estrategia vamos a involucrar las siguientes metodologias
del mercadeo para establecer la comunicacién con nuestros clientes:

9.9.3.1 Puntos de ventas (POP). En nuestra empresa contamos con un puntos de
venta uno ubicado en la zona norte de la ciudad de san Juan de Pasto. Alli
contamos con elementos de mercadeo como exhibicion de cada diseno,
catalogos de muebles, lista de precios y con la imagen corporativa de la
compania.

9.9.3.2 Publicidad exterior (P.Ex.). Se propone la ubicacién de una valla
publicitaria en la periferia urbana lugar estratégico por ser una via muy concurrida.
En esta valla se presentara la imagen corporativa de la empresa, haciendo énfasis
en sus productos y servicios.

9.9.3.3 Base de datos (B.D.) En la actualidad tenemos una lista de clientes con
informacién primaria, la cual complementaremos para llegar a una base de datos.

9.9.3.4 Encuesta personal. Sera utilizada para retroalimentar el desarrollo de la
base de datos de los clientes; confirmando sus datos personales, gustos y
preferencias del cliente.

9.9.3.5 Tele mercadeo de entrada (T.M.K). Se utilizara con el fin de responder
las inquietudes que pueda generar el correo directo enviado a nuestros clientes.

9.9.3.6 Correo directo (C.D.). Se enviara una carta personalizada acomparnada
de un brochure en el que se hace la presentacion del producto nuevo con sus
ventajas.

La estrategia de desarrollo del producto es la que utilizamos nosotros para lograr
cumplir los objetivos ya que estamos desarrollando nuevos productos de juego de
alcoba con disefios modernos y de alta calidad con un precio asequible.

Al incorporar una nueva gama de productos a nuestra empresa también queremos
captar nuevos clientes potenciales sin descuidar a nuestros clientes fijos que estan
acostumbrados a nuestros disefnos.

También anadiremos la ventaja de tener tres afnos de garantia.
Contamos con medios de comunicacion para hacernos publicidad en ellos, en
periédicos gratuitos, peridédicos de gran tirada, folletos y ahora nos incorporaremos

en Paginas Amarillas, y también aparecemos en folletos, y nos promocionamos
gracias a las ofertas y rebajas.
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Todos estos medios de promociéon se haran efectivos en San Juan de Pasto,
donde esta nuestro punto de venta.

Somos una empresa de tipo analizadores porque nosotros conservamos una
posicion intermedia con respecto al plan de marketing, esperamos conquistar a
una nueva clientela mas potencial pero sin usar estrategias agresivas ya que
carecemos todavia de recursos para ello porque todavia somos una empresa
joven y creemos que queda mucho por hacer.

9.10 ACCIONES DE MARKETING

Hasta la fecha no se han realizado acciones de marketing propiamente dichas, ya
que no hemos podido realizar esas actividades de una manera libre porque
siempre nos teniamos que ajustar a un presupuesto.

Las acciones que se han realizado son publicidad, rebajas, ofertas y folletos.

9.10.1 Folletos. Se creo un folleto, su tamafio normal en el que se muestra el
nombre de la empresa, donde se encuentra las ventajas frente a otras empresas
de este sector. Se realizaron 50.000 folletos en la ciudad.

9.10.2 Rebaja. Las fechas fijadas para estas acciones son del 1 de Enero al 31
de Marzo, ambas inclusive, y las rebajas de mitad de ano del 21 de Junio al 21 de
Septiembre, también ambas inclusive.

Durante estas fechas se realizan rebajas con unos mayores descuentos en el
precio que durante en el resto del afio, cuando nosotros realizamos las rebajas,
salen reflejadas en dos paginas del periddico regional, es decir, dos columnas
estan reflejadas exclusivamente para la época de rebajas.

9.10.3 Ofertas. Se realizan promociones porque por cada habitacién, comedor o
cocina completa obsequiamos a nuestros clientes con regalos, estos son:

e Por cada habitacibn comprada tanto de matrimonio como de nifio se le
obsequiara al cliente con un juego de sabanas, edred6n y almohada.

e Por cada bafno completo comprado se le regala accesorios de bafo, como
jabonera, toallero.... y también un juego completo de toallas y albornoz.

o Por cada comedor completo le regalaremos una vajilla completa.

Se realizara el siguiente plan de marketing relacional para la empresa de muebles
MADE
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9.11 MARKETING RELACIONAL

Desarrollar un modelo de campana de mercadeo relacional para la empresa de
muebles MADE

9.11.1 Objetivos. Desarrollar un modelo de campafa de mercadeo relacional para
la empresa de muebles MADE

e |dentificar el producto y servicio que vamos a ofrecer para desarrollar una
campana de mercadeo relacional

e Elaborar una base de datos, para conocer los gustos y preferencias de los
clientes.

e Identificar las caracteristicas de la competencia y del mercado.

e Disefar la estrategia de mercadeo relacional identificando segun nuestras
necesidades diferentes actores del mercado.

e Desarrollar estrategias de planeacion para el producto y servicio teniendo en
cuenta las metodologias necesarias para el cumplimiento de nuestro objetivo.

9.11.2 Planeaciéon. Para lograr un marketing relacional en muebles MADE
realizamos el siguiente plan de mercadeo relacional.

9.11.3 Identificacion. Los campos que configuraran el conjunto de datos de
identificacion, que nos permitiran llegar a nuestros clientes son:

- Nombre del cliente,
- Lugar de trabajo,

- Teléfono,

Cedula o Nit

- Correo electronico

Para garantizar la eficiencia de la base de datos en cuanto a la informacién.

9.11.4 Segmentacion. El campo que configurard el conjunto de datos de
segmentaciéon, que nos permitira crear el perfil del cliente seran variables
geograficas como su ubicacion.

9.11.5 Micro segmentacion. Debido al comportamiento del mercado, para

realizar una micro segmentacién nos vamos a basar en la calidad del consumo
analizando para nuestro caso el volumen, frecuencia de compra y forma de pago.

81



Durante la planeacion para introducir mercadeo consideramos las herramientas y
metodologias necesarias que nos permitiera llegar al logro del objetivo propuesto,
identificando en primera medida como podemos lograr un excelente servicio en
muebles MADE ,por lo tanto se diagnostico la necesidad de estrategias para
realizar marketing relacional para diferenciarnos de la competencia y poder
cautivar nuevos mercados.

Para lograr el marketing relacional buscaremos informacion adicional como
volumen y frecuencia de compra, forma de pago y valor facturado, formamos una
estructura y de esta manera logramos construir una base de datos que nos
suministrara la informacién necesaria para identificar uno a uno nuestro clientes y
de alli poder plantear un modelo de mercadeo relacional para muebles MADE
llegando por ultimo a generar una estrategia que nos lleve al éxito.

Aplicamos mercadeo relacional a muebles MADE porque necesitamos fortalecer
las relaciones de esta empresa con los clientes, por lo tanto es necesario conocer
detalladamente los gustos y preferencias de ellos , para saber como y cuando
ofrecerles nuestros servicios, teniendo en cuenta que ofreceremos diversidad de
disefios con calidad certificada y excelente servicio y asesoria a nuestros clientes.
Con este estudio conoceremos la situacién en que se encuentra la empresa en
ese momento y el entorno en ele cual se esta desempefando; logrando asi plena
satisfacciéon de los clientes y/o consumidores de manera rentable de muebles
MADE creando relaciones llenas de valor con los clientes importantes y con los
otros no tan importantes para logra llevarlos a otro nivel.

9.12 DISTRIBUCION

Los canales de distribucién son los conductos que cada empresa escoge para la
distribucion mas completa, eficiente y econémica de productos y servicios, de
manera que el consumidor pueda adquirirlos con el menor esfuerzo posible, en el
lugar, cantidad y tiempo que lo solicite, y al costo mas bajo.

9.12.1 Medio de transporte a utilizar. El medio de transporte a utilizar sera el
MULTIMODAL, el cual contemplard el autotransporte (piaggio) por parte de la
empresa MADEROS. Para transportar la mercancia de la fabrica al almacén y
luego al consumidor final.

9.12.2 Tipo de material. La madera es el material que predomina para la
fabricacion de los muebles que son demandados en Narino principalmente
Pandala, aunque se ha incrementado el uso de pino, asi como de algunas
maderas tropicales como el cedro.

82



También los muebles fabricados a base de sajo, tara y nogal, han encontrado
popularidad en los ultimos afos dentro del rango del mueble mas baratos y de
menor calidad.

9.12.3 Medidas y dimensiones. Si bien no existen normas oficiales para la
determinacion de muebles, el cliente decidird las medidas que se deben utilizar.

9.12.4 Sellos de garantia. Para cumplir con esta ley, estos muebles deben de
someterse a normas de calidad para que se otoérguense otorgard un sello de "
Seguridad Comprobada" (GS-Zeichen ), como el que se muestra a continuacién:
Sello: Calidad Certificada

9.12.5 Acabado del mueble. La demanda de los diversos tipos de muebles ha
reflejado los cambios en las preferencias de disefio y de uso de materiales de los
compradores finales. En general, el gusto por el mueble clasico proveniente de
disefos italianos y escandinavos. No obstante en la Ultima década se han
observado cambios hacia disefio de muebles que contengan interiores mas
decorativos, asi como a utilizar otros materiales mas casuales. De ésta forma,
muebles con estilo rustico estan siendo aceptados en nuestra region.

9.12.6 Informacion basica. En materia de etiquetado en el mercado se esta
implementando el uso de simbolos que pueden incluirse en una etiqueta de
informacién a los consumidores, en donde se especifique principalmente:

. Materiales usados
. El acabado
. Requerimientos de cuidado de los productos

9.12.7 Etiqueta movible y permanente. La etiqueta movible debe colocarse en el
mueble en alguna posicibn que sea claramente visible y que pueda leerse
facilmente ambos lados de la etiqueta.

9.12.8 Embalaje:

9.12.9 Consideraciones basicas. Los muebles MADE son mercancia que en
general resultan tener un gran peso, volumen y en muchos casos pueden ser
dificiles en su manejo. Por ello, el embalaje y el transporte pueden representar un
costo alto para el cliente. Por estas razones es recomendable que nuestro
personal cuide los procesos de empaque, embalaje y transporte, a fin de reducir
costos ademas de evitar posibles dafos ocasionados durante el envio de los
productos.

El objetivo del buen embalaje de muebles de exportacién es protegerlos contra

dafos y desperfectos durante el almacenamiento, el transporte y la distribucion, a
fin de que lleguen en condiciones 6ptimas a su lugar de destino.
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Cabe senalar que una parte importante de los muebles despachados llega a su
destino con daros. Esto resulta perjudicial para el fabricante y exportador.
Los principales riesgos para el envié de muebles son:

. Golpes y choques

. Compresion

. Vibraciones

. Roturas

. Mellas y manchaduras

. Decoloracién

. Rayas y arafazos

. Moho, deshidratacion y otros darios

En muebles MADE sera muy importante el embalaje de los diversos tipos de
muebles ya que necesita un manejo cuidadoso y seguro para que cada uno de
ellos llegue a su destino tal y como sale de los talleres.

