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RESUMEN

Por lo cual basados en una politica de mejoramiento continuo, se hace necesario
identificar cual es la situacion actual de la empresa en sus diferentes factores
productivos, logrando la construccion y la implementacion de una guia que permita
a esta empresa la fijacion de nuevos objetivos, politicas y estrategias globales
para dar sus primeros pasos en el inicio de un nuevo proceso comercial, partiendo
de la identificacion de su oferta productiva como eje fundamental en un proceso de
expansion de mercado y la necesidad de conocer més afondo la calidad de sus
procesos y el adecuado funcionamiento de los mismos frente a las diversas
situaciones que pueden presentarse en un mercado.



ABSTRACT

Therefore based on a policy of continuous improvement , it is necessary to
identify which is the current situation of the company in its various production
factors , making the construction and implementation of a guide that enables the
company setting new objectives, policies and strategies to take their first steps in
starting a new business process , starting from identifying your productive supply
as the linchpin in a process of market expansion and the need to know more
afond the quality of their processes and the right operation thereof against the
various situations that may occur in a market.
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INTRODUCCION

Los paises del mundo se enfrentan a una globalizacion anunciada, la apertura
econdémica es un actividad latente y obligatoria para el mundo entero, que ha
llevado a la firma de diversos tratados comerciales entre cada uno de los paises
del mundo, en la busqueda sustancial por disminuir las barreras arancelarias de
los productos a su ingreso a nuevos mercados, como también fomentar el
crecimiento econdmico y la competitividad de la economia interna y externa de
aquellos paises involucrados.

Por tal razén y tras la firma del TLC con Estados Unidos en la busqueda de
nuevas oportunidades comerciales, se hace necesario la preparacion de la
empresas participes de este proceso a través del fortalecimiento de sus
actividades productivas vy la busqueda de aliados estratégicos que permitan
alcanzar los objetivos propuestos. Ademas las nuevas exigencias del mercado y
sus consumidores, obligan a que el sistema empresarial se someta a cambios
drasticos en materia productiva con el fin de satisfacer las necesidades del cliente
sus expectativas, logrando un incremento en la competitividad empresarial y
regional, que se refleje en el dinamismo de la estructura econdémica. De igual
forma las tendencias de los mercados y el actual dinamismo econdmico de
muchos de los paises del mundo, no solo ha revolucionado la industria y sus
formas de consumo , sino también plantea un nuevo panorama empresarial para
todos y cada uno de los sectores productivos de nuestra economia, en donde la
falta de oportunidades a frenado paulatinamente el desarrollo de muchos
proyectos empresariales que prometen ser a mediano y largo plazo una nueva
alternativa de mejoramiento para la ya gastada economia mundial.

Por tal razon este trabajo esta enfocado en dinamizar el entorno empresarial, por
medio del estudio de variables y desarrollo de adecuadas estrategias de mercadeo
orientadas al mejoramiento continuo de la estructura empresarial, que permitan en
corto plazo el dinamismo todas las areas productivas de la empresa frente a la
competencia no solo nacional sino también internacional. Igualmente, preparar a la
empresa VELAS MARGARITA Y DECORACION para enfrentarse a las exigencias
de un nuevo mercado, enfocado en el disefio y la innovacién de nuevos productos
gue permitan la generacion de valor agregado para el consumidor, utilizando como
punto de partida los ya vigentes acuerdos comerciales, sus politicas y
disposiciones para desarrollar un plan de fortalecimiento empresarial que permita
resaltar las fortalezas y capacidades que poseen las lineas comerciales de una
empresa nariiense como lo es VELAS MARGARITA que con gran esfuerzo ha
logrado posicionarse en el mercado nacional y que aspira prontamente incursionar
en el ambito internacional, en donde no solo se den a conocer sus productos sino
también se logre un rapido posicionamiento en la mente de cada uno de sus
consumidores.

14



Por otra parte, se pretende que durante todo este proceso se logre identificar
aguellas falencias que impiden el acceso a los nuevos mercados y que
disminuyen el ambito competitivo de la empresa, con el objetivo de buscar nuevas
alternativas que permitan en primer lugar dinamizar y fortalecer los procesos
productivos y comerciales.
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1. AREA DE INVESTIGACION

1.1 LINEA DE INVESTIGACION

‘DESARROLLO Y FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL”
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2. TITULO DEL PROYECTO

“PLAN DE FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL, PARA LA EMPRESA
MULTISERVICE S.A.S VELAS MARGARITA'Y DECORACION”"
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3. IDENTIFICACION Y DELIMITACION DEL PROBLEMA

3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Colombia es una economia destacada en el panorama internacional su
crecimiento en la dltima década y el gran atractivo que ofrece a la inversion
extranjera hacen del pais una de las economias mas destacadas de Suramérica;
posicionandola hoy en dia como la cuarta economia mas grande de América
Latina, tras las de Brasil, Méxicoy Argentinay dentro de la clasificacion
internacional, entre las 30 mayores del mundo.

Desde principios del siglo XX la economia Colombiana se ha basado,
fundamentalmente, en la produccién de bienes primarios para la exportacion
(14,9%), y en la produccion de bienes de consumo para el mercado interno
(8,4%). Una de las actividades econdmicas mas tradicionales es el cultivo
de café, siendo uno de los mayores exportadores mundiales de este producto;
ha sido parte central de la economiay le ha valido reconocimiento
internacional gracias a la calidad del grano; sin embargo, su importancia y su
produccién han disminuido significativamente en los Ultimos afios, en 2011 se
produjerlon 7,8 millones de sacos, lo que representa una caida del 12% frente
a 2010.

Pese al crecimiento econémico que atraviesa el pais, Narifio es un Departamento
con una balanza comercial deficitaria desde hace 6 afios, debido a la disminucion
de las exportaciones y el incremento de las importaciones y a pesar de que
Estados Unidos es el primer comprador de Narifio, las exportaciones son bajas
con relacion a las que se hace en el resto del pais.

Esto se puede verificar en las cifras que posee la balanza comercial de nuestro
departamento, en donde las importaciones alcanzan un monto total de 104.9
millones de dolares a diferencia de las exportaciones que solo alcanzan un total de
10.1 millones. Igualmente y segun la oficina de estudios econémicos, pese al gran
esfuerzo del departamento por alcanzar un puesto mas alto en el indice de
competitividad, su baja participacion industrial en los diferentes sectores de la
misma lo mantiene el puesto numero 15 del escalafén nacional.

La competencia extranjera en el mercado nacional e internacional obligan a las
empresas a ser mas competitivas, a mejorar, tanto dentro del pais como fuera de
él, esto hace que muchas de las pequefias empresas se queden estancadas y que
las grandes hagan que estas desaparezcan; los empresarios de Narifio
desconocen grandes oportunidades de negocios que les permiten crear nuevas y
mejores estrategias para el progreso de la empresa, de igual forma ignoran el

! OFICINA DE ESTUDIOS ECONOMICOS. [en linea] [citado 2015-09-22] Disponible en internet:
http://portalterritorial.gov.co/apc-aa-a587f637c2c66d45f01f9c4f315c/oee_ nario_agosto_2013.pdf
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apoyo que entidades publicas y privadas les prestan con temas relacionados al
desarrollo y la implementacion de procesos para lograr la madurez, para mantener
actividades constantes y productivas, relacionadas con las ventas y la rentabilidad
de la empresa.

Para que una empresa sea competitiva frente a otras tiene que tener en cuenta
varios factores tales como:

o “Estrategia y planificacion,
Flexibilidad del mercado,
Investigacion y desarrollo,

Capital Humano,

Minimizar costos,

Calidad,

Innovacién y capacidad tecnolégica”.?

Para Velas Margarita es de vital importancia cada uno de los factores de
competitividad, puesto que estos le brindan mdultiples beneficios a la misma tanto
al interior como en el exterior de ella, a través de un plan de mejoramiento que
permita por medio del disefio y la implementacion de estrategias una
restructuracion en cada uno de sus procesos empresariales que fomenten su
crecimiento y desarrollo a través de la innovacion en procesos y el incremento de
la capacidad tecnoldgica con miras a ampliar su capacidad productiva.

3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ES necesario realizar un plan de fortalecimiento empresarial, para que la
empresa VELAS MARGARITA Y DECORACION dinamice su proceso comercial e
incremente su competitividad en el mercado nacional?

2

FACTORES DE COMPETITIVIDAD. [en linea] [citado 2015-04-22] Disponible en internet:
http://www.joseacontreras.net/admon/Competitividad/competitividadotrospfs/secturecoomista/Facto
res_clave_para_la_competitividad.pdf
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4. JUSTIFICACION

Basados en la importancia que posee un proceso de fortalecimiento empresarial
dentro de toda pequefia, mediana y grande empresa, independientemente del
sector en el que se encuentre. Se hace necesario el planteamiento de un plan
estratégico de fortalecimiento para la empresa VELAS MARGARITA Y
DECORACION orientado a mejorar todos y cada uno de los procesos inmersos en
sus diferentes areas productivas. Soportados en las mejora continua que debe
realizar toda entidad para ser competitiva en el mercado actual, en donde
predomina la satisfaccion del cliente por encima de cualquier otro factor comercial
y mas aun en el segmento especifico de los bienes de consumo en donde la
diversidad de proveedores hacen cada vez mas dificil la permanencia dentro del
mismo.

Conjuntamente el auge en la oferta de todo tipo de productos por parte de las
empresas extranjeras debido al apertura econémica y la firma de los diferentes
acuerdos comerciales, especialmente aquellos que poseen relacion directa con los
articulos de cirios y veladoras se han convertido en un factor determinante para el
planteamiento y restructuracién de las estrategias comerciales de la mayor parte
de las pequefias y medianas empresas del pais. Esto sin contar las nuevas
tendencias de consumo en donde el consumidor se ha convertido en el punto
clave para lograr el posicionamiento de los productos en su determinado nicho de
mercado.

Por lo cual basados en una politica de mejoramiento continuo, se hace necesario
identificar cual es la situacion actual de la empresa en sus diferentes factores
productivos, logrando la construccion y la implementacion de una guia que permita
a esta empresa la fijacion de nuevos objetivos, politicas y estrategias globales
para dar sus primeros pasos en el inicio de un nuevo proceso comercial, partiendo
de la identificacion de su oferta productiva como eje fundamental en un proceso de
expansion de mercado y la necesidad de conocer mas afondo la calidad de sus
procesos y el adecuado funcionamiento de los mismos frente a las diversas
situaciones que pueden presentarse en un mercado.

Por tal razén se pretende que en el transcurso de este proceso, Velas Margarita
comience a identificar las muchas posibilidades que ofrecen actualmente los
nichos de mercado y como se encuentra preparado para afrontarlos, partiendo de
su amplia trayectoria en el mercado como eje fundamental para el inicio de toda
actividad comercial. De la misma manera es fundamental que la empresa
conozca muy de cerca como se debe hacer un proceso de fortalecimiento
empresarial, basado en variables claves como el mejoramiento continuo y
diversificacion de productos, reduccion de costos y competitividad en el mercado,
diferenciacion y valor agregado.
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5. OBJETIVOS

5.1 OBJETIVO GENERAL.

Realizar un plan de fortalecimiento empresarial para la empresa MULTISERVICE
S.A.S VELAS MARGARITA Y DECORACION para incrementar su competitividad
en el mercado nacional.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v

Realizar un diagndstico interno que me permita conocer el estado actual de la
empresa y su oferta comercial.

Realizar una Inteligencia de mercado para conocer las condiciones del
segmento del mercado en el que se encuentra actualmente la empresa,
identificando en ellas formas y tendencias de consumo que permitan formular e
implementar adecuadas estrategias comerciales en busca de un
posicionamiento y reconocimiento en el mercado.

Disefiar un plan de accién que permita asignar y desarrollar tareas en busca

del mejoramiento de las areas productivas de la empresa, basadas en una
politica de competitividad e industrializacion.

