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1. Resumen ejecutivo
Anteriormente se fabricaban productos basados en los deseos de disefio de los

productores y los clientes tenian que aceptar y comprar los productos en las condiciones que
estos se encontraran (Serious play: How the world's best companies simulate
innovation.1999). Sin embargo, en la actualidad esto h ido cambiando, los consumidores no
solo buscan bajos precios y una calidad alta sino que también quieren expresar su identidad y
singularidad a través de ofertas que van desde una mayor cantidad de opciones en los puntos
de venta, que se acerquen al producto sofiado hasta productos personalizados. Esto es
permitido por un sistema flexible dentro de la empresa, para lograr adaptarse a los cambios y

tendencias y asi lograr cumplir con las distintas exigencias de los consumidores.

El auge por la innovacion y la personalizacion aumenta en el mundo y los clientes ya no
adquieren productos que no cumplan con sus expectativas y especificaciones(Dahlander &
Gann, 2010). Es por esto que las empresas buscan procesos flexibles e innovadores que
permitan atraer y conservar a los clientes. Esto se da, mediante un sistema de manufactura
flexible que busque satisfacer los gustos y necesidades de los clientes de forma individual con
costos similares a los de produccién en masa(Kalpakjlan & Schmid, 2002). Por esta razon
C2D COLOMBIA se encarga de fabricar, disefiar y comercializar productos novedosos y
creativos en base a madera para hogares empresas y negocios, por medio de productos Unicos
y exclusivos para brindar soluciones integrales de decoracion que reflejen la singularidad que
se quiere expresar. Mediante los mas altos estandares de calidad manteniendo una optima
relacion precio-producto adecuandolas a las necesidades de los clientes. Aprovechando la
madera no utilizada por la industria maderera y dandole valor agregado a los desperdicios de
madera generados. Esta claro que la innovacion no corresponde exclusivamente a los

productos, al disefio y personalizacion de estos articulos que se van a ofrecer, pertenece
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igualmente a un sistema de gestion de la produccion flexible y eficiente en costos y

personalizados de acuerdo a las necesidades de cada consumidor.
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2. Glosario
e Productos Estandar: Son los productos que no experimentan cambios en cuanto a

dimensiones, forma y superficies solo estan disponibles para personalizacién en color,
estampados y grabados.

e Cuadrilla Bosque: Termino usado por el proveedor y socio estratégico el cual se
refiere a grupo de personas encargadas de las operaciones de derribe y cortes de los
arboles en los bosques.

¢ Analisis no cliente: Estrategia planteada para no solo generar base de datos de los
clientes, sino a su vez estudiar a los no clientes para convertirlos en futuros
consumidores.

e Transformacion por servicio: Dar valor Agregado a un producto ya existente en el
mercado.

e Operatividad del producto: Facilidad que tiene el cliente para usar y consumir el
producto.

e Costos de ruptura: Cuando no quedan existencias suficientes para satisfacer la
demanda.

e Rop: Momento puntual del tiempo en el que se coloca una orden de compra al
proveedor.

e Lead Time: Tiempo que transcurre desde que se coloca la orden de compra al
proveedor hasta que la mercancia esta disponible en el sitio para el consumo.

e Gestion Holistica: Toma de decisiones en base a la integracion total y global de todas

las &reas dentro de la empresa.
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e Gestion flexible: Adaptarse en el menor tiempo posible a cualquier cambio de la
demanda en el mercado y a diferentes variantes que presenten las exigencias de los
clientes.

e Benchmarking: Benchmarking es el proceso continuo de medir productos, servicios y
practicas contra los competidores mas duros o aquellas compariias reconocidas como
lideres en la industria. (David T. Kearns, 1990)

e Personalizados: Productos que reflejan exactamente lo que el cliente espera de ellos,
idealizando las expectativas en un espacio o articulo que reflejan la singularidad que
se quiere expresar y que no logra un producto estandar. Logrando asi no solo un
producto personalizado, si no a su vez individualizado.

« Productos Personalizados: Son articulos que se generan a partir de productos estandar
y solo es posible modificar y adaptar colores, estampados, impresos, grabados y
algunos acabados sencillos.

e Innovadores: Todos estos productos son creativos y con disefios distintos. Los cuales
sumergen a las personas en un concepto salido de lo tradicional que por medio de su
disefio, sus combinaciones de colores e impresiones con estilo propio generan la
necesidad de adquirirlos.