Para el embalaje de estos productos se utilizan principalmente:

. Reja cuadrada de madera

. Caja de carton doble corrugado
. Fibra de papel o madera

. Ixtle

El cartdbn es un material muy usado como amortiguante y como embalaje y
recientemente en tarimas de carea por su buena resistencia al choque y a las
vibraciones; es posible darle propiedades impermeables aplicando peliculas de
parafina o polietileno. Es mejor que las cajas se adhieran con pegamentos
insolubles en agua o mediante cinta engomada a que se armen con grapas de
metal cobrizado

Ademas al carton corrugado se le aplica una prueba de control de calidad; se
ejerce una fuerza perpendicular al eje de las flautas (papel fabricado con una
mezcla de papel semi-kraft y otros elementos como celulosa de bagazo de cana o
paja) el valor (en kg/cm cuadrados) ofrece una representacion numérica de la
resistencia y calidad del cartdn.

9.13 SISTEMA DE SEGUIMIENTO Y CONTROL PARA PRODUCIR LOS
MUEBLES MADE

La produccion de muebles representa un ambito de negocios sumamente variado.
Por ello es necesario realizar algunas clasificaciones de manera de favorecer las
definiciones correspondientes.
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9.13.1 Segun la escala de produccion:

9.13.1.1 Carpinteria. Los muebles industriales implican un ambito de negocios
con una estructura industrial y comercial bastante definida. La fabricacion se lleva
a cabo en establecimientos industriales, con aplicacion de procesos en serie,
tecnologia para la produccion en elevadas escalas y métodos de administracion
industrial. Los muebles se comercializan en muebles MADE el cual Pertenecen a
los mismos fabricantes MADEROS. Los mercados, si bien se centran en la region
de La carpinteria a medida se caracteriza por no reunir las condiciones para ser
considerada actividad industrial. La produccién es realizada por carpinteros en
talleres de pequenas dimensiones, con muy poco personal empleado. Se trata de
bienes destinados a un mercado de consumidores finales, generalmente familiar.

9.13.2 Segun los usos del producto. La industria del mueble reconoce cierta
especializacion segun el tipo de muebles que se fabrican. Estos implican en
consecuencia distintos ambitos de negocios:

9.13.2.1 Clientes particulares:

= Juego de Alcoba y comedor

= Muebles para barnos.

= Muebles de cocina.

= Closet.

= Mesas

= Otros tipos de Muebles (Juveniles, especiales para decoracion, muebles)

9.13.3 Segun las caracteristicas de los materiales utilizados. Se pueden
distinguir esencialmente Dos tipos de muebles:

» Muebles de madera maciza

» Muebles de madera aglomerada (muebles industrializados)

= Los primeros reunen condiciones de producto de indole artesanal, amén de la
escala productiva.

= Se comercializan poniendo de relieve elementos tales como: funcionalidad,
estética, durabilidad.

» Los segundos se fabrican priorizando el volumen de produccién. Las bondades
que se realzan en los muebles son: precio, funcionalidad, practicidad. Las
desventajas residen en la baja durabilidad y, en cierta medida, la estética.

9.14 ANALISIS FODA
El andlisis de la matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas) es una Herramienta que permite elaborar un diagnéstico estratégico
de la situacion de un sector determinado o de una empresa en particular, ademas
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constituye el punto de partida para elaborar cualquier tipo de plan estratégico y de
mercado que se pretenda implementar.

El mismo consiste en analizar todas aquellas variables que de alguna manera
incidan en el Funcionamiento de la organizaciéon o del sector en general. Dichas
variables pueden resultar controlables o no por el responsable de la toma de
decisiones, segun estas sean internas o externas, respectivamente, al sistema que
se esta analizando.

Aquellas variables denominadas controlables pueden resultar una ventaja o
desventaja para una empresa en particular o para el sector en general. Si
constituyen una ventaja se denomina fortaleza, en caso contrario resulta una
debilidad.

Por otra parte, las variables no controlables, es decir aquellas que provienen del
medio en el que se desenvuelve el sistema, también pueden ser favorables o
desfavorables para el desarrollo de la organizacién o del sector. En el primer caso
se denomina una oportunidad, mientras que en el segundo constituye una
amenaza.

Con vistas a desarrollar un Plan de mercadeo para el sector de muebles en San
Juan de Pasto, se utilizd esta herramienta a fin de elaborar un diagndéstico dela
situacion por la que atraviesa este sector.

Las variables que se consideraron a fin de evaluar si las mismas constituian una
fortaleza o Una debilidad para las empresas del sector fueron las siguientes:

Planificacion y Organizacion
Recursos Humanos
Produccién

Mercado y Comercializacion
Finanzas y Costos

Por otra parte, las variables que se analizaron desde el punto de vista de las
oportunidades y amenazas que el medio presenta para el desarrollo de las
empresas del sector fueron:

] Estado
= Ambito Legal
= Mercado

= Tecnologia e Infraestructura
= Ambito Financiero
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Dentro de cada variable se analizaron varios items, los que se clasificaron en una
escala de -10 a 10, con el 0 como punto neutro. Los valores negativos se
consideraron como debilidad, mientras que los positivos se calificaron como una
fortaleza 10.

9.14.1 Fortalezas y debilidades. En relacion al sector de industrializacién de la
madera (primaria y secundaria), surgieron como principales fortalezas la calidad
de los productos y el servicio de atencién al cliente, la flexibilidad de sus procesos
productivos, el bajo nivel de endeudamiento y los recursos humanos disponibles
en el sector. Con respecto al servicio de atencién al cliente, menos de la mitad de
las empresas miden el nivel de satisfaccion de sus clientes por lo que no existen
bases solidas como para considerar este factor como una fortaleza sectorial.

En relacion a los recursos humanos, cabe aclarar que lo que los empresarios
consideraron como una fortaleza es la mano de obra que actualmente ocupa el
sector y no la disponibilidad en el mercado de mano de obra calificada ya que,
mas de la mitad de los empresarios del sector que asistieron al Foro de la Madera,
y que necesitan incorporar o renovar sus recursos humanos, considera que estos
no se encuentran disponibles en el mercado. Es por ello que la consideracion de
este factor como una fortaleza pierde fuerza relativa.

En lo que respecta a las principales debilidades de las industrias madereras, se
detectaron la carencia de sistemas de gestion ambiental, la poca capacidad de
generacién de fondos, el Desconocimiento del mercado, tanto interno como
externo y las dificultades para la investigacion y desarrollo.

Si bien, un alto porcentaje de empresas no utiliza sistemas de gestion ambiental,
se debe aclarar que la industria no genera desechos, ya que todos los residuos
gue se generan en la elaboracion de un producto principal son reutilizables para la
fabricacion de otros productos (tableros de particulas). Ademas gran parte de los
empresarios del sector consideraron que la implementacién de este tipo de
sistemas no es una prioridad para el mismo, por lo que esta debilidad carece de
importancia.

9.14.2 Oportunidades y amenazas. En referencia a las principales oportunidades
que presenta el medio para las industrias de la madera, se tuvo una vision
bastante pesimista en donde solo se destacé la proyeccion del mercado como una
oportunidad efectiva para el sector.

Esta vision pesimista sobre las oportunidades que el medio presenta para el sector
pone en duda la objetividad de los empresarios al analizar las oportunidades y
amenazas que el medio ofrece para el mismo.

Por otra parte, se encuentran incongruencias como la de considerar una amenaza
a la legislacion sobre medio ambiente debido a la falta de controles a la
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reforestacion y el transito de la madera, cuando estos aspectos estan mas
relacionados con una amenaza de la administracién estatal mas que de la
legislacién medioambiental.

Otra incongruencia que se vislumbra es el hecho de considerar al tipo de cambio
actual como una amenaza para el sector, siendo que la mayoria de la materia
prima, maquinarias e insumos que utiliza el sector son de origen nacional vy,
ademas, la devaluacion del peso favorecid al sector en virtud de que se redujo
significativamente el nivel de importaciones de productos madereros, permitiendo
que las empresas del sector ganaran mercado mediante el mecanismo de
sustitucién de importaciones, y de la disminuciéon del precio de los productos
colombianos en el exterior, permitiendo la reinsercion en los mercados externos.
Por su parte, se expusieron como principales amenazas para las empresas de
industrializacién de la madera, la legislacion laboral y comercial deficiente, el
sistema administrativo estatal ineficiente y las politicas publicas inadecuadas vy,
por ultimo, la inaccesibilidad al crédito.

Mediante esta estrategia se apunta a aumentar la competitividad del sector; es
importante mencionar que en los ultimos diez anos el sector se ha insertado
exitosamente en el mercado local; esto no sélo por la excelente calidad de sus
productos y la accién de algunos factores econdmicos, sino que también se ha
visto favorecido por constituirse San Juan de Pasto, en una plaza con excelentes
oportunidades de negocios. La instalacion en la ciudad de nuevas bodegas,
apartamentos, casas, etc., ha provocado un impacto muy interesante en el sector,
que seguramente sera mucho mas beneficioso en la medida que se proyecten
organizadamente acciones tendientes a fortalecer su competitividad.

9.15 DISENO DE ESTRATEGIAS

El sector debe adaptarse a las nuevas tecnologias, para ello es necesario
capacitar Tanto a operarios como empresarios en el uso y rendimiento de la
misma.

Varias empresas invirtieron en la renovacion de sus maquinarias, muchas de ellas
a control numérico, importadas de ltalia y Alemania; estas inversiones
modernizaron lineas de trabajo existentes. Sélo pocas empresas han puesto en
marcha nuevas unidades productivas con control numérico.

En funcién de las entrevistas realizadas es necesario implementar capacitacion no
Solo a los operarios del sector, sino también a la futura mano de obra; entre ellos
a los alumnos que provienen de colegios técnicos y egresados del SENA.

9.15.1 Incorporacion y transferencia de tecnologias innovadoras que
permitan. Se vinculara al sector con organismos tales como el ITSIN y SENA, y
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los sectores académicos y tecnolégicos. Se ha comprobado en las entrevistas que
varios empresarios en estos ambitos han incorporado alta tecnologia en y
empresas, esto ha mejorado notablemente sus productos.

Por otro lado, una experiencia muy notable y altamente positiva mencionada por
Varios empresarios ha sido compartir la experiencia de pasantias en
establecimientos europeos, dado que pudieron recibir valiosa cooperacién y
transferencia de aprendizaje en uso de tecnologias innovadoras.