21



6. MARCO DE REFERENCIA

6.1 ANTECEDENTES

La economia de Colombia es una economia emergente destacada en el panorama
internacional gracias al fuerte crecimiento que ha experimentado en la Ultima
década y al gran atractivo que ofrece a la inversion extranjera; se posiciona hoy
como la cuarta mas grande de América Latina, tras las
de Brasil, México y Argentinay en la clasificacion internacional, se encuentra
dentro de las 30 mayores del mundo. En la ultima década Colombia paso de una
politica de proteccionismo a una economia abierta a los cambios, a los tratados
bilaterales y multilaterales, y a las firmas de Tratados de Libre Comercio con
paises desarrollados cuyo Unico fin es ayudar a los empresarios Colombianos a
mejorar su participacion en el mercado nacional e internacional.

Es esta la razon por la cual Colombia se vio obligada a abrir relaciones con los
mercados del litoral Pacifico latinoamericano, Centroamérica y la Cuenca del
Caribe; buscando dirigir de forma preferencial hacia estas zonas las exportaciones
y las inversiones.

Por otra parte y frente al esquema empresarial de Narifio se puede decir que
actualmente posee una desgastada produccion regional, basada
practicamente en el cultivo de café, la cual no ha permitido que en el
transcurso de tantos afios se brinde la oportunidad a nuevos sectores
productivos de gran potencial, para que sean pioneros en la creaciéon de
nuevas industrias y que permitan por medio de la fabricacion y
comercializacién de algunos productos, mejorar el dinamismo comercial del
departamento. Actualmente y segun la oficina de estudios econdmicos, la
competitividad del departamento se ha visto frenada paulatinamente por la
falta de interés por parte de las entidades gubernamentales, a muchas de las
potencialidades con las que actualmente cuenta Narifio, especificamente en
la parte de eco turismo y el turismo religioso y cultural, que no han sido
aprovechadas correctamente y que se perfilan como un oportunidad
comercial, que no solo dinamizara a la economia departamental, sino que
también dara a conocer a Narifio y su cultura.®

Frente al tema industrial, Narifio posee una gran déficit comercial reflejado en
varios aspectos que han impedido el fortalecimiento econémico del sector, uno de
ellos el bajo numero de industrias dedicas a la produccion o transformacion de
bienes de consumo tales como la agroindustria y marroquineria, sin mencionar la
falta de tecnificacion e industrializacion para el desarrollo de estos procesos
productivos. Simultaneamente se suma a esta problemética la poca diversificacion

* MURILLO, Jorge. Exportar e Internacionalizarse. 3ra edicion. Bogota: Panamericana editores
Ltda., 2007. p. 60.
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e innovacion de productos por parte de las empresas de este sector, para
incrementar su participacién en el mercado y buscar nuevos segmentos, ya que
practicamente se ha mantenido un circulo vicioso, donde solo se ha brindado
prioridad a algunos productos como lo son la leche, el café, la palmay el cuero.

Conjuntamente y frene al tema de comercio de comercio exterior, se debe analizar
la importancia de los acuerdos comerciales y papel que juega cada uno de ellos
en el proceso de internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas, que
para el caso colombiano lo conforman el 99% de los establecimientos comerciales
generando cerca del 60 y el 80 % del empleo en Colombia y que permitira en corto
plazo no solo promover e impulsar sus productos, sino también lograr la
expansion de mercados y un desarrollo econdmico sostenible. Siendo este uno de
los objetivos claves de los acuerdos comerciales, se hace necesario tener muy
presente que su entrada en vigencia, plantean grandes retos y oportunidades que
obligan a las empresas a enfrentarse a un escenario comercial mucho mas amplio
y exigente, en donde la competencia hace parte fundamental del desarrollo
empresarial obligando a los empresarios a conocer mas de cerca la importancia
de los procesos de internacionalizacion.

De la misma manera, el nuevo ambiente comercial generado por la apertura
econdémica y la globalizacibn permite en esta oportunidad el analisis de una
tematica de gran importancia en el desarrollo econémico empresarial, el cual se
encuentra vinculado directamente con temas como: el segmento PYME, su
participacion y dinamismo dentro de la balanza comercial del pais, los retos y
oportunidades que se les presentan frente a la firma de los diferentes acuerdos
comerciales y su influencia dentro de la diversificacion de la oferta exportable, con
miras a reducir la dependencia comercial frente a las exportaciones tradicionales.

Segun el informe Doing Business 2012 realizado por el Banco Mundial,
Colombia ha mejorado su entorno empresarial ubicandose en el puesto 42 del
ranking mundial, mejorando cinco lugares con respecto al afio anterior
(puesto 47). Segun este reporte, la investigacion se enfatizé principalmente
en la perspectiva de las Pymes, logrando analizar su desempefio y
participacion en la economia y su efecto en el clima de los negocios en
materia de situacién econdémica, ventas y expectativas.

El centro de estudios econémicos de la Asociacion Nacional de Instituciones
Financieras (ANIF) y su indicador Pyme, revela que son muy favorables las
perspectivas y la situacion actual de estas empresas, por lo cual ha
denominado como “muy bueno”, el desempefo y la participacion logrados
desde el afio 2009 hasta la actualidad. Igualmente frente al tema de comercio
exterior cave recalcar la importancia y el dinamismo que le han brindado estas
empresas a la balanza comercial del pais, al fomentar las exportaciones no
tradicionales por medio de la ampliacion del portafolio comercial de bienes y
de servicios que se posee hasta el momento, permitiendo de esta manera
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disminuir la peligrosa dependencia que tenemos frente a las exportaciones
tradicionales.*

Conjuntamente con el tema de comercio de comercio exterior, se debe analizar la
importancia de los acuerdos comerciales y papel que juega cada uno de ellos en
el proceso de internacionalizacion de las pequefias y medianas empresas, que
para el caso colombiano lo conforman el 99% de los establecimientos comerciales
generando cerca del 60 y el 80 % del empleo en Colombia y que permitira en corto
plazo no solo promover e impulsar sus productos, sino también lograr la
expansion de mercados y un desarrollo econdmico sostenible.

Siendo este uno de los objetivos claves de los acuerdos comerciales, se hace
necesario tener muy presente que su entrada en vigencia, plantean grandes retos
y oportunidades que obligan a las empresas a enfrentarse a un escenario
comercial mucho mas amplio y exigente, en donde la competencia hace parte
fundamental del desarrollo empresarial obligando a los empresarios a conocer
mas de cerca la importancia de los procesos de internacionalizacion.

* ZAMORA, Sandra. Las Pymes de cara a los TLCs. COYUNTURA pyme. Edicion 38. Bogota
D.C.:s.n,, 2012. p. 55.
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7. DISENO METODOLOGICO.

7.1 TIPO DE ESTUDIO

El trabajo que se pretende realizar en la empresa es de caracter exploratorio ya
gue acude a la busqueda de informacion secundaria a través de documentos, net
grafia (Internet) e informacién de entidades gubernamentales y mixtas, que
permitan la adquisicion de informacion clara y precisa para el desarrollo del plan
fortalecimiento empresarial. Cabe resaltar aqui, que la informacién de entidades
como el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, y las Camaras de Comercio
seran fundamentales para el desarrollo del estudio, debido a que cuenta con
informacion muy clara y precisa con respecto a los procesos comerciales del pais
y sus sectores productivos, fundamentales para la toma de decisiones y el
desarrollo de estrategias comerciales.

7.2 METODO DE INVESTIGACION.

7.2.1 Método deductivo. Este método va de lo general a lo particular, es decir, en
la investigacion se presentaran conceptos y definiciones de las que se extraen
conclusiones, evaluando otras situaciones generales ya presentadas en el medio.

7.2.2 Método analitico. El andlisis y la sintesis son los procesos a utilizar en el
desarrollo del plan importador, puesto que es un método de investigacion y el
analisis permite estudiar antecedentes.

7.2.3 Método estadistico. El andlisis e interpretacion de la informacién que se
recolecte durante el desarrollo de la investigacion sera de vital importancia, en
este tipo de método se utilizan herramientas estadisticas que permiten obtener
arrojar informacion precisa, permitiendo la estructura de  conclusiones y
recomendaciones de mayor calidad.

7.3 FUENTES DE INFORMACION

7.3.1 Fuentes primarias. Aqui se tendrad en cuenta la informacion estadistica
registrada por entidades como la Camara de Comercio de Pasto en determinados
estudios realizados. Como base fundamental para el desarrollo de este plan de
trabajo.
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7.3.2 fuentes secundarias Esta informacion esta situadas fuera de la empresa,
por lo tanto se tendré en cuenta el material bibliografico, estudios relacionados con
la investigacion que se desarrollara.

7.3.3 Fuentes terciarias. Herramienta de Internet, articulos sobre las encuestas
realizadas anteriormente, listas de lectura que permiten tener informacién de
mayor actualidad lo que llevara a conocer informacibn mas complementaria para
el estudio de este tipo de sistemas productivos.
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8. DIAGNOSTICO INTERNO DE LA EMPRESA MULTISERVICES S.A.S VELAS
MARGARITA Y DECORACION

8.1 GENERALIDADES MULTISERVICES S.A.S VELAS MARGARITA

8.1.1 Descripcion general de la empresa. Multiservices S.A.S velas Margarita,
es una empresa Agroindustrial, ubicada en la ciudad de Pasto en el departamento
de Narifio. Dedicada a la produccion, transformacion y comercializacion de velas
en diferentes presentaciones. Fundada en el afio de 1979 por la sefora
MARGARITA BENAVIDES y su esposo EDGAR ADAN MEZA, esta empresa
comienza su esquema productivo fabricando cerillas y veladoras para las
parroquias, quienes eren en ese entonces sus principales clientes y consumidores,
definiendo su mercado potencial y visualizando nuevas oportunidades comerciales
por medio del ingreso a nuevos segmentos de mercado, como los son las ventas a
cadenas de supermercados, grandes superficies y tiendas de barrio de la ciudad
de Pasto.

Después de casi 24 afos de experiencia comercial dentro de este segmento de
mercado, la empresa comienza el desarrollo y la implementaciéon de un nuevo
esquema organizacional y administrativo de la misma, basada en resaltar la
importancia de la modernizacién industrial, diferenciacion comercial y mano de
obra especializada en las diferentes areas de la empresa. Los cuales permitirian
en corto plazo el fortalecimiento de las actividades productivas de la misma, a
través del mejoramiento de sus procesos y la implementacién de adecuadas
estrategias de mercadeo orientadas a definir su portafolio de productos.

8.2 MISION

Ser reconocidos y lideres en el mercado de Pasto para satisfacer las necesidades
del mercado en velas para rituales, aromaterapia y decoracion con productos de
calidad, innovadores y a precios exequibles.

8.3 VISION

Conquistar el mercado nacional haciendo alianzas estratégicas e implementando
la tecnologia adecuada, para estar presentes en los mas exclusivos almacenes
ofreciendo calidad y estilos Unicos en nuestros productos.

Igualmente, VELAS MARGARITA cuenta en el momento con un esquema

organizacional bien definido que le ha permitido su fortalecimiento empresarial y el
mejoramiento de su dinamismo comercial a través de la busqueda de nuevas
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oportunidades. Este esquema organizacional se ha conformado de tal manera que
cada uno de sus integrantes, cumple con las funciones y responsabilidades
especificas que permiten la creacion e implementaciéon de adecuadas estrategias
comerciales orientadas a alcanzar los objetivos corporativos propuestos, a través
de la visualizacion de las diversas oportunidades que ofrece un mercado.

Figura 1. Esquema organizacional

Fuente. Este estudio

8.4 EVALUACION DE LA ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

8.4.1 Nivel de pertenencia. La asamblea de socios posee un alto nivel de
pertenencia, debido a que existe un alto nivel de apropiacion de objetivos
corporativos, dado al vinculo familiar que existe entre cada uno de ellos. Ademas
este vinculo permite que cada uno de ellos sea consciente de su trabajo y
esfuerzo, comprometiéndose mucho mas con las acciones y esfuerzos de la
organizacion.