« Disefar su Producto: Le da la posibilidad al cliente de cambiar la forma, dimension
superficie y acabados de algun producto en especifico que maneja C2D.

e Productos individualizados: Productos que se disefian desde las emociones y los
pensamientos del cliente. Son productos nuevos creados con las especificaciones

dadas por el cliente y que no parten necesariamente de algun producto base.
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3. Introduccion
C2D Colombia empresa constituida el primero de octubre del presente afio como guia del

modelo de negocio a seguir y las estrategias a usar para su futuro desarrollo. Basando algunas
estrategias obtenidas de un benchmarking realizado tanto en el mismo sector como en
diferentes pero con factores en el modelo de negocio claves que sirvieron como guia para el
buen desarrollo de las operaciones de C2D. Al igual, basando muchas otras estrategias en el
comportamiento del mercado y apoyadas por herramientas adquiridas y con sustento teérico

que se encuentran a continuacion en el presente trabajo.

El constante avance tecnoldgico ha permitido el desarrollo e implementacién de
soluciones a problemas complicados mediante herramientas sencillas. Por medio de la
creatividad e innovacion, se pueden disefiar productos que suplan distintas necesidades y
faciliten labores comunes del dia a dia (Dahlander & Gann, 2010). Aun asi, muchos de los
productos que logran solucionar alguna necesidad, no son adquiridos por el cliente, ya que el
disefio no refleja su singularidad. En muchas ocasiones a pesar de que el producto satisface la
necesidad de funcionalidad y de calidad que busca el cliente, su color, la forma o la
ergonomia del producto, no estan bien definidos y no logran captar la atencién del cliente

(Huizingh, 2011).

La ausencia de muchos productos que no satisfacen necesidades especificas tanto en el
hogar como en la empresa 0 negocio, es debido a que el cliente no encuentra el articulo que
integre las necesidades puntuales de disefio y refleje lo que quiere expresar. Es por esto que
un modelo de negocio donde se enfoca en suplir necesidades no satisfechas por medio de
productos funcionales y no funcionales con disefios exclusivos que idealicen la necesidad
especifica de cada cliente, tiene un valor agregado distinto a lo que se encuentra actualmente

en el mercado.
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Es por esto que C2D COLOMBIA se encarga de fabricar, disefiar y comercializar
productos funcionales y no funcionales, novedosos, exclusivos e innovadores en base a
madera que suplan la necesidad de reflejar la singularidad de un espacio en el hogar, empresa,
restaurante, tienda, hotel o negocio e integren de forma correcta y personalizada las

necesidades de cada uno de los clientes.

El portafolio estd compuesto de productos creados con el fin de idealizar la vida
cotidiana de los compradores. Por medio de disefios divertidos y originales de objetos de uso
diario, productos Utiles como; Camas, sillas, lamparas, persianas, mesas, puertas, armarios,
cajoneras, escritorios, tarimas, centros de entretenimiento, archivadores, estanterias,
cajoneros, bibliotecas, repisas, soportes entre otros. Igualmente diversos articulos no
funcionales de decoracion para hogares, empresas y negocios los cuales sumergen a las
personas en un concepto salido de lo tradicional y que por medio de un servicio integral

disefian sus espacios que reflejan la singularidad que se desean expresar.

Los disefios impresos y tallados de cada producto son diferentes y dan a cualquier tipo
de objeto un toque unico, moderno y divertido. El solo hecho de comprar en el punto de venta
genera una experiencia diferente por la creatividad de todos los productos y por la

especializacién y personalizacién del servicio.

Actualmente las empresas son conscientes en su mayoria que el mercadeo debe trabajarse
de afuera hacia adentro para poder producir lo que los clientes quieren y no lo que los
productores quieran ofrecer (Serious play: How the world's best companies simulate
innovation.1999). El deseo del cliente esta en tener el poder de escoger, crear, disefiar, estilos
propios que demuestre su personalidad. Es por esto que se piensa combinar tanto el disefio en

los productos innovadores como su funcionalidad y calidad. Se tiene un valor agregado
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intrinseco que se refleja en los productos que se comercializan y en la personalizacion de
estos bienes. De esta forma se esta asegurando que C2D COLOMBIA cumpla con los
requerimientos de cliente y le brinda todo lo que desea en un producto basandose siempre en

una atencion personalizada y especializada.
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4. Antecedentes
Es complicado encontrar un producto que plasme el disefio imaginado y la singularidad

que desea expresar un hogar, empresa o negocio. Cuando esto sucede, lo mejor es optar por
muebles personalizados que creen ambientes Gnicos, una alternativa para hogares o empresas
que apuestan para marcar la diferencia en su decoracion (Huizingh, 2011). C2D COLOMBIA
busca ofrecer no solo productos distintos, creativos, novedosos y salidos de lo tradicional sino
a su vez proporcionar la opcion de personalizarlos para que los clientes puedan obtener un
producto Unico y exclusivo que cumplan todas sus necesidades junto con un servicio
personalizado y especializado que integre una serie de productos para lograr un espacio

disefiado a la medida de lo que el cliente esta buscando.