9.15.2 Estudio de costos e indicadores de competitividad. Es fundamental
para el sector el analisis de indicadores y costos a fin de facilitar en muchos casos
la toma de decisiones en innovacidn tecnoldgica, capacitacién etc.

Cuando se hace referencia a competitividad se lo asocia con:

- Productividad de las empresas

- Métodos de produccion eficientes

- Calidad de los productos y su mejora a través del tiempo
- Innovacion en tecnologia y gerencia empresarial

En general, la competitividad puede ser vista como un objetivo asociado, en su
sentido mas amplio, con el ingreso per capita y el crecimiento econémico. Por esta
razon, no hay discrepancias sobre la necesidad de ser competitivos o mejorar la
competitividad; No obstante ello si es de suma importancia el poder determinar
cuales son los costos e indicadores que pueden determinarlo.

9.15.3 Implementacidon de normas de calidad y ambientales. Esta accion hace
referencia a uno de los temas que viene imponiéndose a nivel

Empresarial, se ha comprobado que hay varias empresas que ya estan
certificando

Estas normas pero es necesario que esto no sea una excepcion, sino mas bien
una Situacion comun en el empresariado Pastuso.

9.15.4 Aumentar la participacion en el mercado interno y externo de muebles
de madera:

9.15.4.1 Estrategia I. Alcanzar niveles de competitividad internacional en disefio y
calidad de muebles.

La calidad de los muebles elaborados por las fabricas MADE instaladas en San

Juan de Pasto serdn reconocida por varios empresarios nacionales e
internacionales; hay varias pymes en la ciudad que estan en condiciones de
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abordar esos mercados, pero para ello es necesario fortalecer sus competencias
en distintos ambitos que posibiliten la generacidén de negocios.

9.15.4.2 Acciones. Estos estudios son necesarios a fin definir en el corto y
mediano plazo la insercién
De muebles MADE en nuevos mercados.

San Juan de Pasto posee una industria muy competitiva, hay empresas que
poseen una gran calidad en sus muebles para oficina, otras en la linea de muebles
residenciales o de hoteles; cada una de ellas con participacién en mercados
definidos. Sin embargo, es oportuno contar con informaciéon para la incursion en
nuevos mercados.

Es conveniente capacitar a los empresarios en temas relacionados con el
comercio Internacional, de manera de incentivar la comercializacién de sus
productos en Funcién de la demanda que se detecte. Esta capacitacion debe ser
orientada no so6lo a conocer los mecanismos y el proceso de exportacion, sino
también las exigencias y condiciones de los distintos mercados internacionales; A
nivel Regional existen programas que asisten a las empresas para lograr la
Insercibn en el mercado internacional a través de un proceso de tutoria,
planificacién y ejecucién que pueden ser aplicados al sector Madera y Muebles.

Facilitar la aplicacion de sistemas de calidad y certificacién de Indudablemente, la
certificacion de calidad le brinda valor agregado al producto. Por ello, es
importante facilitar el acceso al proceso de implementacion y certificacion de
calidad. EI INCOTEX tiene vigente un programa de capacitacion y asistencia que
es de aplicacién a todas las empresas industriales y se adaptara especificamente
para el cumplimiento de este Plan.

Generacion de eventos de promocion del sector y participacion en ferias La
participacién del sector en eventos internacionales favorece el posicionamiento de
sus productos, por ello es necesario recurrir a organismos con probada
experiencia en el tema.

En materia de promocion de exportaciones, tanto las ferias internacionales como
Las misiones comerciales y rondas de negocio, resultan una efectiva herramienta
de marketing y comunicacion.

Del mismo modo, se prevé la participacidon en congresos y seminarios que se
realicen en el ambito nacional. En funcion de la relaciéon y trabajo que viene
implementando el SENA con el sector de las Tics y su Plan Estratégico, se ha
considerado de interés articular a estos Sectores con el objeto de fortalecer
tecnolégicamente al sector madera y muebles Mediante la aplicacion de
programas de disefio o gestion.
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9.15.5 Ampliar la participacion en el mercado interno de muebles a medida
de alta gama:

9.15.5.1 Estrategia: Mejorar la calidad de productos y hacer énfasis en el
servicio de atencion al cliente. Bodegas, hoteles, oficinas de reciente
inauguracién en la ciudad han utilizado en buena parte de los casos para su
mobiliario productos de fabricas locales.

Por tal motivo, es necesario brindar a los responsables de este dmbito toda la
asistencia técnica posible a fin de asegurar en algunos casos la transmisiéon de
técnicas o saberes Unicos.

Con respecto al disefio, es importante mencionar que su incorporacion genera

Mejoras atractivas en el producto; al punto tal de poder generar a la industria local
De una identidad muy fuerte y por tanto altisimo valor agregado. Acciones Dado
los saberes especificos de estos profesionales, artistas que imprimen un sello
Particular, un disefio Unico, es necesario brindarles capacitacion en temas
esenciales que puedan asegurarles de alguna manera su proyeccion en el
mercado.

Es importante tener en cuenta que las mayores posibilidades de exportacion a
Mercados exigentes se detectan en el grupo de empresas que producen muebles
Macizos de buen disefio y calidad y poseen buena tecnologia.

Asistencia técnica para la mejora de los rendimientos productivos y Al igual que
en los otros ambitos se brindara asistencia técnica tendiente a mejorar Los
rendimientos productivos, experiencias similares se han llevado a cabo en algunas
Ciudades (Pereira). La especializacion productiva favorece la eficiencia tanto en
Materia de disefio como del proceso de industrializacion.

91



Cuadro 27. Plan de accion muebleria “MADE”

PRODUCTO EN EL
MOMENTO QUE SE
REQUIERAY SIN TANTA
DEMORA.

MUEBLES MADE.

OBJETIVO ESTRATEGIA ACCION INDICADOR RESPONSABLE INICIA TERMINA
-INVESTIGACION DE -PUBLICIDAD EN RADIO Y | -VERIFICACION
) MERCADOS. PRENSA, MATERIAL PAUITA RADIAL'Y
PARTICIPACION EN EL PUBLICITARIO. VOLANTES.
MERCADO INTERNO Y | -COMERCIALIZACION -CONTRATAR PERSONAL | -VERIFICAR AL GERENTE Y ABRIL DICIEMBRE
EXTERNO DE EFICIENTE DE CAPACITADO QUE SE VENDEDOR EN EL | VENDEDORES 2009 2009
MUEBLES DE MADERA. | MUEBLES EN MADERA. | DEDIQUE A PUESTO DE
-PENETRACION EN EL FORTALECER LA TRABAJO.
MERCADO. COMERCIALIZACION EN -PRESENTACION Y
LA CIUDAD DE PASTO. CUMPLIMIENTO
-ELABORAR UN DEL
PRESUPUESTO DE PRESUPUESTO DE
VENTAS- VENTAS.
AMPLIAR LA -DESARROLLO DE -CONVERTIRSE EN -VENTAS POR
PARTICIPACION EN EL | MERCADO. PROVEEDOR DE DISTRIBUCION.
MERCADO INTERNO ALMACENES DE CADENA
DE MUEBLES A - MEJORAR LA Y GRANDES ALMACENES | -CONTACTOS CON | GERENTE,
MEDIDA DE ALTA CALIDAD DE EN LA CIUDAD DE LOS ALMACENES SUPERVISOR, JUNIO AGOSTO
GAMA. PRODUCTOS Y HACER | PASTO. DE CADENAY OPERARIOS Y 2009 2009
ENFASIS EN EL -EMPLEAR A OPERARIOS | GRANDES VENDEDORES
SERVICIO DE CALIFICADOS QUE ALMACENES QUE
ATENCION AL CLIENTE. | REALICEN MUEBLES DE VENDAN MUEBLES
EXCELENTES ACABADOS | EN MADERA.
Y CALIDAD, Y
VENDEDORES QUE
BRINDEN UN EXCELENTE
SERVICIO AL CLIENTE.
DESARROLLAR UNA -DIVERSIFICACION DE -INCRMENTAR LA -VERIFICACION
EFICAZ MERCADO. PUBLICIDAD DE LOS PAUTA RADIAL Y
COMERCILIZACION DE MUEBLES EN MADERA VOLANTES.
MUEBLES EN MADERA | -CANALES DE EN RADIO Y MATERIAL
CON EL OBJETIVO DE DISTRIBUCION QUE PUBLICITARIO. -INVENTARIO AREA SEPTIEMBRE | N.A
INCREMENTAR LAS PERMITAN QUE LOS -IMPLEMENTAR UN MINIMO DE ADMINISTRATIVA | 2009
VENTAS Y MUEBLES EN MADERA | STOCK DE INVENTARIO JUEGOS DE
PARTICIPACION. LLEGUEN AL PARA LOGRAR LA ALCOBA EN LA
MERCADO OBJETIVO. DISTRIBUCION DEL EMPRESA

Fuente. Esta investigacion
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10. ESTUDIO TECNICO
10.1 TAMANO OPTIMO

Se clasifica a la empresa “MUEBLES MADE” como una empresa pequena, puesto
que tendra a cargo de su funcionamiento 9 personas. En este tipo de empresas
gran parte son pequenas puesto que en la fabricacién de muebles en madera no
requiere de un gran namero de personal, la clave esta en la maquinaria con que la
empresa cuente para facilitar la fabricacién de estos articulos.

En el primer afno la empresa MUEBLES MADE proyecta vender 240 juegos de
alcoba, lo cual cubre con el 0.87% de la demanda insatisfecha. En cinco afios se
prevé cubrir con el 1.3% de la demanda insatisfecha, ya que anualmente las
ventas de los juegos de alcoba aumentaran cada afno un 10% del total de juegos
vendidos cada afo, iniciando el primer afo con ventas de 240 juegos de alcoba. El
total de la demanda de MUEBLES MADE es de 42.890 y la demanda insatisfecha
es de 27.314.

Cuadro 28. Demanda insatisfecha

ANO1 |ANO2 [ANO3 |[ANO4 |ANOS5

DEMANDA =55 264 290 319 351

Fuente: esta investigacion
El total de la demanda insatisfecha es: 27.314 juegos de alcoba.

POBLACION TOTAL= 45.053

PORCENTAJE ENCUESTA= 95.2%

TOTAL DEMANDA= 42.890

CANTIDAES A VENDER 20 JUEGOS DE ALCOBA MENSUALES Y 240 JUEGOS
DE ALCOBA ANUALES, PRECIO DE LOS JUEGOS DE ALCOBA 2.000.000.
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Cuadro 29. Capacidad instalada/capacidad requerida

CAPACIDAD INSTALADA CAPACIDAD REQUERIDA
100% 62.5%

384 juegos de alcoba 240 juegos de alcoba

Fuente: esta investigacion

10.1.1 Capacidad instalada. El 100% de la capacidad instalada de la empresa
“MUEBLES MADE” permite 384 juegos de alcoba al afo, por lo que cada juego
de alcoba requiere para su fabricacion de 18 horas, siendo asi :

Cuadro 30. Tiempo requerido para la produccion de muebles

8 horas diarias x 6 dias semana = 48 horas a la semana.
48 / 18 horas fabricacién mueble =2 muebles por operario.
2 X 4 operarios = 8 muebles semanales.
8 x 4 semanas mes = 32 juegos de alcoba mensuales.
32 x 12 meses afno = 384 juegos de alcoba al afno.