8.4.2 Antecedentes del Equipo Directivo. La empresa ha sido dirigida por el
sefior JAVIER MEZA, quien ha sido socio y gerente de la misma desde su
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constitucion. Su formacion como empresario ha sido empirico, pues no tiene
ningun tipo de estudio a nivel superior. Por lo cual se hecho necesaria la asesoria
de personal capacitado y la contrataciéon de profesionales en las diferentes areas
productivas de la empresa, entre los cuales se encuentran un ingeniero
agroindustrial encargado de la Produccion, Procesos y desarrollo de productos, un
profesional contable encargado de la parte financiera, un disefiador encargado de
la creacion y fortalecimiento de la imagen corporativa de los productos y la
empresa y un profesional de Comercio y mercadeo encargado del disefio y la
implementacion de estrategias comerciales.

8.4.3 Cultura Organizacional. Velas Margarita, es una empresa agroindustrial en
la Ciudad de Pasto, dedicada a la produccion y comercializaciéon de velas en
diferentes presentaciones comerciales, la cual ha sido considerada como una
empresa de gran potencial empresarial por diferentes organizaciones
empresariales de gran reconocimiento tales como Proexport Colombia y la
Céamara de comercio de Pasto entre otras. Partiendo de su buena estructura
empresarial, esta empresa que ha logrado sobresalir a las diversas situaciones
comerciales a las cuales se ha enfrentado, como también ha alcanzado grandes
éxitos al incursionar en nuevos mercados y mantenerse en ellos por medio de la
implementacion vy el fortalecimiento de cada una de sus areas empresariales a
través del establecimiento de una politica de fortalecimiento continuo que permita
a través de una buena estructuracion, el crecimiento y el desarrollo de la misma
partiendo de un compromiso continuo de cada una de sus fuerzas, entre las
cuales se encuentra el capital humano e inversion de recursos necesarios para el
mejoramiento de los procesos empresariales.

Velas Margarita es una empresa de caracter solidaria, que permanentemente se
encuentra mejorando sus procesos y que tiene claro que la innovacion, la calidad
y las exigencias del mercado constituyen un factor determinante para su
crecimiento y desarrollo empresarial. Visualizando oportunidades Unicas en el
mercado que posibilitan la expansion de la empresa y que se fortalecen con cada
uno de los aportes que brindan los diferentes eslabones empresariales y sus
factores productivos.

8.4.4 Nivel de Delegacion y Asignacion de Funciones. En este punto es
necesario aclarar que la empresa no posee en el momento un manual de
delegacion de funciones y responsabilidades, sin embargo se adelantan varios
procesos para lograr su construccién e implementacion de un manual interno de
funciones que permita mejorar el esquema organizacional de la empresa.

8.4.5 Canales de Comunicacién. Velas Margarita, no cuenta en el momento con
un canal de informacion formal, ya que es el representante legal quien da las
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ordenes de forma verbal y no por un medio escrito. Ademas la comunicacion se
desarrolla a través dialogos permanentes con los empleados de la empresa y sus
administrativos.

8.4.6 Politica del Personal. En Velas Margarita, no hay una tendencia especifica
en materia de politicas de personal, dado a que su sistema de administracion se
ejecuta de manera muy informal, impidiendo el reconocimiento de variables tan
importantes como esta dentro de la empresa. Sin embargo, se puede afirmar que
se aplica un modelo de administracion simple, que esta enfocado
permanentemente al rendimiento del personal y la motivacion para el logro de los
objetivos planteados por la empresa, de una manera muy préctica y operacional.

Partiendo de lo anterior, para que Velas Margarita logre afrontar un adecuado
proceso de fortalecimiento empresarial reflejado en la expansion de mercados, se
hace necesaria la creacién de un departamento en el area comercial dedicada a
la ejecucion e implementacion de operaciones comerciales no solo a nivel nacional
sino también internacional, que permitan la busqueda de nuevos mercados.

Este departamento debe enfocarse en el fortalecimiento del &rea comercial,
apoyado de las otras areas productivas de la empresa que respaldas estos
procesos y que permitirdn a corto plazo lograr su reconocimiento en el mercado
objetivo. Asi mismo es responsabilidad de esta dependencia realizar una
demarcacion clara y pertinente del mercado objetivo, permitiendo establecer una
posicion territorial del producto comercialmente.
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9. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

9.1 VELADORA.

La vela es producto fabricado a base de una materia fusible y combustible como la
cera, la grasa o la parafina, cuyas condiciones fisicas permiten a través de un
proceso su utilizaciéon en moldes, que dan como resultado las velas y veladoras

en diversidad de forma y presentaciones, las cuales poseen en su interior un
pabilo 0 mecha que se enciende, convirtiéndose en una fuente de iluminacion.

Tabla 1. Descripcion del producto

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

NOMBRE COMERCIAL | VELAS LUZ DE DIOS

EN COLOMBIA
PRODUCTOR Y | MULTISERVICES S.A.S VELAS MARGARITA Y
DISTRIBUIDOR DECORACION
e Linea
Tendero
e Linea
Tradicional
PRESENTACIONES
COMERCIALES
e Linea
Esotérica

Fuente. Este estudio
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9.2 VOLUMENES DE PRODUCCION.

Multiservices S.A.S Velas Margarita, posee actualmente los siguientes volimenes
de produccién:

Tabla 2. Multiservices S.A.S velas margarita 'y decoracion

MULTISERVICES S.A.S VELAS MARGARITA Y DECORACION

PRESENTACION 2010 2011 2012 2013
Linea Tendero 415.375 456.720 498.254 531.983
Linea Tradicional 398.346 423.543 442 547 487.764
Linea Esotérica 0 7.987 8.435 10.534

Fuente. Este estudio

Capacidad Instalada: La empresa posee su propia planta artesanal que cuenta
con una sala de produccion y empaque, un area de maquinaria y equipo, una
bodega de almacenamiento para materia prima y otra para el almacenamiento de
producto terminado, un area de oficinas y un punto de venta.

9.3 PRECIO DE VENTA

Velas Margarita y Decoracion no cuenta en el momento con una politica de
precios establecida, sin embargo parte del proceso de fortalecimiento se basa en
la creacion de una estrategia de ventas nacional, que permita la entrega y
comercializacion del producto a un precio definido en cualquier parte del pais. Esta
politica de precios se basa actualmente en la firma de convenios logisticos entre
velas margarita y la empresa de envios Transporte de Carga Internacional (TCC),
quienes realizaran la entrega del producto en lugar y el momento convenido.
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10. MERCADEO

10.1 COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS EN LOS ULTIMOS ANOS

El comportamiento de las ventas de los ultimos afios en la empresa ha sido bueno,
ya que se refleja un incremento constante en las ventas por afio tal como lo
muestra la siguiente informacion.

10.1.1 Destino de las Ventas. La venta de velas y veladoras en sus diferentes
presentaciones son vendidas a nivel, Local en sus puntos de venta autorizados y a
nivel departamental en Narifio, Putumayo y valle. Igualmente se poseen puntos de
venta en ciudades como Bogota, Medellin y Cali.

10.1.2 Canales de Distribucién. Velas Margarita utiliza diferentes formas de
venta, entre las cuales se encuentran ventas directas del producto al mercado
local y distribuidores autorizados en otras regiones y departamentos. También
Cuenta con una pagina web www.velasmargarita.com.co que le permite ofrecer
sus productos por internet.

10.1.3 Principales Clientes. Los principales clientes de la empresa son los
autoservicios, almacenes de cadena, Iglesias, centros espirituales y de relajacion,
turistas y familias en general.

10.1.4 Andlisis de la competencia. Frente a este tema especifico, es necesario
aclarar que Velas Margarita se desempefia dentro de un sector muy amplio en el
tema productivo, en donde la diversidad del producto hace la diferencia entre un
productor y otro. Por lo cual Velas Margarita ha decidido orientar sus lineas
productivas a la creacion de productos diferenciados y con un alto valor agregado
como lo son las velas arométicas y artesanales, las cuales ademas de prestar un
servicio de iluminacién, también generen espacios y momentos agradables. Esto
ha permitido que dentro de este sector la empresa se diferencie de las demas,
disminuyendo su competencia dentro del mercado.

10.1.5 Ventajas Competitivas de la Empresa. Velas Margarita y Decoracion es
una empresa que ha sido reconocida en el mercado desde hace méas de diez
afios, por ser una de las empresas nariienses mas antiguas dedicadas a la
produccion y comercializacion de velas y cirios en diferentes presentaciones
comerciales. Frente al tema productivo e infraestructura la empresa cuenta en el
momento con una planta artesanal muy bien dotada, en donde se desarrollan los
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procesos productivos y comerciales. Ademas, se cuenta con un talento humano
excepcional, que con su amplia experiencia en los diferentes temas productivos ha
permitido el crecimiento y desarrollo de las actuales lineas productivas, entre las
cuales se encuentran cirios eclesidsticos y velas arométicas artesanales para
todo tipo de ocasion.
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11. ANALISIS FINANCIERO

El andlisis financiero es una herramienta de vital importancia que tiene a su
disposicion la administracion de la empresa, para determinar el ritmo de
crecimiento o de estancamiento de la rentabilidad econdémica o financiera de las
operaciones del negocio.

11.1 Evolucién Financiera.

Durante los dltimos cinco afios Velas Margarita ha establecido algunos aspectos
financieros para el manejo adecuado de sus actividades tales como:

v" Rotacién de Inventario: La rotacion de inventario en la empresa se maneja de
acuerdo a la cantidad de materia prima existente, la cual no se mantiene
estable durante todos los meses debido a que se presentan unas esporadicas
por temporada.

v' Razon de Endeudamiento: Velas Margarita y Decoracion posee un margen
de endeudamiento de 41% teniendo comprometidos el 59 % de sus activos
para cumplir con sus obligaciones. Este resultados se obtuvo a partir de la
siguiente formula.

[ Margen de endeudamiento = pasivo / activo ]

Total Pasivos 258.041.165
Total Activos 437.431.662

v' Solvencia: Con la sociedad actual, la empresa maneja un patrimonio de
179.390.496 millones de pesos, lo cual le permite disponer de recursos para la
compra de materia prima en efectivo e incurrir en los gastos necesarios para el
desarrollo de sus actividades productivas.

v' Rentabilidad: Debido al actual proceso de fortalecimiento que lleva acabo la
empresa, las cuales se reflejan en las inversiones realizadas en las diferentes
areas productivas. Entre las cuales se encuentran la adquisicion de equipos,
herramientas de trabajo, y cambio de figura juridica para el afio 2013 la
empresa ha tenido una rentabilidad del 17%.

v' Sistematizacién y Método contable: En este momento, Velas Margarita
cuenta con un programa de sistematizacion de datos el cual permite hacer un
seguimiento continuo a los procesos contables, este programa es administrado
por un auxiliar contable en asesoria de su contador, quienes son los
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encargados de mantener actualizada esta informacion.

Financiacion: Velas Margarita para financiar sus actividades productivas
cuenta con un crédito en Bancolombia, el cual le ha permitido ampliar el
margen de inversion en las diferentes areas de la empresa, como también la
adquisicion  de maquinaria industrial para el mejoramiento del sistema
productivo a través de un leasing.

Politicas de Costos: La empresa cuenta en la actualidad con una politica de
costos reales para cada una de sus lineas productivas, lo cual le permite
claridad en el desarrollo de cualquier proceso negociador.