Fuente: Esta investigacion

Para cubrir con la meta del primer afo, que es de 240 juegos de alcoba anuales,
estas unidades a fabricar requieren del 62.5% de la capacidad instalada de la
empresa MUEBLES MADE.

10.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

10.2.1 Macrolocalizacion. Para la localizacién de la empresa MUEBLES MADE
se analizaron distintos factores locacionales que ayudan a definir cual sera la
mejor ubicacion para la empresa.
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Cuadro 31. Ubicacion de la empresa en la ciudad de San Juan de Pasto

ALTERNATIVA A | ALTERNATIVAB | ALTERNATIVA C
BARRIOS

el Bk SURORIENTALES
FACTORES |Ponderado = 58 5 58 5 58
S T ® S o s S T ©
38 83 8 S3 3 o
E E £ £ E < E E £
S S S S<& S Sc
SEGURIDAD 0.20 4 0,80 3 0.60 2 0,4
TRANSPORTE 0.15 3 0.45 4 0,60 3 0,45
CLIENTES 0.20 3 0.60 4 0.80 3 0,6
SS. PUBLICOS 0.15 3 0,45 3 0,45 3 0,45
Totales 1 2.3 2.45 1.9

Fuente: Esta investigacion

La fabrica principal de la empresa MUEBLES MADE se encontrara ubicada en el
sector Centro de la ciudad de San Juan de Pasto, resultado del andlisis de los
factores locacionales, por su ubicacion estratégica, permite un facil acceso de los
clientes para que puedan adquirir los articulos en madera que la empresa
fabricara; por seguridad; y toda empresa de servicio publico de trasporte se
desplaza hacia este punto de la ciudad.

10.2.2. Microlocalizacion. En el sector centro de la ciudad de San Juan de Pasto
se encuentran tres lugares estratégicos donde se podria ubicar la fabrica de la
empresa MUEBLES MADE.

Cuadro 32. Lugares estratégicos donde ubicar la fabrica

ALTERNATIVA A ALTERNATIVA B ALTERNATIVA C
BARRIO LAS
CUADRAS SAN IGNACIO MARIDIAZ
FACTORES |Ponderado S 53 S &3 S &3
8 g 8 gL 8 gL
O o3 O ] O S35
= £ £ iE £ £ £ =
S Sa S Sa S Sa
SEGURIDAD 0.25 3 0,75 4 1 3 0,75
TRANSPORTE 0.20 5 1 3 0,6 3 0,6
CLIENTES 0.30 5 1,5 4 1,2 3 0,9
SS.
PUBLICOS 0.25 3 0,75 3 0,75 5 1,25
Totales 1 4 3.55 3.5

Fuente: Esta investigacion
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De acuerdo a los resultados de la micro localizacién se puede determinar que el
Barrio Las Cuadras es la mejor opcién para el funcionamiento de la empresa. La
empresa MUEBLES MADE se encontrara ubicada en un sitio muy estratégico y
concurrido de este barrio en el centro de la ciudad.

La empresa se encontrara muy bien distribuida de tal modo que los clientes de
MUEBLES MADE se sientan comodos, y de esta manera poderles brindar la mejor
atencion y el mejor servicio, para que ellos puedan observar los distintos juegos de
alcoba que la empresa ofrecera como la mejor vitrina en cuanto a calidad y disefo
de muebles en madera.

La empresa se dividird en dos, la primera se encontrara ubicada en la parte
delantera, la cual sera la sala en donde se encontraran ubicados los 3 vendedores
con la exhibicién de los diferentes disefios de juegos de alcoba, que en un
principio ofrecera MUEBLES MADE; la segunda se encontrara ubicada en la parte
trasera de la empresa que sera en donde se fabricaran todos los juegos de alcoba
y estaran ubicados los 4 operarios y la oficina del supervisor de calidad.

Habra una entrada que conducira al garaje de la empresa en donde se ubicara
toda la materia prima para la fabricacién de los juegos de alcoba.
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10.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Figura 1. Flujograma de fabricacion de articulos en madera:

=

TIEMPO

ACTIVIDAD . (Horas) DISTANCIA | RESPONSABLE
Recibir la madera X 1 SUPERVISOR
Sacar medidas
segun modelos X 2 OPERARIO
Cortar la madera
segun el diseno del X 3 OPERARIO
mueble
Espigar y escoplar
(abr_|r huecos vy 5 OPERARIO
endiduras)

Pulir filos de la

madera X 2 OPERARIO
Armar marcos X 5 OPERARIO
Ensamblar y pegar

cuadros y marcos X 2 OPERARIO
Lijar el mueble X 3 OPERARIO
armado

El modelo entra a la

parte de pintura X 1 OPERARIO
Colocar sellador y

tinte con secado X X 12 OPERARIO
Secado total X 24

Fuente: Esta investigacion

TIEMPO TOTAL DE FABRICACION: 18 HORAS.

TIEMPO TOTAL DE SECADOQO: 36 HORAS.
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10.3.1 Tecnologia requerida. La tecnologia que requiere la empresa “MUEBLES
MADE” debe ser especial para este tipo de trabajo, maquinaria que ayude en la
elaboracion de los muebles de madera con un especial acabado en cada uno de
ellos, esta maquinaria debe estar a la vanguardia en los avances tecnol6gicos que
continuamente se ofrece para este sector.

La empresa “MUEBLES MADE” requiere para la éptima fabricacién de los
articulos en madera como son los juegos de alcoba, la siguiente maquinaria:

Circular
Canteadora
Sinfin
Pulidora
Rutedora
Compresor
Martillo
Escuadra

ASENENENENENENEN

Se necesitaran por lo menos 8 conexiones eléctricas y 2 lineas telefénicas,
distribuido equitativamente en el &rea donde se ubicara el &rea de ventas y
fabricacion de la empresa.

10.4 ACTIVOS

10.4.1 Activos fijos. Los equipos que la empresa “MUEBLES MADE” requiere
para el éptimo desarrollo de la fabricacién de articulos en madera, son muebles,
equipos de oficina y computo los cuales permiten desarrollar la fabricacion y
buena distribucion de los articulos de una manera eficaz y eficiente, estos equipos
son los que se nombran a continuacion:
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Cuadro 33. Equipos de la empresa de muebles MADE

VALOR
DETALLE CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
ESCRITORIOS 5 221.000 1.105.000
SILLAS 15 80.000 1.200.000
MESA 1 262.000 262.000
ARCHIVADOR 1 534.000 534.000
CALCULADORAS 2 35.000 70.000
TELEFONOS 3 84.000 252.000
COMPUTADORES 3 1.830.000 5.490.000
SCANER -
IMPRESORA 2 325.000 650.000
MAQUINARIAY
EQUIPO 21.000.000 21.000.000
TOTAL 30.563.000
Fuente: Esta investigacion
10.4.2 Activos diferidos:
Cuadro 34. Activos diferidos
CONCEPTO UL
GASTOS DE INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA 2.290.000
GASTOS DEL PROYECTO 200.000
PAPELERIA Y UTILES 303.200
IMPREVISTO (10%) 279.320
TOTAL OTROS ACTIVOS 3.072.520

Fuente: Esta investigacion
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10.4.3 Capital de trabajo:

Cuadro 35. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
CONCEPTO VR MENSUAL
MANO DE OBRA 4.325.900
INSUMOS 303.200
GASTOS GENERALES 800.000
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 4.135.500

Fuente: Esta investigacion

En el capital de trabajo, se tienen en cuenta el total del valor de mano de obra
mensual, por ser una empresa de servicios los insumos que se requieren para el
optimo desarrollo del servicio, como son gastos de papeleria; y en gastos
generales se tienen en cuenta los gastos por arrendamiento, servicios publicos,
vigilancia y aseo.

10.5 PLAN DE MANTENIMIENTO

Por ser “MUEBLES MADE” una empresa de fabricaciéon de articulos en madera,
el area de trabajo donde se va a hacer el mantenimiento sera el local donde se
encontrara ubicada la empresa en el barrio las cuadras, también a la maquinaria
necesaria que intervenga en la fabricacion de los muebles en madera.

En primer lugar se mantendra al dia el equipo de computo con los programas que
puedan facilitar informacién y permitan administrar de manera eficiente todas las
actividades que incluyen el desarrollo de una actividad comercial, en este caso el
de la empresa MUEBLES MADE. También al equipo de computo se le hara un
mantenimiento preventivo y correctivo.

Se contratara personal de aseo para el local donde se encontrara ubicada la
empresa “MUEBLES MADE” en el barrio Las Cuadras, a este personal se lo
contratara por horas cada dia de la semana. Esto para mantener en buen estado y
aseado el local.

Se empleara a personal que este calificado para que realice el mantenimiento de
la maquinaria que se utilizara en la fabricacién de los muebles en madera, de tal
manera que se pueda prevenir cualquier dano y detenimiento de las maquinas y
por ende de la produccion de los muebles en madera, lo cual podria significar un
retraso en la entrega de algun pedido por parte de algunos clientes. Cada
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mantenimiento y/o reparacidén de esta maquinaria se hard al finalizar cada semana

0 cada vez que la maquina lo pueda necesitar,

esto con el fin de no sufrir ningun

accidente laboral ni percance que pueda interrumpir en la fabricacion de los

muebles en madera.

10.6 PERSONAL REQUERIDO

Cuadro 36. Personal requerido

ACTIVIDAD

No. DE

PERSONAS

PERFIL

ADMINISTRADOR

Persona con estudios en
administracion, con un claro
conocimiento del sector de maderas
y todo lo relacionado con Ia
fabricaciéon de muebles en madera.

SECRETARIA
AUXILIAR

Auxiliar contable, con conocimientos
en finanzas. Experiencia en
relaciones publicas.

SUPERVISOR DE
CALIDAD

Experiencia en ventas, conocimiento
y habilidades. Estudios realizados
en certificacibn de la calidad y
diseno. Experiencia en la fabricacién
de muebles en madera.

OPERARIOS

Tener conocimientos en el sector de
maderas y diseio de muebles en
madera, experiencia en la
fabricacion de estos articulos,
cortado, disefo, ensamble y pintura.

VENDEDORES

Experiencia en ventas, servicio al
cliente 'y relaciones publicas.
Conocimiento en el sector de
muebles en madera.

Fuente: Esta investigacion

101




10.6.1 Gastos de personal:

Cuadro 37. Gasto de personal

GASTOS DE PERSONAL

SALARIO

AUX.

DEPARTAMENTO | CANTIDAD CARGO neloo, | TRANGP, | TOTAL

AREA 1 GERENTE 1.250.000 1.250.000
ADMINISTRATIVA 1 SECRETARIA 565.700 | 59.300 | 625.000

AREA

OPERATIVA 4 OPERARIOS 565.700 | 59.300 | 2.500.000

1 SUPERVISOR 1.250.000 1.250.000

AREA VENTAS 2 VENDEDORES 565.700 59300  1.250.000
TOTAL 9 6.875.000

Fuente: Esta investigacion

10.7 PROCEDIMIENTO DE MANEJO CONTINUO

Para estar al dia con las exigencias y gustos de los clientes, la empresa ademas
de estar en contacto directo con ellos y saber sus opiniones, esta realizara los

siguientes procesos de evaluacion del producto:

= Permitir la sugerencia si el cliente desea, del diserio de su juego de cama y
algun otro disefo que estos sugieran a la empresa..

= En toda empresa y en especial en MUEBLES MADE es necesario colocar un
buzén de sugerencias, quejas y reclamos del servicio prestado en el area de
ventas y del producto que ellos han adquirido o estan por adquirir.

Estas actividades ayudaran al mejoramiento del producto y servicio, y a un mayor
posicionamiento de la empresa en el mercado, debido a que de esta manera se
realizara un seguimiento a los clientes de la empresa, y se conocera su nivel de
satisfaccidn y los gustos o necesidades que desean obtener.
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10.8 DISTRIBUCION DE OFICINA

Figura 2. Distribucioén de oficina

4 METROS

5 METROS

Fuente. Este estudio

SRl

ENTRADA BODEGA

FABRICA

SALA DE EXHIBICION Y VENTAS
BANO

ADMINISTRADOR
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11. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL
11.1 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

“MUEBLES MADE” sera una sociedad colectiva constituida por cuatro personas,
las cuales tienen a su cargo la administracion y aportes de la empresa, cada uno
de los socios responden solidaria e ilimitadamente por las operaciones que
efectué la empresa.

Lo cual permite ver que una sociedad colectiva trae grandes posibilidades de
crédito para financiamiento de su creacion y facilidad de su manejo interno, por lo
que cada socio entra a ser gestor de sus bienes, el aporte social lo presenta cada
socio y en el momento que exista un acumulado de utilidades en la empresa, este
es dividido por partes iguales entre los socios, estas utilidades se entregaran a los
socios a partir del quinto ano de creada la empresa, como recompensa del trabajo
realizado.

El estado actual de la sociedad colectiva esta por constituirse.
11.2 VALORES CORPORATIVOS

En MUEBLES MADE, es muy importante que el personal que en esta empresa
labore tenga grandes valores que le permitan entablar excelentes relaciones
personales, laborales y comerciales las cuales se manejaran a diario en la
empresa, debido a que la atencion en la venta de los muebles sera directa con el
cliente; y se debe manejar un excelente ambiente laboral en el area de trabajo
donde se fabricaran los juegos de alcoba de la empresa; de esta manera los
valores corporativos que deberan sobresalir entre el personal de la organizacion
seran los siguientes:

Responsabilidad
Amabilidad
Creatividad
Respeto
Honestidad
Servicio
Companerismo
Tolerancia
Innovacion
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11.3 VISION

MUEBLES MADE sera para el afno 2011 la mejor empresa de fabricacién de
articulos en madera en la ciudad de San Juan de Pasto.

11.4 MISION

Contribuir con el desarrollo econémico y social de las regiones del departamento
de Narino, a través del sector en el que se desarrollara la empresa de fabricacion
de muebles en madera MADE.

11.5 OBJETIVOS:

11.5.1 Objetivo general. Fabricar y ofrecer excelentes muebles en madera, que
en cuanto a disefio y calidad puedan satisfacer las exigencias y gustos de los
clientes de la empresa MUEBLES MADE.

11.5.2 Objetivos especificos:

= Contribuir al desarrollo sociocultural y econémico de la region, y a la vez ser
una fuente de empleo en la ciudad de San Juan de Pasto

= ofrecer un producto innovador y a la vez con altos estdndares de calidad y
disefio, mediante la fabricacibn de muebles en madera aprovechando la
variedad de materia prima de la empresa.

11.6 NIVELES JERARQUICOS

11.6.1 Directivo. Junta directiva: conformada por los socios del proyecto.

11.6.2 Administrativo:

» Administrador: contrato a termino fijo. Dedicacién tiempo completo. Salario
basico $ 1.250.000.

» Secretaria: contrato a término fijo. Dedicacién tiempo completo. salario basico:
$565.700, auxilio de transporte $59.300.

11.6.3 De ventas. 2 vendedores: contrato a término fijo. Dedicacién tiempo
completo. salario basico: $565.700, auxilio de transporte $59.300.

11.6.4 De produccion:

» 4 Operarios: contrato a término fijo. Dedicacion: tiempo completo.
Salario basico: $565.700, auxilio de transporte $59.300.
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» 1 Supervisor: contrato a término fijo. Dedicacién: tiempo completo. Salario
basico: $1.250.000.

11.7 MANEJO PERSONAL

11.7.1 Reclutamiento. MUEBLES MADE por ser una empresa nueva, no cuenta
con base de datos que ayude a encontrar el personal que la empresa necesita.
Por lo tanto se realizara el reclutamiento con personal externo que se captara por
medio de radio, periédico (diario del sur), y television de nivel regional, dando a
conocer el perfil que la empresa necesita para el cargo.

11.7.2 Seleccion. Para la seleccién se tendran en cuenta las hojas de vida que se
relacionen con el perfil dado por la empresa, se realizara una serie de pruebas
psicotécnicas y la entrevista, de esta manera saldran los candidatos que se
relacionan mejor con el cargo que la empresa brinda; en el caso de los operarios
estos deben aparte de cumplir con el perfil solicitado y las pruebas anteriormente
mencionadas, realizar pruebas de disenio y fabricacion de muebles en madera,
para analizar la habilidad y destreza de cada uno de ellos.

11.7.3 Orientacion. Para la vinculacién definitiva del personal se seguiran los
siguientes pasos:

» Induccion del cargo: donde se le entrenara en todo lo que tiene que ver con las
actividades que debe desarrollar en el cargo para el cual se le contrato, se le
indicara el puesto donde va a desempenar su labor, y sus condiciones. En
esta induccién se le dara a conocer la misién, vision, los objetivos, las metas y
los proyectos que la empresa desarrollara para familiarizar de esta manera al
trabajador y asi ayude a cumplir con todo lo propuesto por la empresa.

= se le entregaran los reglamentos de trabajo y seguridad que el trabajador
debera acatar.

= Se le entregara el manual de funciones del cargo que va a desarrollar dentro
de la empresa, donde se especifica que es lo que debe hacer en el cargo,
quien serd su jefe inmediato, las funciones adicionales y las funciones
ocasionales que estén inherentes al cargo.
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11.8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

Figura 3. Organigrama empresa de muebles “MADE”

JUNTA
DIRECTIVA

ADMINISTRADOR

SECRETARIA

SUPERVISOR
11.7. MANUAL DE FUNCIONES

OPERARIOS

VENDEDOR

Fuente. Esta investigacion
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Cuadro 38. Manual especifico de funciones y requisitos

IDENTIFICACION DEL CARGO:

JUNTA DIRECTIVA

Denominacién cargo: Organo gubernativo de La Organizacion, y como tal dirigira y

administrara, de acuerdo con lo dispuesto en el reglamento de la
organizacion.

Cadigo: Grado:

001 SUPERIOR
Dependencia: Directiva
Jefe Inmediato: Ninguno

Personal a cargo:

Administrador

PROPOSITO PRINCIPAL

Ejercer funciones de direccion y toma de decisiones en pro del crecimiento y desarrollo de la
organizacién a fin de obtener beneficios no solo econdémicos sino también sociales y

culturales.
DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

1. Proponer a consideracion proyectos de cualquier indole que estime convenientes.

2. Aprobar o improbar el presupuesto semestral de ingresos y egresos que presente el
Gerente General al inicio de cada mes.

3. Establecer e implementar politicas y directrices para el funcionamiento de la organizacion
y velar por su cumplimiento.

4. Elaborary aprobar el reglamento de la organizacion.

5. Aprobar la planta de personal de la organizacién y su remuneracion.

6. Aprobar en primera instancia los planes mensuales de actividades de La organizacion.

7. Velar por los destinos de los rubros de la organizacion, asumiendo la direccion del mismo.

8. Cumplir y hacer cumplir los estatutos estipulados en el reglamento interno de la
organizacion.

9. Las demads que se asignen segun las necesidades de la organizacion.

DESCRIPCION CONOCIMIENTOS BASICOS O ESENCIALES

Manejo de &reas administrativas o afines
Dominio de areas contables y financieras

REQUISITOS

ESTUDIOS EXPERIENCIA

Profesional en &reas afines a ciencias
contables, econdémicas y/o administrativas.
e Minima un afo
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IDENTIFICACION DEL CARGO:

Administrador

Denominacion cargo: Persona encargada de dirigir vy velar por todos los aspectos

administrativos y financieros de la empresa, ademas sera la persona
responsable de la vinculacion del personal y de manejar todo el programa
de difusién y comunicacion basado en el posicionamiento de la empresa
MUEBLES MADE.

Cadigo:

Grado:
002 SUPERIOR

Dependencia: Administrativa

Jefe Inmediato:

Ejercen funciones de supervision directa sobre el gerente la junta directiva.

Personal a cargo:

Secretaria — Supervisor - Vendedores.

PROPOSITO PRINCIPAL

Velar por la organizaciéon encaminandola a realizar gestiones que contribuyan a su desarrollo
y buen funcionamiento.

—_

o~ w

© N

10.
11.

12.

13.
14.

15.

DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

Planear, organizar, dirigir y controlar todos los aspectos relacionados con la empresa.
Realizar los contratos de la empresa con clientes y con proveedores de MUEBLES
MADE..

Tomar decisiones que favorezcan a la empresa.

Ejecutar y hacer cumplir las decisiones de la Junta Directiva

Estar al dia con todos los aspectos que estén relacionados con la actividad comercial
de la empresa.

Programar reuniones con el fin de evaluar el desarrollo de la empresa cada fin de
mes y presentar los diferentes informes.

Buscar nuevas estrategias de mejoramiento continuo y crecimiento organizacional.
Supervisar el funcionamiento del personal.