Politicas de Venta: Velas Margarita, realiza la venta de velas aplicando
diferentes politicas comerciales entre las cuales se encuentra el pago de
contado y de crédito. Esto debido a su diferencia de clientes, entre los cuales
se encuentran las grandes superficies 0 almacenes de cadena, distribuidores
mayoristas, Autoservicios y Puntos de venta.
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Tabla 3. Balance general

MB MULTISERVICES S.A.S VELAS MARGARITA Y DECORACION

BALANCE GENERAL

ACTIVO CORRIENTE

Periodo: Enero 01 a Junio 30 de 2013

Disponible 16.922.055,00
Deudores 18.136.198,00
Anticipos 38.710.000,00
Inventarios 103.402.358,00

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE |

Propiedad, Planta y Equipo

177.170.611,00

260.261.051,00

TOTAL ACTIVO NO 260.261.051,00

CORRIENTE

TOTAL ACTIVO | 437.431.662,00
PASIVO

PASIVO CORRIENTE |

Cuentas Por Pagar 23.173.179,00

Proveedores

Otras Cuentas por Pagar

Provisién Impuestos, gravamenes y Tasas
TOTAL PASIVO CORRIENTE |
PASIVO DE LARGO

29.000.000,00
19.411.355,70
71.584.534,70

PLAZO

Crédito Bancario 186.456.631,00

TOTAL PASIVO NO 186.456.631,00

CORRIENTE

TOTAL PASIVO | 258.041.165,70
PATRIMONIO

Patrimonio
Resultado del Ejercicio
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO
PATRIMONIO

125.553.536,98
53.836.959,32

179.390.496,30
437.431.662,00

2013

2013

2013
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Tabla 3. (Continuacién).

MB MULTISERVICES S.A.S VELAS MARGARITA Y DECORACION

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Periodo: Enero 01 a Junio 30 de 2013

INGRESOS OPERACIONALES

COMERCIO AL POR MENOR

300.822.667,00

DEVOLUCIONES EN VENTA

0,00

TOTAL INGRESOS OPERACIONALES

300.822.667,00

COSTO DE VENTAS

COMERCIO AL POR MENOR

132.874.879,38

TOTAL COSTOS DE VENTAS

132.874.879,38

UTILIDAD BRUTA

167947787,6

GASTOS OPERACIONALES DE
ADMINISTRACION

GASTOS DE PERSONAL 36160000,00
HONORARIOS 2600000,00
IMPUESTOS 0,00
ARRENDAMIENTOS 0,00
SEGUROS 0,00
SERVICIOS 1742370,00
GASTOS LEGALES 450000,00
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 1250000,00
ADECUACION E INSTALACIONES 500000,00
DEPRECIACIONES 0,00
DIVERSOS 13.337.863,00
GASTOS OPERACIONALES DE 56.040.233,00

ADMINISTRACION

UTILIDAD OPERACIONAL

111.907.554,62

OTROS INGRESOS Y EGRESOS

0,00

INGRESOS NO OPERACIONALES

0,00

EGRESOS NO OPERACIONALES

31.553.884,00

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

80.353.670,62

PROVISION PARA IMPUESTOS

26.516.711,31

RESERVA LEGAL

0,00

UTILIDAD DE EJERCICIO

53.836.959,32

Fuente. Este estudio
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12. ANALISIS DOFA MULTISERVICES S.A.S VELAS MARGARITA'Y
DECRACION

El analisis DOFA realizado, se elabor6 con base en los requerimientos necesarios
que exige un plan de mejoramiento y fortalecimiento empresarial, para el alcance
de objetivos como el mejoramiento interno en cada una de sus areas productivas y
un proceso de expansion comercial a través de la busqueda de nuevas
oportunidades comerciales en el mercado nacional como también en el
internacional. Este proceso inicia desde el abastecimiento de materia prima,
seguido de su proceso de produccién, empaque, embalaje, distribucion y
comercializacion.

12.1 DEBILIDADES

Los factores criticos que actualmente tiene Velas Margarita para afrontar un
proceso de fortalecimiento empresarial son los siguientes:

v' Las condiciones de la materia prima, no es la éptima para el desarrollo de
productos de calidad,

v El alto costo de la materia la materia prima, disminuye el nivel competitivo del
producto y la empresa,

v' La falta de infraestructura y maquinaria tecnolégica, limitan el volumen de
produccion e impiden la expansién de mercados,

v' Desconocimiento de los procesos de comercio exterior y distribucién fisica
internacional,

v' Falta de conocimiento con respecto a las tendencias de consumo interno y
externo del producto.

12.2 OPORTUNIDADES.

La posibilidad de fortalecer y mejorar los procesos productivos de la empresa,
adaptandose a las exigencias y requerimientos de todo mercado objetivo, le abre
nuevas oportunidades a Velas Margarita de expandir su mercado y tener un
crecimiento economico sostenible.

v' El desarrollo y la innovacion de nuevos productos, permite el rapido
posicionamiento de los mismos en la mente de los consumidores,

v Gracias a la firma de acuerdos comerciales como el TLC Colombia — Estados
Unidos, la empresa podra ingresar sus productos a diferentes segmentos de
mercado libres de arancel,

v’ La experiencia de este proceso, permitirA a la empresa ampliar sus
conocimientos frente para el acceso a nuevos mercados.
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12.3 FORTALEZAS

Velas Margarita cuenta con la iniciativa y experiencia suficiente en la produccién y
comercializacion de Velas y cirios, para afrontar un reto de expansion comercial
por medio de un proceso de fortalecimiento empresarial.

v' La empresa cuenta con un portafolio de productos de la mas alta calidad y de
gran reconocimiento del mercado,

v" Velas Margarita cuenta con un talento humano capacitado y calificado, que
permiten el mejoramiento de sus procesos productivos,

v Los productos fabricados por la empresa poseen caracteristicas como disefios
exclusivos, calidad y variedad en produccion, lo que se ajusta a las nuevas
tendencias del mercado,

v' La empresa permanece en un constante proceso de innovacién productiva, lo
cual le permite ser mas competitivo en el mercado.

12.4 AMENAZAS

La idea de un mercado global es una gran oportunidad de expansion que se
ofrece en el momento y que permite a empresas como Velas Margarita la
incursién a nuevos mercados. Sin embargo la desigualdad comercial que existe
entre los diferentes criterios productivos implementados por un pais y otro, segun
su nivel de crecimiento y desarrollo, permiten la existencia de una competencia
desleal entre aquellos que cumplen o no con las condiciones necesarias, para
ingresar a un nuevo mercado.

v' El incremento de la competencia nacional e internacional,

v' Aumento de los volimenes productivos por parte de la competencia, debido a
la adquisicion de maquinaria tecnoldgica,

v' Debido a la naturaleza del producto, pueden existir en el mercado muchos
bienes sustitutos.
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Tabla 4. Matriz DOFA

ESTRATEGIAS FO

v Establecer programas de
capacitacion a todo el personal,
frente a temas de requisitos y
requerimientos exigidos por el
mercado para para el ingreso de
los productos.

v' Disefiar un plan estratégico de
marketing, enfocado
exclusivamente en el
posicionamiento del producto en el
mercado nacional.

v Disefiar canales de contacto e
informacion con entidades
promotoras al comercio, para
optimizar el aprovechamiento de
los acuerdos y  oportunidades
comerciales.

ESTRATEGIAS DO

Realizar un estudio de mercado
para conocer las tendencias de
consumo de los cirios y velas
aromaticas.

Participar en eventos de talla
nacional e internacional, con el
objeto de dar a conocer el
portafolio de productos en los
diferentes segmentos del mercado
e identificar posibles clientes
potenciales.

Realizar un estudio de empaque y
embalaje, que determine las
caracteristicas técnicas necesarias
para el transporte y manejo
logistico del producto segun los
criterios de calidad, precio vy
estética.

ESTRATEGIAS FA

v' Establecer alianzas estratégicas
con empresas del mismo sector,
que permitan fortalecer procesos y
abarcar nuevos mercados.

v' Crear una estrategia de mercadeo,
que permita resaltar las
propiedades del producto y genere
un alto grado de recordacion de
marca.

ESTRATEGIAS DA
Buscar alternativas de
cooperaciéon o financiacion que
permitan la  expansion  de
infraestructura 'y compra de
maquinaria tecnoldgica.
Consultar estudios de otras
empresas en el mercado que
hayan realizado el proceso de
exportacion, con el fin de estudiar
los procesos y estrategias de
mercado utilizados para su ingreso
y aprender de ellos.

Fuente. Este estudio
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13. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Para Velas Margarita, la calidad en un factor determinante al momento de la
fabricacion de todos y cada uno de sus productos, independientemente de la linea
comercial a la que haga parte, ya que basados en este principio han logrado a
través de los afios no solo posicionarse en el mercado regional, sino también
generar un amplio sentido de pertenencia y recordacion que ha sido las bases
para la construccion de esta organizacion y que hoy por hoy permiten la
implementacion de este nuevo proceso de fortalecimiento empresarial.

Por tal razén y en la busqueda de una mejora continua, Velas Margarita ha
logrado en el trascurso de estos afios el desarrollo y la fabricacién de varias
presentaciones comerciales orientadas a satisfacer las necesidades de cada uno
de sus consumidores partiendo de las expectativas planteadas por ellos mismos y
el sector o medio en donde se encuentran. De tal forma que en el momento
existen tres lineas productivas, con procesos claros y definidos que permiten el
abastecimiento de la demanda comercial, tal como se lo indica a continuacion.

13.1 PRODUCTO

Al ser Velas Margarita, una empresa dedicada a la produccion y comercializacion
de todo tipo de velas y veladoras en diferentes presentaciones comerciales, se
hace necesario recalcar la importancia que poseen todos y cada uno de los
procesos productivos en el desarrollo de las diferentes unidades productivas de la
misma. Ya que el desarrollo de todo proceso comercial inicia a partir de la
adquisicién y el abastecimiento de materias primas fundamentales para el
desarrollo del proceso productivo. Por lo tanto, para garantizar no solo el volumen
de produccion requerido para abastecer la demanda actual y futura, sino también
la excelente calidad del producto, la empresa debe contar con buenos
proveedores que brinden confiabilidad en tiempos y volimenes de entrega, calidad
del producto y una buena politica de precios.

Es esta la razon por lo cual Velas Margarita en este momento, se abastece
mensualmente de cuatro toneladas de parafina, 1000 kilogramos de mecha y otras
cantidades de insumos entre los cuales se encuentran ceras, aromas artificiales,
aceites esenciales, desmoldantes entre otros, la cuales son adquiridos en
diferentes centros de acopio, especialmente en una cooperativa de productores de
cirios y velas nacionales quien es la encargada de abastecer a la empresa de
todos estos insumos. Cabe recalcar que todo proveedor es previamente evaluado,
con el fin de elegir aquellos que cumplan con las caracteristicas necesarias que
requiere la empresa, entre ellas las mencionadas anteriormente, y lograr cumplir
con la orden de compra que se estipula dependiendo de la demanda que se tenga.
Posteriormente la parafina, la mecha, aromas y demas insumos son transportados
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a la bodega de almacenamiento de la empresa, en la cual son almacenados, tras
una previa revision por parte del personal encargado de esta area. Ilgualmente a
Su ingreso, cada insumo es pesado en una bascula digital de la empresa y
registrado en sistema de informacion con fecha de ingreso y cantidad del producto
0 insumo.

Posterior a esto, se inicia el proceso de fabricacion de los cirios y veladoras en
cada una de sus presentaciones, basados en un cronograma de produccién que
es actualizado dependiendo de los pedidos solicitados y del stock de inventario
gque se encuentra en ese momento en bodega de producto terminado.
Comenzando con la preparacion de los insumos necesarios para la fabricacion de
los cirios y veladoras, se inicia este proceso de fusion de la parafina y los deméas
insumos en un marmita industrial, con el objeto de derretirla, para que luego sea
depositada en los diferentes tipos de molde que dan origen a cada presentacion
comercial. Seguido a esto, continua el proceso de enfriamiento que da pie para
iniciar la otra etapa del proceso productivo.

Consecutivamente se inicia el proceso de retiro de los cirios y veladoras de los
moldes, las cuales pasan por manos de operarios seleccionados para continuar
con su proceso de pulido y terminado, esto mas especificamente en las lineas
aromaticas y artesanales, las cuales por su diversidad de formas y figuras implican
mayor trabajo al momento de la realizacién de este proceso.