Proponer a la Junta Directiva para su aprobacion la planta de personal de la
organizacion y su remuneracion.

Autorizar contrataciones o liquidaciones de contratos de trabajo.

Convocar y presidir las reuniones de la Junta Directiva y con el personal en
circunstancias necesarias.

Servir como representante legal de la empresa.

Convocar a la Junta Directiva y al personal cada vez que fuere necesario.

Definir organigrama, funciones, perfiles, sistema de seleccién y evaluacion de
personal, escala salarial, planta de personal. los cuales deberan ser aprobados por la
Junta Directiva.

Otras funciones inherentes a su cargo.

DESCRIPCION CONOCIMIENTOS BASICOS O ESENCIALES

e Manejo de personal
e Actualizacion en programas sistematicos gerenciales
e Dominio de bases contables y administrativas

REQUISITOS

ESTUDIOS EXPERIENCIA

e Ser administrador de empresas certificado

e Presentar referencias laborales e Experiencia minima un afo

e Presentar referencias personales
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IDENTIFICACION DEL CARGO:

VENDEDOR

Denominacion cargo: Personal encargado de realizar la venta de los articulos en madera, en
este caso los juegos de alcoba, es decir, se dedica a promocionar y
mostrar los juegos de alcoba que se encuentren en su momento en la sala
de ventas..

Codigo: Grado:

004 MEDIO
Dependencia: Ventas
Personal a cargo: Ninguno

PROPOSITO PRINCIPAL
Alcanzar las metas de ventas propuestas periddicamente y satisfacer las necesidades del
cliente de manera externa.

DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

1. Planear, organizar, dirigir y controlar las actividades relacionadas con la venta de los
juegos de alcoba.

2. Trabajar de manera servicial con gran amabilidad en lo referente a la atencion y
acuerdo en el que se llegue con los clientes.

3. Trabajar de forma atenta y carismatica al promocionar y mostrar los juegos de alcoba.

4. Otras inherentes a su cargo.

DESCRIPCION CONOCIMIENTOS BASICOS O ESENCIALES

e Excelentes relaciones comerciales
e Manejo de estrategias de ventas

REQUISITOS
ESTUDIOS EXPERIENCIA
e Técnico en ventas y mercado e Experiencia laboral un afio
e Presentar referencias personales.

IDENTIFICACION DEL CARGO:
SECRETARIA

Denominacion cargo: Persona encargada de controlar de manera global el funcionamiento de la
organizacién y asistir al gerente con las necesidades que se presenten
dentro de la actividad comercial de la empresa.

Cadigo: Grado:
007 INTERMEDIO

Dependencia: Administrativa

Jefe Inmediato: Administrador

Personal a cargo: Ninguno

PROPOSITO PRINCIPAL
Controlar de manera minuciosa todos y cada uno de los aspectos relevantes de la
organizacién dentro de cada uno de los departamentos y trabajando conjuntamente con la
gerencia general de la organizacién contribuyendo a su buen funcionamiento.
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DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

1. Planear, organizar, dirigir y controlar las diferentes actividades que se realicen para
concretar un fin.

2. Redaccién de Documentos necesarios para llevar el control de la empresa MUEBLES
MADE.

3. Contestar y enviar la correspondencia de la organizacion.

4. Archivar Documentos

5. Actividades de recepcién y atencién al cliente

6. Los demas servicios que sean de su competencia y los que le asigne la direccién y su
jefe inmediato.

7. Llevar un registro de la venta de los juegos de alcoba, la cantidad y la fecha de pago.

8. otras funciones inherentes a su cargo.

9. Notificar, comunicar y publicar los actos y documentos como acuerdos, resoluciones,

programaciones, boletines, y en general divulgar las actividades generales de la
entidad.
10. Ejecutar y hacer cumplir las 6rdenes que reciba del Presidente y de la Junta Directiva.
11. Proporcionar a la gerencia documentos inmediatos como contratos, cartas, cuentas
de cobro, facturas de servicios y suministros, etc.

12. Manejo de agenda de Gerencia.

DESCRIPCION CONOCIMIENTOS BASICOS O ESENCIALES

e Manejo a la perfeccion de programas sistematicos bésicos.
e Conocimiento basico en contabilidad.

REQUISITOS

ESTUDIOS EXPERIENCIA

e Técnico en secretariado contable e Experiencia laboral un afio

IDENTIFICACION DEL CARGO:
OPERARIO

Denominacion cargo: Persona encargada del disefio y la fabricacion de los muebles en madera
de la empresa MUEBLES MADE.

Cédigo: Grado:

009 BASICO
Dependencia: Operativa
Jefe Inmediato: Supervisor
Personal a Cargo: Ninguno

PROPOSITO PRINCIPAL
Fabricar muebles en madera..

DESCRIPCION DE FUNCIONES ESENCIALES

1. disefary fabricar los articulos en madera que el supervisor le asigne..
2. oftras inherentes a su cargo.
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REQUISITOS

ESTUDIOS EXPERIENCIA

.. En diseio de
nocimien nel r nsambl
Conocimiento en e muebles en Corte, ensamble y

sector de maderas. pintura.

madera.
IDENTIFICACION DEL CARGO:
PERSONAL DE ASEO Y SEGURIDAD

Denominacion cargo: Personal designado para cumplir exclusivamente con la funcion de realizar
las actividades relacionadas al aseo de la empresa y a la vigilancia de la
misma.

Codigo: Grado:

010 BASICO

Dependencia: Operativa

Jefe Inmediato: Administrador

Personal a Cargo: Ninguno

PROPOSITO PRINCIPAL
Realizar funciones que permitan mantener el respectivo orden de la empresa en lo referente
al aseo, la seguridad y los servicios generales.

DESCRIPCION DE FUNCIONES DESCRIPCION DE FUNCIONES
ESENCIALES (Aseo) ESENCIALES (Seguridad)
1. Realizar limpieza en general, 1. Mantener controles de orden 'y
instalaciones y equipo de oficina. seguridad en el establecimiento
2. Proveery servir refrigerios. comercial.
3. Cualquier otra funcion que le sea 2. Estar pendiente de las personas
Asignada. que ingresan a las instalaciones de
la organizacion.
REQUISITOS
ESTUDIOS EXPERIENCIA
Seguridad Aseo Seguridad Aseo
e Auxiliar de e Experiencia e Experiencia
seguridad, e Auxiliar de aseo laboral seis laboral seis
e Cursos en manejo meses. meses.
de armas.

Fuente. Esta investigacion
11.9 REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO

11.9.1 Reglamento interno muebles MADE. El presente reglamento interno
establece normas genéricas de comportamiento, que deben seguir todos los
miembros de la organizacion con la finalidad de mantener y fomentar el orden
salvaguardando la disciplina.
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+ CAPITULOI:

Articulo 1.- Todo miembro de la organizacién debe conocer el contenido del
presente Reglamento, y por tanto tiene derecho y obligacién de poseer un
ejemplar del que se encuentre vigente para su cumplimiento.

Articulo 2.- Siendo el presente Reglamento un instrumento normativo previsto y
dictado por la Directiva, puede ser modificado cuando asi lo exija el desarrollo,
necesidades e intereses de la compariia.

Articulo 3.- Todos los miembros deben contribuir en todo momento a alcanzar el
logro de los fines de la actividad comercial de “MUEBLES MADE” y en especial
fomentar la comprensién y unidn entre todos, asi como estrechar los vinculos de
companerismo con un continuo acercamiento social y espiritual.

Articulo 4.- Todos los miembros deben cumplir estrictamente todas las
disposiciones y Reglamentos, asi como acatar todas las resoluciones o acuerdos
de la junta Directiva, el incumplimiento acarrea sancion.

Articulo 5.- Todos los miembros tienen la obligacién de asistir a las asambleas y
reuniones, de sufragar en las elecciones, de votar sobre las mociones que se
hayan sometido a debate y de aceptar los cargos para los que se les proponga o
elija.

Articulo 6.- La Directiva debe cumplir estrictamente con los fines de la empresa
asi como cumplir y hacer cumplir los Reglamentos y las resoluciones o acuerdos
de la junta.

Articulo 8.- Los miembros de la Directiva que inasistan a las reuniones de
Directiva, eludan responsabilidades o atribuciones del cargo o incumplan con el
mismo, pasaran a consideracion de la junta directiva para la sancién
correspondiente.

Articulo 9.- La junta para que conozca de una falta o infraccion, debe ser ésta
debidamente denunciada y presentada por cualquier miembro, por escrito y por
conducto regular dentro de las setenta y dos horas de cometido el hecho
denunciado.

Articulo 10.-Son faltas que conllevan sancion escrita:
a) No observar en todo momento el debido respeto y consideracion que se
merecen los miembros de la organizacion. El respeto debe ser mutuo y de franco

companerismo.

b) No contribuir a que la compafnia alcance el logro de sus fines, haciendo caso
omiso a las acciones y comisiones encomendadas.
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c) No cumplir estrictamente todas las disposiciones del Estatuto y Reglamentos,
de las resoluciones o acuerdos de la Directiva.

d) Desconocer la autoridad de los miembros de la Directiva y limites de sus
respectivas funciones.

e) Atentar contra el patrimonio de la compania o del local donde se fabriquen los
muebles en madera.

f) Hacer uso indebido de los emblemas, simbolos, insignias, o distintivos de la
empresa, asi como de la indumentaria que distinga como a sus miembros,
quedando terminantemente prohibido ingresar con ellos a establecimientos de
mala reputacién.

g) Inasistir injustificadamente a las actividades a que se haya comprometido,
programadas por la empresa.

+ CAPITULO Il. Horario de trabajo

ARTICULO 11.- Las horas de entrada y salida de los trabajadores, son las que a
continuacion se expresan asi:

DIAS LABORABLES DE: lunes a sabado.
HORA DE ENTRADA: 7:30 AM

HORA DE SALIDA: 5:30 PM

HORA DE ALMUERZO: 12:00 M a 2:00 PM.

4 CAPITULO IIl. Las horas extras y trabajo nocturno

ARTICULO 12.- Trabajo diurno es el comprendido entre las 6:00 a.m. y las 6:00
PM. y Trabajo nocturno es el comprendido entre las 6:00 p.m. y las 6:00 a.m.
(articulo 160, CST.).

ARTICULO 13.- Trabajo suplementario o de horas extras es el que se excede de
la jornada ordinaria y en todo caso el que excede la maxima legal (articulo 159,
CST.).

ARTICULO 14.- Tasas y liquidacion de recargos:
a. El trabajo nocturno, por el sélo hecho de ser nocturno se remunera con un
recargo del treinta y cinco por ciento (35%) sobre el valor del trabajo ordinario

diurno, con excepcion del caso de la jornada de treinta y seis (36) horas
semanales prevista en el articulo 20 literal c) de la Ley 50 de 1.990.
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b. El trabajo extra diurno se remunera con un recargo del veinticinco por ciento
(25%) sobre el valor del trabajo ordinario diurno.

c. El trabajo extra nocturno se remunera con un recargo del setenta y cinco por
ciento (75%) sobre el valor del trabajo ordinario diurno.

d. Cada uno de los recargos antedichos se produce de manera exclusiva, es
decir, sin acumularlo con algun otro (articulo 24, Ley 50 de 1.990).

PARAGRAFO: La empresa “MUEBLES MADE” podra implantar turnos
especiales de trabajo nocturno, de acuerdo con lo previsto por el Decreto 2352
de 1965.

4+ CAPITULO IV. Vacaciones Remuneradas

ARTICULO 15.- Los trabajadores que hubieren prestado sus servicios durante un
(1) ano tienen derecho a quince (15) dias habiles consecutivos de vacaciones
remuneradas (articulo 186, numeral primero, CST.).

ARTICULO 16.- La época de vacaciones debe ser sefialada por la empresa a méas
tardar dentro del afno siguiente y ellas deben ser concedidas oficiosamente o a
peticion del trabajador, sin perjudicar el servicio y la efectividad del descanso. El
empleador tiene que dar a conocer al trabajador con quince (15) dias de
anticipacion la fecha en que le concederan las vacaciones (articulo 187, CST.).
ARTICULO 17.- Si se presenta interrupcion justificada en el disfrute de las
vacaciones, el trabajador no pierde el derecho a reanudarlas (articulo 188, CST.).

4+ CAPITULO V. Salario minimo, convencional, lugar, dias, horas de pagos y
periodos que lo regulan.

ARTICULO 32. Formas y libertad de estipulacién.
1. “MUEBLES MADE” y el trabajador pueden convenir libremente el salario en sus
diversas modalidades como por unidad de tiempo, por obra o a destajo y por
tarea, etc., pero siempre respetando el salario minimo legal o el fijado en los
pactos, convenciones colectivas y fallos arbitrales.

115



12. ESTUDIO FINANCIERO

Cuadro 39. Informacion financiera proyeccioén cinco anos

MUEBLES MADE
Afo 0 Ao 1 Afo 2 Aho 3 Aio 4
Inflacion 6% 6% 6%
Volumen de Ventas 240 264 290 319
Crecimiento de ventas anual 10% 10% 10%
Precio de Venta 2,000 2,120 2,247 2,382
Descuentos % 2% 2% 2% 2%
Costo 700 742 787 834
GastosVariables de Ventas 50 53 56 60
Gastos Fijos $ 000 84,000 89,040 94,382 100,045
Tasa de Impuestos 33% 33% 33% 33%
OBLIGACION FINANCIERA Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4
Credito 50,000
Tasa de Interes Nominal 21%
Comision de Apertura 0.2%
Plazo 5
Cuota 17,088
Saldo del Credito 50,000 43,412 35,440 25,794 14,123
Intereses 10,500 9,116 7,442 5,417
Abono a capital 6,588 7972 9,646 11,672
Cuota 17,088 17,088 17,088 17,088
Comision de Apertura .2% 100
Costo Financiero 50,000 10,600 9,116 7,442 5,417
Flujo 50,000 -17,188 -17,088 -17,088 -17,088
TIR 21.08%
Maquinaria, Equipo y edificios
Muebles y Enseres 3,101
Equipo de computo y comunicaciones 6,392
Maquinaria, equipo y edificios 21,000
Depreciacion 6,640 6,640 6,640 4,510
Diferidos
Investigaccion 1,453
Adecuacion instalaciones 30,000
Amortizacion 6,291 6,291 6,291 6,291

106,048

Afho 5
6%

351
10%
2,525
2%
884
63

33%

Aho 5

0
2,966
14,123
17,088

2,966
-17,088

4,510

6,291

Fuente: Esta investigacion

Proyeccion a cinco afos donde se estima una tasa de inflacién del 6% anual, con
un crecimiento del 10% anual, con un descuento en ventas del 2%, un gasto
variable en ventas de cincuenta mil pesos por juego de alcoba vendido, con unos
gastos fijos de ochenta y cuatro millones de pesos anuales. Dentro de
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obligaciones financieras se obtendra un préstamo por cincuenta millones
destinados a adecuacion de instalaciones.

Cuadro 40. Estado de resultados proyectado cinco anos

Cuentas Ao 0 Aio1 Afio 2 Afio 3 Aio4 Ao 5
P&G
Ventas 480,000 559,680 652,587 760916 887,228
Descuentos 9,600 11,1% 13,052 15,218 17,745
Ventas Netas 470,400 548,486 639,535 745698 869,484
Costos de Venta Variables 168,000 195,883 228,405 266,321 310,530
Margen Total 302,400 352,598 411,130 479,377 558,954
Gastos Operacionales
Gastos de Operacon Fijos 84,000 89,040 A,382 100,045 106,048
Gasto de Qperacion Variable 12,000 13992 16,315 19,023 22,181
Marketing 12,000 12720 13,483 14,292 15,150
Total Gastos 108,000 115,752 124,180 133360 143,378
EBITDA 194,400 236,846 286,949 346,017 415,575
Depredaciones y Amortizaciones 12,931 12931 12931 10,801 10,801
UAAR 181,469 223916 274,019 335216 404,775
Gastos Financieros 10,600 9,116 7442 5417 2,966
Utilidad Antes de Impuestos 170,869 214,799 266,576 329799 401,809
Impuestos 56,387 70,884 87,970 108,834 132,597
Utilidad Neta 114,482 143916 178,606 20966 269,212

Fuente: Esta investigacion

Cuadro 41. Analisis vertical

ANALISIS VERTICAL

Cuentas

P&G
Ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Descuentos 2% 2% 2% 2% 2%
Ventas Netas 98% 98% 98% 98% 98%
Costos de Venta Variables 35% 35% 35% 35% 35%
Margen Total 63% 63% 63% 63% 63%
Gastos Operacionales

Gastos de Operacion Fijos 18% 16% 14% 13% 12%

Gasto de Operacion Variable 3% 3% 3% 3% 3%

Marketing 3% 2% 2% 2% 2%
Total Gastos 23% 21% 19% 18% 16%
EBITDA 41% 42% 44% 45% 47%

Depreciaciones y Amortizaciones 3% 2% 2% 1% 1%
UAFIR 38% 40% 42% 44% 46%

Gastos Financieros 2% 2% 1% 1% 0%
Utilidad Antes de Impuestos 36% 38% 41% 43% 45%

Impuestos 12% 13% 13% 14% 15%
Utilidad Neta 24% 26% 27% 29% 30%

Fuente: Esta investigacion
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Dado que es proyecciodn lineal los porcentajes son muy similares, detallando se
encuentra que la contribucién marginal alcanza el 63%, total de gastos estan en el
23%, un EBITDA en el ano 1 con el 41% y creciendo afo tras ano, depreciacion
inicial del 3% y terminando en el 1%, siendo poca representativa, gastos
financieros del 2%, terminando al quinto afio con una participaciéon en el gasto del
0%, utilidad antes de impuestos representa para el primer aino el 36% y creciendo
afno tras ano, impuestos creciendo del 12% al 15% al quinto ano, derivado de los
buenos ingresos que se proyectan, utilidad neta del 24% en el primer afo y
finalizando con el 30%, siendo una tasa muy buena si se compara contra el
mercado.

Cuadro 42. Analisis horizontal

ANALISIS HORIZONTAL
Cuentas Afo 2 % Aio3 % Ao 4 % Afio 5 %|
P&G
Ventas 79,680 17% 92,907 17% 108,329 17% 126,312 17%
Descuentos 1,594 17% 1,858 17% 2,167 17% 2526 17%
Ventas Netas 78,086 17% 91,049 17% 106,163 17% 123,786 17%
Costos de Venta Variables 27,888 17% 32,517 17% 37915 17% 44,209 17%
Margen Total 50,198 17% 58,531 17% 68,248 17% 79,577 17%
Gastos Operacionales
Gastos de Operadién Fijos 5,040 6% 5,342 6% 5,663 6% 6,003 6%
Gasto de Operacion Variable 1,992 17% 2,323 17% 2,708 17% 3,158 17%
Marketing 720 6% 763 6% 809 6% 858 6%
Total Gastos 7,752 7% 8428 % 9,180 7% 10,018 8%
EBITDA 42,446 2% 50,103 21% 59,067 21% 69,559 20%
Depreciaciones y Amortizaciones 0 0% 0 0% -2,130 -16% 0 0%
UAAR 42,446 23% 50,103 22% 61,197 2% 69,559 21%
Gastos Financieros -1,484 -14% -1,674 -18% -2,026 27% -2,451 -45%
Utilidad Antes de Impuestos 43,930 26% 51,777 24% 63,23 24% 72,010 22%
Impuestos 14,497 26% 17,086 24% 20,864 24% 23,763 2%
Utilidad Neta 29,433 26% 34,691 24% 42,359 24% 48,246 22%

Fuente: Esta investigacion

El crecimiento es lineal y por encima de lo estimado, si observamos los ingresos
crecen en el 17% y la utilidad neta para el segundo afno en el 26%, esto derivado
de que los gastos crecen a un menor ritmo y asi sucesivamente para los
siguientes anos.