Por otro lado, las velas arométicas al ser un concepto que ha cobrado un gran
auge en ambito comercial, gracias a los beneficios que proporcionan en el
desarrollo de diferentes situaciones experimentados en muchos estados animicos
han modificado el sistema productivo de esta linea, la cual por poseer
caracteristicas especiales de ambientacion, necesita de un proceso de fabricacién
diferente en donde insumos como perfumes, fragancias exoticas y colores juegan
papel determinante en el desarrollo de este proceso. Por tal motivo, en esta linea
productiva Velas Margarita utiliza para la elaboraciéon de los cirios y veladoras,
parafinas, ceras y aceites esenciales de la mas alta calidad, que combinados dan
una sensacion de calma, relajaciéon y confort. Estas velas decorativas y aromaticas
son construidas con materiales nacionales e importados, los cuales son adquiridos
en el mercado nacional a través de la cooperativa de fabricantes de cirios y
veladoras de la cual hace parte esta empresa.
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Figura 2. Proceso de Abastecimiento y Produccion

Recepcion, Revision, Preparacion,
Almacenamiento y Transformacion

Compra de Materia
—_/ Clasificacion IJ—/

Prima e Insumos

Almacenamiento Terminado y
Bodega producto Empaque.
terminado.

~N

Distribucién y
Comercializacion

Fuente. Este estudio

Actualmente Velas Margarita cuenta con 3 operarios encargados de la recepcion,
selecciébn y almacenamiento de materia prima, 4 operarios encargados del
proceso de preparacion de materia prima e insumos y 12 operarios encargados de
la fabricacion, terminado y empaque de los cirios y velas en las diferentes
presentaciones comerciales.

Se hacen necesario tener en cuenta, que en este momento al comenzar el actual
proceso de expansion comercial, muchos de los procesos mencionados
anteriormente se veran afectados y por lo tanto su procedimiento estara sujeto a
grandes cambios, entre los que se encuentran; el disefio y la creacion de una
nueva linea comercial de cirios tipo exportacion, la cual contara con los mas altos
estandares de calidad tal como lo exigen las agencias de control para su ingreso a
cualquier segmento de mercado a nivel nacional e internacional, un nuevo
empaque que ademas de conservar las caracteristicas del producto resalte su
nueva presentacion y permita una buena exhibicion del mismo, que para los
efectos de comercializacion es considerado como el primer criterio de compra y
un nuevo sistema de comercializacién basado en la implementacion y el desarrollo
de estrategias de produccion en serie que permita abarcar muchos mas
segmentos del mercado, incluidos en ello todas las formas de negocio conocidas
en el momento tales como las grandes superficies comerciales, cadenas de
supermercados, centros de relajacion y religiosos, entre otros.
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13.2 ALMACENAMIENTO

Los cirios y velas al no ser un producto perecedero, brindan la posibilidad de
implementar un sistema de abastecimiento apropiado, que se basa en la
implementacion de adecuadas practicas de calidad, higiene e inventarios.

Por tal razon, para el almacenamiento de estos productos se debe utilizar una
bodega amplia, que posea una temperatura ambiente, y una buena ventilacién que
permita no solo la buena conservacién de los productos, sino también su facil
manipulacion. Igualmente se necesita que la bodega se encuentre libre de todo
tipo de plagas y hongos que puedan ocasionar dafios al producto almacenado, por
lo cual se recomienda implementar un sistema desinfeccion y control de plagas en
esta area. Por otra parte se hace necesario que la bodega cuente con estivas que
permitan embalar la produccion, la cual es llenada al terminar su proceso de
empaque en canastillas plasticas que hacen mas facil su apilamiento. Por otra
parte la bodega debe ser distribuida de tal forma que cada linea de produccion
posea un lugar determinado dentro de esta é&rea, permitiendo asi la
implementacion de un adecuado control de inventario.

13.3 EMPAQUE

Todo producto con objeto de comercializacion debe tener muy en cuenta las
normas técnicas exigidas para su distribucién y venta en el cualquier segmento
comercial, y mas aun cuando dentro de su politica de expansién comercial se
pretende abarcar nuevos objetivos comerciales como lo son los mercados
internacionales. Esto debido a que en ellos, el producto debe enfrentarse a
legislaciones, normas y condiciones de acceso diferentes, segun las
caracteristicas de cada mercado y el gusto de los consumidores, exponiéndose a
mayores riesgos durante el transporte, almacenamiento y la complejidad que
implica el desarrollo de un proceso de distribucion.

Por esta y muchas razones mas, Velas Margarita debe contar con un sistema de
empaque y embalaje apropiado para asumir este nuevo reto comercial, que
garantice la entrega del producto en las mejores condiciones posibles. El cual no
solo proteja el producto de los diferentes riesgos que se puedan presentar, sino
también permita agregar valor estando acorde con los requerimientos del
consumidor y la normativa estipulada en el mercado objetivo. De igual manera el
material de empaques utilizados para este fin juega un papel muy importante para
los cirios y veladoras, ya que son los encargados de brindarles una barrera de
influencia a los factores internos y externos que puedan afectarlos directa o
indirectamente.
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13.3.1 Calidad de Empaques Exigidos. Para que Velas Margarita pueda realizar
una logistica de Distribucién exitosa en todos los canales de comercializacién
manejados actualmente, es necesario cumplir con ciertos parametros de calidad y
caracteristicas propias del empaque, que garanticen la seguridad de los cirios y
veladoras protegiéndolas de todo tipo de dafios externos.

Siendo el principal objetivo del empaque contener, proteger y conservar los
productos durante todo su proceso de almacenamiento, distribucion y
comercializacion, se ha determinado que el empaque ideal para utilizar en los
cirios y veladoras deben tener las siguientes caracteristicas:

v' Un Disefio Ideal que se ajuste al producto, aprovechamiento al maximo sus
dimensiones,

v' Materiales resistentes que protejan a los cirios y veladoras del dafio mecanico
que se puede presentar durante su manipulacion, almacenamiento y
transporte,

v Que conserve las caracteristicas del producto, manteniendo un ambiente
Optimo que permita obtener una mayor vida util del producto,

v" Exhibir el producto ante los ojos del consumidor, creando un vinculo comercial
permanente, que incite a la adquisicion y su consumo.

Por otra parte, Velas Margarita debe tener en cuenta que al momento de disefiar
los empaques para la comercializacion de los productos, debe contemplar las
leyes y las regulaciones exigidas por el mercado y sus segmentos, las cuales son
las encargadas de exponer los requerimientos y restricciones de tipo obligatorio
para comercializar este y otros productos en las diversas unidades de negocio.

Legislacion Medioambiental: La mayoria de los estados requieren que los
empaques plasticos posean una codificacibn que ayude a las tareas de
clasificacion y reciclaje. El estandar usualmente seguido es el establecido por la
soviet Plastic Industry, formado por un triangulo con un nimero en el interior y por
unas siglas en la parte inferior del mismo.

Figura 1. Simbolo de reciclaje

Fuente. Este estudio
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El triangulo debe ir situado en el fondo o cerda del fondo del empaque, utilizando
los numeros del 1 al 7 para representar la clase de resina utilizada. El tamafio del
simbolo debera estar normalizado de acuerdo a las dimensiones del empaque.

Tabla 5. Codificacion Plasticos Reciclados

NUMERO| ABREVIATURA NOMBRE COMPLETO
1 PET,PETE Polietileno tereftalato
2 HDP Folietileno de alta densidad
3 PVC Folicloruro de vinilo
4 LDP Polietileno de baja densidad
5 PP Polipropileno
6 PS Foliestireno
7 otros

Fuente. Este estudio

13.3.2 Tipos de empaque. Los empaques disponibles en el mercado y
comunmente utilizados en la comercializacion de todo tipo de velas, cirios y
veladoras son los siguientes:

13.3.2.1 Empaque Primario o de Venta. Es aquel que se encuentra en contacto
directo con las velas, cirios y veladora y es utilizado en la comercializacion de la
misma al consumidor final en los puntos de venta. Para el caso especifico de
todas las lineas comerciales de velas margarita se utliza un empaque de
polipropileno en diferentes colores y presentaciones, segun la unidad comercial.
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Figura 3. Empaque primario para velas, cirios y veladoras

Fuente. Este estudio

13.3.2.2 Empaque Segundario o Colectivo. Es aquel que contiene el empaque
primario, le otorga proteccion y presentacion para su distribucion comercial y
utilizada para agrupar un numero determinado de unidades de venta. Para el caso
de los cirios y veladoras se hace necesario la utilizacion de varios empaques
segundarios, esto debido a la diversidad en formas y tamafios de las unidades
productivas y comerciales de la empresa, tal como se lo indica a continuacion.

Figura 4. Empaque segundario velas, cirios y veladoras

Fuente. Este estudio
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13.3.2.3 Empaque terciario o Embalaje. Es aquel que sirve para agrupar y
proteger el producto que se va a comercializar, durante todas las operaciones de
traslado, transporte y manejo; de manera que lleguen a manos del destinatario sin
qgue se hayan deteriorado. Para el caso de nuestros productos, se deben utilizar
dos tipos de embalajes. El primero, es una caja de cartdon corrugado con unas
dimensiones de 41 cm de largo, 37 cm de ancho y 22 cm de alto, en donde se
empacaran El segundo tipo de embalaje es una estiba en madera de 1,20 mts de
ancho por 1,60 mts de largo, encargada de unitarizar o agrupar las cajas de
cartdn, en una sola unidad de mayor volumen. Las cuales por su bajo costo, su
gran resistencia a la friccion, compresién, impacto y su practico uso, hacen de esta
la mas utilizada en el comercio nacional e internacional.

Figura 5. Empaque Terciario

Fuente. Este estudio

13.4 RIESGOS

Los principales riesgos a los que se ve someten las velas, cirios y veladoras
durante su proceso de distribucion y comercializacién al mercado objetivo son los
siguientes:

e Riesgos Mecénicos: Las cajas apiladas de velas, cirios y veladoras pueden
sufrir impactos y choques, producidos por caidas durante las operaciones de
carga y descarga; asi como también esfuerzos de compresion sufridos en el
almacenamiento o durante el transporte. Estos golpes pueden ocasionar
roturas, ralladuras, semiduras y fisuras que podrian ocasionar no solo dafios al
producto sino también a sus empaques, corriendo el riesgo de un rechazo por
parte del comprador.
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e Riesgos Climaticos: La humedad relativa y los cambios bruscos de temperatura
pueden ocasionar grandes variaciones entre los cuales encontramos el
deterioro de su textura y presentacion, cambio o pérdida de color y variacion de
su densidad.

13.4.1 Etiquetado. Se entiende por etiquetado toda mencion, marca de fabrica,
dibujo o signo relacionado con el producto, que figure en cualquier empaque que
acompanfa o refiera a un producto determinado. Su funcién ademas de comunicar
la identidad de una marca o informacion esencial acerca del producto, es registrar
los codigos de lote, fechas de caducidad, coddigos de barras, informacion
nutricional, condiciones de uso, manejo y almacenamiento. Estas pueden estar en
uno o varios idiomas a la vez.

Una vez identificadas las diferentes alternativas de empaque y embalaje a utilizar
en proceso de comercializacion, se realiza un estudio logistico para determinar las
cantidades de producto necesarias para cumplir con el proceso, concluyendo que
por estiba se necesitan 432 cajas corrugadas, partiendo de que cada caja
corrugada posee las dimensiones exactas con un pallet de madera utilizado en la
mayor parte de los procesos de exportacion.

Figura 6. Distribucién de cajas en estiba

Fuente. Este estudio
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13.5 DISTRIBUCION

La Distribucion Fisica Internacional (DFI), es el conjunto de operaciones Logisticas
encaminadas a situar un producto en el mercado internacional, cumpliendo con los
términos negociados entre el vendedor y el comprador. Su objetivo principal es
reducir al maximo los tiempos, los costos y el riesgo que se puedan generar
durante el trayecto, desde el punto de salida en origen hasta el punto de entrega
en destino.

Igualmente, durante todo el desarrollo de este proceso logistico se deben tener en
cuenta muchos aspectos basicos, que hacen de este proceso un tema
fundamental del proceso exportador, entre los cuales se encuentran la eleccién del
medio de transporte, sus vias de acceso, tarifas, rutas y otras variables que ponen
en juego el nivel competitivo de la empresa y sus productos.
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14. INTELIGENCIA DE MERCADOS PARA LA EMPRESA VELAS MARGARITA

Basados en los requisitos minimos para la distribucién y comercializacion de un
producto en los diferentes segmentos de mercado, es sumamente necesario
conocer cada uno de los componentes técnicos que hacen parte de su proceso
comercial. Esto basados, en el cumplimiento obligatorio de todas y cada una de
las normas y regulaciones técnicas — comerciales que permiten facilitar el ingreso
de este a los diferentes segmentos del mercado.

14.1 POSICION EN NOMENCLATURA ARANCELARIA PAIS EXPORTADOR
VELAS (CANDELAS), CIRIOS Y ARTICULOS SIMILARES®

e CAPITULO 34 Jabén, agentes de superficie organicos, preparaciones para
lavar, preparaciones lubricantes, ceras artificiales, ceras preparadas, productos
de limpieza, velas y articulos similares, pastas para modelar, «ceras para
odontologia» y preparaciones para odontologia a base de yeso fraguable.

e PARTIDA 3406
e SUB PARTIDA 340600

e SUB PARTIDA 34060000
14.2 BALANZA COMERCIAL DE COLOMBIA

14.2.1 Exportaciones colombianas. El dinamismo de la balanza comercial
colombiana, la diversidad de su oferta exportable y la firma de los diferentes
acuerdos comerciales entre grupos econémicos y paises altamente desarrollados,
ha permitido incentivar una politica de expansion comercial al interior del pais, que
brinda a pequefias y medianas empresas la oportunidad de acceder a grandes
oportunidades comerciales que a corto plazo permiten la expansion de su
mercado y un crecimiento econémico sostenible.

Con un total de 58.822 millones de délares FOB en exportaciones Yy 56.620
Millones de dolares en importaciones, se puede determinar que existe una balanza
comercial superavitaria que refleja el dinamismo comercial de Colombia en el afio
2013 y que genera muy buenas expectativas para afio 2014. Todo esto a partir
de la tendencia positiva que han tenido los registros de esta balanza comercial en

® VALDERRAMA, Alfonso. Arancel de Aduanas, Lecomex, Legislacion de Comercio Exterior Ltda.
Bogota: s.n., 2000. p.30.
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los uUltimos cuatro anos, tal como se lo muestra a continuacion.

Tabla 6. Balanza comercial Colombiana 2000 — 2013 Millones de délares FOB

DANE INFORMACION ESTADISTICA
Colombia, balanza comercial anual
1980 - 2014p*

Millones de ddlares FOB
Aros Exportaciones Importaciones Balanza
2000 13.158 10,998 21605
2001 12.330 11.997 3333
2002 11.975 11.897 78,2
2003 13.129 13.026 102.8
2004 16.788 15649 1.139,7
2005 21.190 19.799 13915
2006 24.391 24534 -143.0
2007 29991 30.816 -824 3
2008 37.626 37.152 4735
2009 32.846 31.181 1.665,0
2010 39713 38154 15694
2011 56915 01.556 5 358 4
2012 60.125 56.102 40230
2013 58.822 56.620 22015
2014~ 4775 4618 167.4

Fuente. Este estudio

Figura 7. Balanza Comercial Colombiana 2013 Millones de Ddlares FOB

Fuente. Este estudio
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En el caso de las importaciones mundiales para “velas (candelas), cirios y
articulos similares”, se estima que para el 2013 el saldo en délares fue de US$
443 millones de los cuales, Venezuela es el principal importador con un 57.1
% con el del mercado mundial, seguido por Panama con el 18,7 %, Estados
Unidos con 14,5%, y el resto de paises del mundo ocupan el 46% del mercado
mundial. Por otra parte y frente al tema de exportaciones mundiales, se logra
identificar que el principal productor y exportador de este bien con estimado
gue ascendié a US$1,912 millones de délares, es China quien es considerado
como el principal proveedor mundial con el 31.8% de patrticipacion, seguido
por Algmania con 9.6%, Polonia con el 9%, Paises Bajos con 6.7%, Canada
5.8%.

De la misma manera, la diversificacion de la oferta exportable que no solo ha
permitido disminuir la dependencia comercial mantenida durante mucho tiempo en
los productos tradicionales, ha generado la incursién y el aprovechamiento de
otros sectores econdémicos en el proceso de intercambio comercial, que hoy por
hoy se perfilan como una nueva alternativa de negocio para la economia
Colombiana. Este es el caso del sector servicios, artesanal, manufacturero y
agroindustrial, siendo este ultimo uno de los mas dinamicos actualmente.

Figura 8. Exportaciones Colombianas

Fuente. Este estudio

® UNITED NATIONS STATITISTICS UNCOMTRADE. [en linea] [citado 2015-04-22] Disponible en
internet: comtrade.un.org/
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Tabla 7. Indicadores Comerciales

Importadores  Valor exportada en Participacion de Cantidad

2013 (miles de USD) las exportada
exportaciones en 2012
para Colombia
(%)
Mundo 434 100 128
Venezuela 248 57,1 91
Panama 81 18,7 16
Estados 63 14,5 14
Unidos de
América
Costa Rica 12 2,8 1
Republica 10 2,3 1
Dominicana
Ecuador 8 1,8 4
Bolivia 4 0,9 1
El Salvador 3 0,7 0
Peru 3 0,7 0

Fuente. Este estudio

Figura 9. Exportaciones de Colombia de velas, Cirios y Veladoras

Fuente. Este estudio

55


javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$partner_label')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$value')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$value')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$share')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$share')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$share')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$share')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$share')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$quantity')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$quantity')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1','Sort$quantity')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl04$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl05$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl06$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl06$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl06$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl07$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl08$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl08$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl09$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl10$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl11$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl12$LinkButton_Country','')

15. REGULACIONES TECNICAS PARA EL INGRESO DEL PRODUCTO AL
MERCADO

Basados en los requerimientos obligatorios que necesita todo bien o producto para
el ingreso a cualquier segmento comercial del mercado, se hizo necesario realizar
una investigacion muy detallada de cuales son las regulaciones y condiciones de
ingreso al mercado para las diferentes presentaciones comerciales que posee en
este momento Velas Margarita y con las cuales se pretende afrontar este nuevo
reto de expansion comercial, basado en principios claves como lo son la calidad
en producto, diferenciacion comercial y generacion de valor.

Igualmente, frente al tema comercial se recalca la importancia de la construccion e
implantacion de adecuadas estrategias comerciales apoyadas en los principios
basicos del mercadeo, que permitan en corto plazo el reconocimiento comercial
del producto y el posicionamiento del mismo por medio de la creacién de una
buena imagen corporativa, un adecuado portafolio de productos y una excelente
agenda comercial que generen nuevas expectativas de negocio a lo largo y ancho
de todo el territorio nacional.
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16. CONDICIONES DEL MERCADO Y CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA.

Dentro de cada proceso comercial, es fundamental comprender la importancia que
tienen muchos de los factores inmersos en él, tales como las tendencias de
consumo, politicas de compra, poder adquisitivo, cultos y creencias entre otras,
gue de una forma u otra determinan el comportamiento de la oferta y la demanda
de un bien o servicio dentro del mercado. Es asi como basados en este
lineamiento se determina la importancia de la creacién, desarrollo e
implementacion de determinadas estrategias comerciales orientadas a mejorar y
fortalecer el sistema de ventas de la empresa, las cuales basadas en los principios
basicos de mercadeo permiten la busqueda de nuevos horizontes comerciales.

Razén por la cual en este momento y comprendiendo la gran importancia de los
diversos segmentos de mercado, se ha decido implementar las siguientes
estrategias en la empresas Velas Margarita y las cuales permitira en corto plazo
alcanzar los objetivos propuestos por esta misma en su politica organizacional.

16.1 CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA Y DESARROLLO DE
PRODUCTOS

Como eje fundamental de toda organizacion, el comportamiento del mercado y sus
variables determinan el éxito o el fracaso de la misma. Esto a partir de que son
ellas quienes reflejan las estadisticas de compra y consumo de la poblacién en
general. Por tal razon, partiendo de este lineamiento se hace necesario que antes
de comenzar todo proceso productivo y comercial, se realice un estudio de la
oferta y la demanda del producto, en donde se pueda conocer como es Su
comportamiento comercial y el grado de aceptacidon que poseen estos frentes a los
consumidores.

Por lo cual, Velas Margarita frente a este tema especifico ha decidido conocer mas
afondo del comportamiento de su sector productivo en su area comercial,
encontrando los siguientes resultados:

16.2 TENDENCIAS DE CONSUMO DE VELAS

En los ultimos afios y gracias a los diversos enfoques sociales creados por la
misma sociedad, se ha visualizado alrededor del mundo el nacimiento de un
nuevo concepto de estilo, aplicado en cada una de las actividades que hacen
parte de nuestra vida diaria. Este nuevo concepto viene acompanado de un sin
namero de tendencias que han permitido cambian la vision tradicional y ver el
mundo como un mercado global, en donde la diversidad y la exclusividad juegan
papel determinante al momento de comprar o vender un producto y mas aun
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cuando este hace parte de las nuevas tendencias de consumo que se encuentran
enfocados en cultos, creencias, arte y servicio.

Frente a nuestro tema en particular, se logra determinar segun datos de
Association of European Candle Manufacturers, que actualmente se consumen
alrededor de 390,000 toneladas de Velas, cirios y Veladoras/afio, lo que
representa un consumo promedio de por lo menos 1.5 kg/anual por persona en
Europa. Sin embargo, hay otros paises que tienen tasas mas altas de consumo
entre los cuales se encuentran China, Estados Unidos, Canada. Costa Rica,
Panama entre otros en donde la demanda total suma las 25.756.546 toneladas al
afo.

Generalmente, el uso de velas, cirios y veladoras desde el comienzo de su historia
ha sido brindarle a la sociedad una forma de alumbrado a la falta de energia
eléctrica. Sin olvidar su uso religioso que ha permitido durante muchos afios
soportar las creencias religiosas que hoy por hoy se mantienen firmes y aseguran
de una forma u otra el dinamismo comercial de estos articulos en el mercado. Por
otro lado, los nuevos enfoques sociales han permitido dar otra funcién a estos
articulos cambiando nuevamente su perspectiva e impulsandolo a una etapa
comercial, en donde hacen parte fundamental de las actividades de decoracion,
ambientacion y relajacion en gran parte de lugares publicos y privados tales como
nuestros hogares, iglesias, spa, restaurantes, entre otros.

También hay una tendencia creciente hacia la salud y el bienestar, que junto con
la popularidad del incienso, ha tenido efectos positivos en las ventas de estos
productos, los cuales han creado la tendencia de adquirir “velas aromaticas de un
olor suave, como hierbas, o bien olores poco convencionales”, para ayudar a
mejorar su ambiente y atraer las buenas energias. En cuanto a temporadas, las
navidades son la mejor época para compra de velas , Sin embargo, ahora se esta
dando la modalidad de comprar velas para otro tipo de ocasiones como los
festivales, cumpleafios, reuniones, cenas, declaraciones entro otros mas,
haciendo cada vez mas popular su uso exterior. Asimismo, se estan utilizando las
velas como un “suvenir o articulo de regalo”, y cada vez se esta haciendo mas
popular regalar velas, en las diferentes fechas especiales del afo.

16.3 PROYECCION DE LA DEMANDA

Las ventas de velas al menudeo se han incrementado constantemente,
registrando tasas continuas de crecimiento de alrededor de 8.5%. En el 2013 las
ventas registradas por toda la industria de regalos y decoracion alcanzaron una

cifra de 47.4 mil millones de délares.

En el 2013, los accesorios decorativos para el hogar fueron el segundo grupo de
productos que observaron mayor incremento en sus ventas (18%), detras de los
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de cuidado personal como aceites esenciales, jabones, productos para el cuerpo y
velas aromaticas que registraron un incremento del 21%, el mas alto de todo el
ramo. Algunas de las conclusiones que se pueden extraer de los estudios
realizados, es que en la actualidad, un importante sector de la poblacién de
mayores ingresos poseen velas aromaticas decoradas con estilo para darle un
toque particular a su casa.