118



Cuadro 43. Balance general proyectado cinco anos

BALANCE GENERAL PROYECTADO CINCO ANOS

Activo corriente

Cajay Bancos 162,759 226,487 340,990 478,051 640,205
Cuentas por Cobrar 40,000 69,960 81,573 95,115 110,904
Inventarios 7,000 16,324 19,034 22,193 25,877
Total Activo Corriente 209,759 312,771 441,598 595,359 776,986
Activo no Corriente

Activos Fijos 30,493 30,493 30,493 30,493 30,493
Menos: Depreciacion 6,640 13,280 19,920 24,430 28,940
Activos fijos netos 23,853 17,213 10,573 6,063 1,553
Otros Activos 25,162 18,872 12,581 6,291 0
Cargos Diferidos 31,453 31,453 31,453 31,453 31,453
Amortizacion 6,291 12,581 18,872 25,162 31,453
Total Activo No Corriente 49,015 36,085 23,154 12,354 1,553
TOTAL ACTIVOS 258,774 348,856 464,752 607,713 778,539
PASIVOS
Pasivo corriente

Cuentas por pagar

Proveedores 14,000 10,883 12,689 14,796 17,252
Impuestos 56,387 70,884 87,970 108,834 132,597
Total Pasivo Corriente 70,387 81,766 100,659 123,629 149,849

Pasivo a Largo Plazo

Obligaciones Financieras 43,412 35,440 25,794 14,123 0
Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Totla Pasivo a Largo Plazo 43,412 35,440 25,794 14,128 0
TOTAL PASIVO 113,799 117,206 126,453 137,752 149,849
Capital Social 30,493 30,493 30,493 30,493 30,493
Utilidades Retenidas 57,241 129,199 218,502 328,985
Utilidades del Ejercicio 114,482 143,916 178,606 220,966 269,212
Total Patrimonio 144,975 231,650 338,298 469,961 628,690
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 258,774 348,856 464,752 607,713 778,539

Fuente: Esta investigacion
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Cuadro 44. Analisis vertical

ACTIVO

Activo corriente

Caja y Bancos

Cuentas por Cobrar
Inventarios

Total Activo Corriente

Activo no Corriente
Activos Fijos

Menos: Depreciacion
Activos fijos netos

Otros Activos

Cargos Diferidos
Amortizacion

Total Activo No Corriente

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

Pasivo corriente
Cuentas por pagar
Proveedores

Impuestos

Total Pasivo Corriente

Pasivo a Largo Plazo
Obligaciones Financieras
Otros Pasivos

Totla Pasivo a Largo Plazo

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital Social
Utilidades Retenidas
Utilidades del Ejercicio
Total Patrimonio

CUENTAS

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

ANALISIS VERTICAL

Ano 1

63%
15%

3%
81%

12%
3%
9%

10%
12%

2%
19%

100%

5%
22%
27%

17%
0%
17%

44%

12%

0%
44%
56%

100%

Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
65% 73% 79% 82%
20% 18% 16% 14%

5% 4% 4% 3%
90% 95% 98% 100%
9% 7% 5% 4%
4% 4% 4% 4%
5% 2% 1% 0%
5% 3% 1% 0%
9% 7% 5% 4%
4% 4% 4% 4%
10% 5% 2% 0%
100% 100% 100% 100%
3% 3% 2% 2%
20% 19% 18% 17%
23% 22% 20% 19%
10% 6% 2% 0%
0% 0% 0% 0%
10% 6% 2% 0%
34% 27% 23% 19%
9% 7% 5% 4%
16% 28% 36% 42%
1% 38% 36% 35%
66% 73% 77% 81%
100% 100% 100% 100%

Fuente: Esta investigacion

Para el primer afno se evidencia que la compania muestra en caja y bancos una
fortaleza ya que del total de activo representa el 63%, seguido de cuentas por
cobrar con el 15%, en el pasivo el item mas representativo es el de impuestos con
el 22%, seguido por obligaciones financieras que representa el 17%, dentro del
patrimonio se muestra que lo mas representativo esta la utilidad del ejercicio con
el 44%, como conclusion se puede definir que la compafhia conservando las cifras
gue muestra tendria un excelente futuro.
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Cuadro 45. Analisis horizontal

ANALISIS HORIZONTAL

CUENT. Ao 2 % Afio 3 % Afio 4 % Afio 5 %
ACTIVO
Activo corriente
Cajay Bancos 63,729 39% 114,503 51% 137,061 40% 162,153 34%
Cuentas por Cobrar 29,960 75% 11,613 17% 13,541 17% 15,789 17%
Inventarios 9,324 133% 2,710 17% 3,160 17% 3,684 17%
Total Activo Corriente 103,013 49% 128,826 41% 153,762 35% 181,627 31%
Activo no Corriente
Activos Fijos 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Menos: Depreciacion 6,640 100% 6,640 50% 4,510 23% 4,510 18%
Activos fijos netos 6,640 -28% -6,640 -39% -4510 -43% -4,510 -74%
Otros Activos -6,291 -25% -6,291 -33% -6,291 -50% -6,291 -100%
Cargos Diferidos 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Amortizacion 6,291 100% 6,291 50% 6,291 33% 6,291 25%
Total Activo No Corriente -12,931 -26% -12,931 -36% -10,801 -47% -10,801 -87%
TOTAL ACTIVOS 90,082 35% 115,896 33% 142,961 31% 170,826 28%
PASIVOS
Pasivo corriente
Cuentas por pagar
Proveedores -3,117 -22% 1,807 17% 2,106 17% 2,456 17%
Impuestos 14,497 26% 17,086 24% 20,864 24% 23,763 22%
Total Pasivo Corriente 11,380 16% 18,893 23% 22,970 23% 26,219 21%
Pasivo a Largo Plazo
Obligaciones Financieras 7,972 -18% -9,646 -27% -11,672 -45% -14,123 -100%
Otros Pasivos
Totla Pasivo a Largo Plazo 7,972 -18% -9,646 -27% -11,672 -45% -14,123 -100%
TOTAL PASIVO 3,408 3% 9,247 8% 11,298 9% 12,097 9%
PATRIMONIO
Capital Social 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Utilidades Retenidas 57,241 71,958 126% 89,303 69% 110,483 51%
Utilidades del Ejercicio 29,433 26% 34,691 24% 42,359 24% 48,246 22%
Total Patrimonio 86,674 60% 106,648 46% 131,663 39% 158,729 34%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 90,082 35% 115,896 33% 142,961 31% 170,826 28%

Fuente: Esta investigacion

Los activos afio tras afo se ven fortalecidos, como se observa el activo corriente
crece para el segundo afo en el 56%, mientras que los pasivos corrientes en un
7% para el mismo ano, en patrimonio las utilidades y utilidades del ejercicio se
incrementan afno por ano, el pasivo frente al patrimonio se reduce.
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Cuadro 46. Flujo de efectivo proyectado cinco anos

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO CINCO ANOS
CUENTAS
Utilidad del Ejercicio 114,482 143,916 178,606 220,966 269,212
+ Partidas Virtuales 12,931 12,931 12,931 10,801 10,801
= Generacion de efectivo 127,413 156,846 191,537 231,766 280,013
ACTIVIDAD DE OPERACION
+ Origenes Propios de la Operacion 70,387 11,380 18,893 22,970 26,219
Aumento de proveedores 14,000 -3,117 1,807 2,106 2,456
Aumento de Impuestos 56,387 14,497 17,086 20,864 23,763
- Aplicaciones Propias de la operacion 47,000 39,284 14,323 16,701 19,473
Aumento de Cuentas por Cobrar 40,000 29,960 11,613 13,541 15,789
Aumento de inventarios 7,000 9,324 2,710 3,160 3,684
= Generacion Operativa Neta 150,800 128,942 196,107 238,035 286,759
ACTIVIDAD DE FINANCIAMIENTO
+ Origenes de Financiamiento 43,412 -7,972 -9,646 -11,672 -14,123
Obligacion Largo Plazo 43,412 -7,972 -9,646 -11,672 -14,123
Capital 0 0 0 0 0
- Aplicaciones de Financiamiento 0 57,241 71,958 89,303 110,483
Pago Dividendos 0 57,241 71,958 89,303 110,483
= Actividades de Financiamiento 43,412 -65,213 -81,604 -100,975 -124,605
ACTIVIDAD DE INVERSION
+ origenes de Inversion 0 (1] 0 0 0
- Aplicaciones de Inversion 31,453 0 0 0 0
Compra Maquinaria y Equipo 0 0 0 0 0
Sofware e Investigacién y desarrollo 31,453 0 0 0 0
= Actividades de Inversion. -31,453 0 0 0 0
=Aumento o Disminucion de efectivo 162,759 63,729 114,503 137,061 162,153
Efectivo Periodo Anterior. 162,759 226,487 340,990 478,051
Saldo Caja Bancos 162,759 226,487 340,990 478,051 640,205

Fuente: Esta investigacion

Para el primer aio muestra un muy buen comportamiento derivado de la alta
generacion operativa versus actividades de financiamiento y de inversion, se
visualizamos la partida mas representativa de generacion es la de impuestos ya
gue no es un pago que se realice en el mismo afo. Para los siguientes afnos el
flujo mejora debido al no pago de utilidades.
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12.1 EVALUACION DEL PROYECTO

Cuadro 47. Evaluacion del proyecto

Ventas 470,400 548,486 639,535 745,698 869,484
Costo de Ventas 168,000 195,888 228,405 266,321 310,530

Margen Bruto 302,400 352,598 411,130 479,377 558,954
Gastos 108,000 115,752 124,180 133,360 143,378
Depreciaciones y Amortizaciones 12,931 12,931 12,931 10,801 10,801

Utilidad Operativa 181,469 223,916 274,019 335,216 404,775

Utilidad Operativa 181,469 223,916 274,019 335,216 404,775
Impuestos 63,514 78,371 95,907 117,326 141,671

Utilidad Neta 117,955 145,545 178,112 217,891 263,104

(+) Depreciacion y Amort. 12,931 12,931 12,931 10,801 10,801

(+) Ingresos x Venta de Equipo

(+-) Cambios en Capital de wjo -139,372 49,141 53,600 70,527 91,852

(+) Recuperacion de Capital de Trabajo

(-) Inversion=FEN -30,493 -8,486 207,617 244,643 299,218 365,756

TIR 214.15%

VPN 593,171

Beneficio/Costo 20.45

VPN Acumulado -30,493 -37,746 113,921 266,668 426,346 593,171

Fuente: Esta investigacion

La tasa interna de retorno del 278,53% muestra que no tiene comparacién contra
la tasa que ofrece el mercado por tal es muy rentable la inversién.

El Valor Presente Neto de $994.329 (miles) muestra que es un proyecto muy
rentable.

La Relacion Costo Beneficio muestra que por cada peso que se invierte
obtenemos $33.61
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13. CONCLUSIONES

A través del estudio de mercado que se realizo, se logro identificar las
caracteristicas del consumidor y el segmento al cual se va a dirigir el proyecto, las
preferencias en cuanto a muebles en madera, el habito de compra de este
producto, el lugar en donde prefiere obtener sus muebles en madera, aspectos
que ayudaron a plantear el plan de accion a seguir.

En cuanto a los requerimientos técnicos se concluyo que la mejor ubicacién por el
estudio de factores locacionales para la empresa MUEBLES MADE es el sector
de las cuadras de la ciudad de Pasto, el personal que requiere la empresa para su
optimo funcionamiento es un gerente, una secretaria auxiliar, un supervisor de
calidad, 4 operarios y 2 vendedores que permitiran la facil penetraciéon en el
mercado de la empresa MUEBLES MADE.

La empresa MUEBLES MADE sera una sociedad colectiva constituida por cuatro
personas, las cuales tendran a su cargo la administracion y aportes de la empresa,
cada uno de los socios respondera solidaria e ilimitadamente por las operaciones
que esta efectué.

El proyecto es viable econémica y financieramente por lo que el valor presente
neto es de $994.329(miles) mostrando que es un proyecto rentable y la relacion
beneficio/costo demuestra que por cada peso que se invertira se obtendra una
utilidad de $33.61.
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ANEXOS



Anexo A. Ubicacion de la muebleria “MADE”en la ciudad de San Juan de

Pasto
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