La percepcidén sobre el aroma no es negativa, por el contrario, le atribuye una
serie de cualidades positivas que los hacen deseables. Es posible esperar que si
se mejora los atributos de dichos productos, la cantidad de demandantes sera aun
mayor y con un beneficio personal. Las velas aroméaticas permiten a las personas,
sentirse comodas en un determinado ambiente. La renovacion u obtencion de un
nuevo producto como de las velas aromaticas también depende del uso que se le
dé, ya que si es para decoracién su tiempo de renovacion es amplio mientras que
si es para uso como para ambientacién varia entre 8 o 9 dias.
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17. ESTRATEGIAS DE GESTION COMERCIAL

17.1 DIVERSIFICACION DEL PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

Las velas y otros articulos decorativos tienen caracteristicas particulares que lo
distinguen de otros, ya que al ser un producto susceptible que puede ser adaptado
a los requisitos y gustos del comprador posee un alto factor competitivo en el
mercado, por lo cual uno de los objetivos principales de Velas Margarita debe ser
crear e innovar diferentes estilos y fragancias que le permitan ofrecer al cliente
variedad.

Esta variedad obliga a mantener un proceso constante de innovacion y desarrollo
de productos, que se reflejaran directamente en el dinamismo comercial de su
portafolio. Para esto es recomendable mantener un contacto directo con el
mercado, los consumidores y las muchas tendencias de consumo que se pueden
presentar dentro de él, entre las cuales se encuentran las mas arraigadas como
es el caso las costumbres religiosas y culturales; como también aquellas
tendencias innovadoras, exoéticas o particulares que de una forma u otra generan
oportunidades comerciales de gran valor empresarial. Como complemento para el
desarrollo e implementacion de esta estrategia comercial, es fundamental el
acompafnamiento de un organizado equipo de mercadeo encargado de generar
informacion clara, oportuna y permanente del mercado, tal como es: el
comportamiento dinamico de la oferta y la demanda, los competidores, las
estrategias de marketing y mercadotecnia aplicadas en los diferentes puntos de
distribuciéon y comercializacién, acompafiado de un seguimiento post venta que
permita a través de los medios de comunicacion conocer las expectativas
causada por el producto al momento de su consumo, como también generar un
vinculo directo con el cliente u consumidor que permita visualizar sus necesidades
y la forma mas oportuna de solucionarlas, pensando siempre en que en cada una
de ellas existe nuevas alternativas comerciales que dinamizan la competitividad de
Velas Margarita dentro del mercado.

Siendo este el objetivo de la estrategia comercial, es fundamental la delegacion
defunciones para lograr su rapido cumplimiento, como también la generacion de
indicadores de gestion que permitan mantener un control permanente de las
actividades y procesos realizados por el responsable. Por lo cual, para el caso
especifico de la estrategia comercial planteada para velas Margarita es
conveniente utilizar indicadores de gestion comercial, tales como tiempos de
respuesta, indicadores de medicién, control, reduccion de costos y participacion
del mercado los cuales al ser articulados conjuntamente generan informacion clara
y concisa de las condiciones actuales de la empresa en el mercado.

Por tal caso es conveniente que el desarrollo de la estrategia se haga a través de
etapas y secciones, de tal forma que al finalizar cada una de ellas se pueda
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desarrollar un diagnostico parcial de lo realizado y si fuese el caso segun los
resultados adaptar nuevamente la propuesta a los requerimientos de la misma.
Para el caso especifico de esta propuesta se pretende concentrar la primera etapa
a la basqueda de informacion comercial, centrada especificamente en
identificacion de los segmentos de mercado, tendencias de consumo, Procesos de
comercializacion y distribucién, comportamiento del producto en el mercado y
aceptacion del mismo, analisis de la competencia y servicio post venta. Para
culminar es conveniente la creacion de informes parciales por variable de andlisis
gue permita el planteamiento de acciones y correctivos en la siguiente etapa de la
estrategia. En continuidad con las etapas previo analisis de la informacion se debe
proceder a la metodologia de ejecucion de las acciones correctivas por area y
encargado, priorizando aquellas que segun el estudio generen la mayor debilidad
para la empresa y sus productos orientados especificamente en el objetivo
principal de esta propuesta que se basa en la identificacibn de nuevas
oportunidades comerciales a través del disefio de nuevos productos o el ingreso
del portafolio de servicios a nuevos segmentos de mercado a través de estrategias
de diferenciacion, precios, calidad reflejadas directamente en el dinamismo
empresarial de Velas Margarita a través de un incremento en la demanda de sus
productos, reconocimiento de sus marcas y el posicionamiento de los mismos
dentro de su campo de accién.

Para esto, la empresa ha decido invertir en la compra de mejores moldes en
acrilico, aluminio, recipientes de plastico, placas de plastico, varillas de bronce,
guia con orificios, palitos de madera, los cuales son necesarios para sostener el
pabilo antes de hacer la vela, cartdon corrugado, balanza, termoémetro, hervidor,
entre muchos otros mas instrumentos necesarios para el desarrollo de esta
actividad y los cuales han dado como resultado las siguientes lineas productivas.

17.2 LINEA DECORACION Y AMBIENTES

Degrade: Caracteristicas de las velas DEGRADEE de MARGARITA decoracion,
que tiene el color blanco como atributo en la parte de arriba en el concepto de sus
disefios, son veladoras que se realiza un proceso de inmersion en parafina
caliente y se le da las diferentes tonalidades, los colores fabricados son diversos y
en especial las disefiamos al gusto del cliente.

17.3 LINEA NAVIDAD, AMOR Y AMISTAD

Feng shui: Caracteristicas de las velas FENG SHUI de MARGARITA decorativa,
gue tiene el un solo color, son colores &cidos, vibrantes muy contemporaneos y
juveniles no tienen aroma como atributo en el concepto de sus disefios, son
veladoras que se realiza un proceso de fabricacidbn completamente A MANO con
parafina liqguida y se le dan las diferentes tonalidades, los colores fabricados son
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diversos y en especial las disefiamos al gusto del cliente.

Flotantes: Caracteristicas de las velas FLOTANTES de MARGARITA decorativa,
que tienen el concepto de sus disefios, son veladoras que se realiza un proceso
de capas de colores y que estas 2 o 3 capas determinan las tonalidades, los
colores fabricados son diversos y en especial las disefiamos al gusto del cliente.

Decovelas con accesorios y cristaleria: Caracteristicas de la COLECCION M-
DECO son varias propuestas en una sola hacemos que velas MARGARITA
decorativa vaya acompafada de otros elementos como cristaleria, tierra gel, agua
en colores, popurri, bases en madera que en conjunto forma un concepto
decorativo sencillo pero elegante y sofisticado que decora tus espacios y te da ese
toque magico y de distincidén que solo se logra con la calidez, sensualidad y aroma
de velas Margarita... los colores fabricados son diversos y en especial
RECUERDE las disefiamos al gusto del cliente.

17.3.1 Linea Velas en Gel:

Velas Vegetales-laurel de cera: Aplicamos un poco nada mas de colorantes
vegetales para lograr algunos cambios para la presentacion de las velas de laurel.
Muestras de velas 100% vegetales de laurel de cera, cera que se extrae del
laurelito de cera planta que crece junto a la rivera de los rios.

Color verde amarillo, olor parafinado, sabor dulce y caracteristica de la planta —
textura suave y ligeramente porosa.

Aroma Frutal Citronella: La Citronela es mas conocida por sus cualidades
herbales y aromaticas posee un sabor y aroma agradable a fresco limén, por sus
notas aromaticas intensas es muy deliciosa y su aroma se percibe inmediatamente
se utiliza también como repelente para insectos.

Aroma frutal maracuya: Aroma intenso y muy fresco, lo que provoca en algunas
personas una sensacion de agradable intensidad. También llamado el fruto de la
pasion.

Aroma Frutal pifia: Pifia aroma intenso y refrescante, se ha constatado que sirve
para el estrés su aroma es relajante

Aroma frutal vainilla: Tiene una esencia muy suave Yy tranquilizadora. ElI aroma
suave de vainilla es espiritualmente calido y tranquilo. Obtenido de la semilla de la
orquidea y usado en forma de tintura como sabor, la vainilla ofrece un aroma rico
que relaja la mente y el cuerpo eliminando la irritabilidad y angustia.
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18. ESTRATEGIA PARA INCREMENTAR LA CAPACIDAD PRODUCTIVA

Partiendo de los resultados obtenidos en el diagnostico interno de la empresa
Velas Margarita, se logra identificar que su capacidad productiva y volimenes de
produccién se encuentran limitados en el momento, debido a que en los dltimos
afios no solo se ha presentado un incremento en la demanda de los productos
gracias a la calidad y diversidad de los mismos, sino también el incremento de la
competencia obliga a buscar nuevas estrategias que permitan hacer mas
competitiva la empresa y sus productos.

Son estas unas de las razones por las cuales en el momento y gracias al
dinamismo comercial que posee la empresa en el momento, se hace necesaria la
adquisicién de maquinaria industrial especializada en la fabricacién de este tipo de
bienes, permitiendo no solo la reduccion de los costos de produccién al disminuir
los procesos artesanales los cuales al ser remplazados por el industrial provocan
un incremento notable en los volimenes de produccién de las diferentes lineas
comerciales. lgualmente, se pretende que al instaurar un sistema de maquinaria
industrial en la planta productiva se logre implementar un sistema de
estandarizacion que mejore considerablemente la calidad de los productos,
generando mejores beneficios tanto para el productor como para el consumidor.
De esta manera y en busqueda de una mejora continua, Velas Margarita realizo
un estudio técnico muy especifico a cada una de los procesos realizados en su
planta, identificando los puntos claves que se necesitan fortalecer industrialmente
y la manera mas correcta de hacerlo. Este estudio estuvo a cargo de un
profesional especializado en el area industrial contratado externamente por la
empresa, en compafiia del gerente y el encargado de produccién, los cuales
concluyeron lo siguiente:

Habiéndose identificado algunos de los puntos criticos en el sistema productivo, se
hace necesario dinamizacién de los procesos a través del fortalecimiento en el
desarrollo de actividades. Especificamente en el area de produccién directa en
donde se realiza la mezcla de parafina y demas insumos, que dan como resultado
las diferentes presentaciones comerciales de cirios, velas y veladoras. Esta
funcién debera ser realizada por una maquina industrial de nombre MARK VIII
BATCH PUMPER, la cual cumple diferentes funciones entre las cuales se
encuentra mezclar todo tipo de parafina, gel, cera de palma, colores y fragancias.
Sumado a estas actividades esta maquinaria también se encarga de realizar el
llenado de los moldes y controlar los cambios en el aroma y fragancia del
producto.

Entre algunas de las muchas caracteristicas que posee la MARK VIII BATCH
PUMPER se encuentran las siguientes:
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v' Facilidad en manejo y manipulacion, lo cual permite que solo un empleado se
encargue de operarla con solo oprimir un boton.

v' Posee circuitos computarizados de estado sélido que ayudan a controlar de
manera precisa todos los aspectos de produccién, fijando temperaturas con
incrementos graduales en miligramo.

v Construccion resistente en acero inoxidable 304, que nunca se va a corroer 0 a
oxidar, evitando contaminacion del producto.

v" Posee un bajo consumo de energia, al usar aproximadamente 2000 vatios de
electricidad. Esto reflejado o traducido en bajos costos de operacion.

v Aislamiento térmico en fibra de vidrio de alta densidad, que permite tener las
superficies aisladas para lograr la maxima retencién del calor, evitando asi que
se caliente en los alrededores.

v" Nunca se equivoca mezclando los colores y fragancias, evitando el desperdicio
por errores en las mezclas.

La adquisicion de la MARK VIII BATCH PUMPER se pretende hacer a través de
un proceso de importacion desde Estados Unidos, en donde segun nuestra
investigacién se encuentra COOGAR PRODUCTS LLC quien es el proveedor de
ese tipo de maquinaria industrial, con el cual ya se han hecho los primeros
acercamientos comerciales con el objeto de que a corto plazo se logre realizar un
buena negociacion.

Conjuntamente como parte fundamental de una estrategia comercial, orientada
especificamente al incremento de los volumenes productivos de la empresa se
hace muy conveniente la realizacion de un estudio general de la politica de
precios, ventas, comercializacion y distribucién. Ya que al tratarse de variables
que dependen directamente de este esquema productivo se veran afectadas por la
adopcion de nuevos procesos, los cuales al poseer un alto grado de
industrializacion generan grandes expectativas en variables tan importantes como
el incremento total en el esquema productivo y el porcentaje en la reduccion de
costos de produccion. Partiendo de esto, se hace necesario complementar esta
estrategia comercial con el desarrollo de otras actividades especificas que
garanticen que en el transcurso de este proceso se cuente con una nueva politica
de comercializacién segun los requerimientos actuales de la empresa.

De esta manara y buscando garantizar la estabilidad comercial de la empresa, es
conveniente dar inicio a la creacion de un riguroso estudio comercial que indique
las diferencias existentes entre los volimenes produccion actuales y los futuros.
De la misma manera identificar claramente cual seria la diferencia porcentual entre
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los volimenes produccion futuros y sus costos de produccion con el objeto de
establecer unas bases claras para la construccion de las estrategias de
comercializacién y distribucion.

Basados en la idea clara de que la adopcion de un nuevo proceso conlleva a
cambios rigurosos, es conveniente establecer el impacto del mismo en el
esquema empresarial de Velas Margarita, debido a que no solo se vera afectado
sus volumen productivos sino también todos y cada uno de los eslabones
administrativos de la empresa en general, comenzando con el area comercial y
mercadeo, quien es la encargada de garantizar la comercializacion de cada uno
los productos fabricados por la misma y por ende derivar las diferentes tacticas
comerciales que periten la rapida rotacion de los productos dentro del mercado. Es
alli cuando los costos de produccion comienzan a ganar participacion dentro de
esta area, ya que de ellos se deriva la politica de precios de la empresa. Por tal
razon es fundamental que una de las actividades presentes en el desarrollo de
esta estrategia sea el redisefio de la politica de precios que se maneja
actualmente, la cual estd basada en la politica de produccion actual
desfavoreciendo la competitividad de los productos en el mercado debido al ya
mencionado sistema de produccion artesanal que posee Velas Margarita en este
momento.

Por lo cual es conveniente tener muy claro el costo total de produccion por cada
producto y su ficha técnica, con base fundamental para dar inicio a la
restructuracion de la politica de precio que si bien es la carta de presentacion de
un producto dentro del mercado. Seguidamente se debe tener presente que al
incrementarse los volumenes de produccion, se hace necesario incentivar a un
mas la demanda para garantizar el éxito total de la estrategia de incremento
productivo. Esto a través del disefio y la ejecucion de un sin numero de
actividades de mercado, mercadotecnia y comercializacién que permitan ampliar
el rango de cobertura de la empresa y sus productos. Para esto es fundamental el
andlisis del sector y los clientes que manejan actualmente, ya que de ellos
depende la decision de buscar nuevos segmentos de mercado o simplemente la
restructuracion de las técnicas de mercadeo y ventas utilizadas por la empresa en
el momento.

De esta manera y basados en la implementacién de una adecuada estrategia de
ampliacion en la capacidad productiva de la empresa, se recomienda realizar un
estudio detallado de los futuros volumenes de produccién con el fin de reorganizar
la politica de ventas en los diferentes puntos de comercializacion y distribucion. Ya
gue la adopcion la empresa afectara considerablemente las variables comerciales
y de mercadeo presentes en este momento dentro de la empresa.

Cabe recalcar que al igual que se presentan muchas oportunidades comerciales

en el ambito nacional, la apertura econédmica manifestada en este siglo ofrece un
nuevo panorama para todas las pequefias y medianas empresas de nuestro pais,
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en especial para aquellas que como Velas Margarita se encuentran
comprometidas con el cambio y el desarrollo. Es asi que para complementar el
desarrollo de esta estrategia se debe orientar esfuerzos para lograr la penetracion
de estos productos a nuevos mercados de ambito internacional, que ofrecen en
este momento grandes ventajas comerciales en la negociacion de gran cantidad
de productos, en especial en aquellos que hacen parte las nuevas tendencias de
consumo mundial como lo son los objetos artesanales, decorativos y relajacion.

Basados en este argumento, se pretende realizar una inteligencia de mercado a
nivel internacional que permita determinar las condiciones del mercado extranjero
y sus tendencias de consumo, con el unico fin de encontrar nuevas posibilidades
de negocio que fomenten a un mas el dinamismo comercial que posee la
empresa en este momento. De la misma manera y partiendo de la importancia que
tiene un proceso de expiacion comercial en la etapa actual de velas Margarita es
fundamental la creacién de alianzas estratégicas con empresas del sector publico
y privado que permitan el alcance de los objetivos propuestos, comenzando con la
Camara de Comercio de Pasto y Proexport Colombia quienes se han convertido
en un apoyo fundamental para la construcciéon de una agenda de eventos a nivel
nacional e internacional que tienen como objeto impulsar la demanda de nuestros
productos y dentro de los cuales se han avanzado fuertes conversaciones con uno
de las cadenas de supermercados mas importantes del pais como lo es el grupo
EXITO, esto a través del evento denominado Compre Colombiano que se realiza
cada afio en las diferentes ciudades del pais y donde asisten muchos empresarios
de gran reconocimiento.

Frente al tema internacional y aprovechando la experiencia que tienen estas
entidades dentro del sector, se pretende como se mencionaba anteriormente la
incursion al mercado internacional, esto por medio de la participacién de ferias y
ruedas de negocio programadas en los Estados Unidos para empresarios
colombianos en la feria Latina que se desarrolla cada afio en la ciudad de Miami
Florida denominada BUSINESS CONSUMER, ademéas se pretende con la
participacion a este evento no solo mostrar el portafolio de productos de la
empresa sino también obtener la oportunidad de conocer mas de cerca el posible
proveedor de la maquinaria industrial para la fabricacion de cirios y veladoras que
se pretende comprar a través de un proceso de importacion. Para la compra de
esta maquinaria se han buscado varias alternativas de financiacién, entre las
cuales se encuentra la solicitud de un crédito empresarial para la compra de
maquinaria en entidades bancarias como BANCOLOMBIA y BANCOLDEX.

Frente al tema logistico se encamina una alianza estratégica nacional con la
empresa de cargas TCC quien ofrece a la empresa buenas alternativas para la
distribucion del producto en sus diferentes puntos de venta, sin embargo se hace
necesario buscar otras empresas que permitan la comparacion de tarifas y fletes,
esto con el tnico fin de tomar la mejor alternativa de distribucion.
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CONCLUSIONES

Los Cirios, Velas y Veladoras fabricados por MULSERVICE S.A.S MARGARITA Y
DECORACION segun la inteligencia de mercados realizada poseen gran potencial
en el mercado nacional e internacional, sin embargo se hace necesario
incrementar los volimenes de produccién en las diversas lineas para satisfacer la
demanda del mercado.

La inteligencia de mercado realizada permiti6 identificar un gran incremento de en
la demanda de aquellos productos utilizados para decorar y mejorar los lugares y
sus ambientes, encontrandose en primer lugar todo tipo de cirios y veladoras
aromaticas de diferentes formas, tamafos, olores y colores. Lo cual posibilita el
rapido crecimiento de la linea decoracion y ambientes de la empresa Velas
Margarita.

La empresa Velas Margarita y Decoracidn requiere cambios radicales en
magquinaria y equipo, que permitan disminuir los tiempos y costos de fabricacion
de cada una de sus lineas productivas. Esto con el fin de alcanzar nuevos
mercados potenciales a nivel nacional e internacional.

Se requiere realizar un estudio logistico mas detallado para la distribucion y
comercializacién de cada linea de produccién, debido a su variedad en formas,
tamafnos y presentaciones. Las cuales al ser tan diversas requieren empaques y
embalajes individualizados que garanticen las condiciones del mismo al momento
de su distribucion en las diferentes unidades de negocio.
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RECOMENDACIONES

Se recomida a la empresa que al momento de realizar el estudio para el disefio de
empaques y embalajes individualizados, se tenga en cuenta las regulacion
técnicas necesarias para su uso Yy comercializacion a nivel nacional e
internacional, segun las exigencias de cada mercado.

Diversificar el portafolio de productos de la empresa, a través del disefio de
nuevas presentaciones pensando en abarcar las nuevas tendencias de consumo
y nuevos segmentos del mercado en el ambito nacional e internacional.

Se recomienda a Multiservice S.A.S Margarita y Decoracion, la creacion de un
departamento de comercio o é&rea comercial dedicado al desarrollo e
implementacion de diversas estrategias comerciales orientadas a mejorar su
dinamismo empresarial a través de la busqueda de nuevas oportunidades de
negocio en los diferentes segmentos de mercado.

Es recomendable que la empresa participe en eventos comerciales como ferias,
ruedas de negocio y misiones comerciales. Con el objetivo de dar a conocer el
producto, ganar reconocimiento de marca y buscar nuevos clientes interesados en
la comercializacion del mismo.
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ANEXO A. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MULTISERVICES S.A.S VELAS MARGARITA Y DECORACION
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO

DIVERSIFICACION DE PORTAFOLIO DE SERVICIOS E INCREMENTO DE CAPACIDAD PRODUCTIVA

VALOR VALOR FECHA DE
OBJETIVO ACTIVIDADES RESPONSABLE
UNITARIO TOTAL EJECUCION
Busqueda de Informacion de los S_ondeo de Mercado, identificacion de Pfnal. Comercio y Mercadeo 1.000.000 1.000.000
segmentos de mercado nichos o]
Identificacion de tendencias de &
consumo Disefio de encuentas y entrevistas Pfnal. Comercio y Mercadeo 500.000 500.000 w 8
o
[
n
i i w =
Comportamiento de productq enel Disefio de encuentas y entrevistas Pfnal. Comercm y Mercadeo 400.000 400.000 4=
mercado y grado de aceptacion. vendedores-impulsadores Re)
-
L
. . . . . x>
Analisis de la competencia Busqueda de Informacion e investigacion [Pfnal. Comer(:lo y Mercadeo 200.000 200.000 g &
de productos vendedores-impulsadores =
— - - o
Servicio Post venta Redisefio de pagina web, redes sociales Pfnal. Comercio y Mercadeo 2.000.000 2.000.000
y telemercadeo.
INAreso a NUeVos Segmentos Disefio y ejecucion de estrategias de Pfnal. Comercio y <
9 R 9 mercadeo. (mercadotencia, fuerza de Mercadeo, Gerente -Fuerza 5.000.000 5.000.000 =0
comerciales X . o L
ventas, alianzas estrategicas de ventas. 8 $ %
Adquision de moldes en acrilico, aluminio, % E i
] . recipientes de plastico, placas de o nd
Wl
Compra de equipos y Herramientas de plastico, varillas de bronce, guia con Gerente - Jefe Produccion 7.000.000 7.000.000 n = %
trabajo gy - p T <
orificios, palitos de madera, carton =
corrugado, balanza, termémetro, hervidor.
Incrementar los volumenes de Adguisicion MARK VIl BATCH PUMPER |Gerente - Jefe Produccion 120.000.000| 120.000.000] © w
produccion de veladoras y cirios. x %
- . - - <
- x =
o - ) Estudio nglsnco_ y costos (_je producion Pfnal. Comercio y Mercadeo 700.000 700.000 8 ES
Redisefo de la politica de precios elaboracion de fichas tecnicas - Gerente . et & o
isi . i i x =0
Analisis del Mercado (oferta y busqut_eda de nuevas oportunidades de Pfnal. Comercio y Mercadeo 2.000.000 2.000.000 L=
demanda) negocio. - Gerente . Qr %
- . - - - =
Busque_da de Oportunidades Partla_pa(:lon_en ferlas,_ruedas Fje Pfnal. Comercio y Mercadeo 15.000.000 15.000.000 E 3
comerciales negocios nacionales e internacionales. - Gerente .
TOTALES 153.800.000| 153.800.000
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