La idea de negocio se considero hace alrededor de diez meses luego de una serie de
oportunidades y una experiencia previa en el trabajo con madera. Un socio y proveedor
estratégico de este proyecto es un propietario de una empresa productora y comercializadora
de madera, empresa llamada Maderas el Porvenir. La primera oportunidad que se encontro es
la posibilidad de incursionar en un mercado distinto al de comercializacion de madera como
materia prima y dar valor agregado a esta mediante productos innovadores elaborados a partir
de este material. La siguiente oportunidad evidenciada es la experiencia previa de los
formuladores del trabajo con procesos en madera de disefio para articulos del hogar. Lo cual
es un antecedente de conocimiento de muchas operaciones necesarias para los procesos junto
con un acercamiento y comprension previa del mercado. Adicionalmente, se realizé un
mercado de prueba con la linea de articulos utilitarios para el hogar, el cual consistio en la
fabricacion de cuatro productos: portavasos, individuales, mesa soporte de laptop y cama-

cuna adaptable, algunas fotos de estos productos se pueden apreciar en el anexo F.
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Se utiliz6 la madera que se desperdiciaba en la maderera socia Maderas el Porvenir para
realizar estos productos del mercado de prueba, realizando la estructura base de cada uno de
estos articulos para luego ofrecerlos con la posibilidad hacia el cliente de personalizarlos en
cuanto a los colores, tamafio, estampados y los accesorios que llevaran consigo. Se fabricaron
65 portavasos los cuales se vendieron todos de la siguiente manera: Cinco paquetes de cuatro,
tres paquetes de cinco y cinco paquetes de seis. Todos estos fueron en base a un tamafio y

medidas estandar pero el color y la impresion de disefio fue escogida por el cliente.

Se fabricaron 40 individuales los cuales también fueron todos vendidos de la siguiente
manera: tres paquetes de seis, dos paquetes de cinco y tres paquetes de cuatro. Al igual que
con los portavasos, todos los individuales fueron en base a un tamafio y medidas estandar pero

el color y la impresion de disefio fue escogida por el cliente.

Se produjeron 10 mesas soporte de laptop las cuales fueron vendidas en su totalidad al
igual que el resto de productos se hizo los cortes de las medidas y tamafios de los productos
estandar y se dejo listo para el pedido del cliente respecto al disefio de color e imagen de cada
uno de los productos. Para asi, luego pasar a la pintura e impresion de cada pedido que se iba
realizando y tener el producto listo para el embalaje. Las imagenes de alguno de estos
articulos del mercado de prueba se encuentran en el anexo F. Esta técnica nos permitid
obtener informacidn sobre las reacciones y comportamiento de las personas respecto a
distintos requerimientos de los clientes, en aspectos como calidad del articulo, logistica de
entrega del producto, empaque, promocion y captacion de clientes, precios entre otros
estandares de aceptacion y factores relevantes para la idea de negocio, y posteriormente la

consolidacion de C2D COLOMBIA.
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5. Formulacién del problema
¢ Cuales deben ser las caracteristicas de un modelo de negocios para crear una empresa

dedicada al disefio, fabricacion y comercializacion de productos innovadores y personalizados

en madera para personas naturales y juridicas en la ciudad de Bogota?

e ;Qué aspectos se deben tener en cuenta para identificar las caracteristicas del
mercado, los competidores, los clientes, las oportunidades y los requisitos de
incursionar en el mercado?

e ;Cual es el plan que se debe seguir para aprovechar las oportunidades del
mercado?

e ;Cudl es el nivel esperado de rentabilidad del negocio y a través de que

indicadores financieros se pueden medir?



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

19

6. Objetivos

6.1. Objetivo general
Elaborar un plan de negocio para la creacion de una empresa dedicada al disefio,

fabricacion, y comercializacion en la ciudad de Bogota de productos innovadores y

personalizados en madera para personas naturales y juridicas.

6.2. Objetivos especificos
e Realizar un estudio de mercados para identificar las caracteristicas de demanda,

proveedores y competencia ante el producto, y servicio.

e Desarrollar andlisis financiero a partir de indicadores medibles que permitan
identificar la rentabilidad del negocio y escenarios de recuperacion de la inversion.

e Formalizar la empresa después del analisis desde el punto de vista legal, técnico y
socioecondmico.

e Registrar la empresa cumpliendo con todos los requisitos legales y procedimientos

necesarios para la constitucion.
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7. Métodos para el planteamiento del modelo de negocio
Para realizar la implementacion del modelo de negocio, se decidié tomar como base el

modelo de negocio tipo canvas modelado en el siguiente punto del presente trabajo. Se tomo
este modelo debido a que los componentes que tiene, describen de la mejor manera el como
se desarrollo los temas del modelo de negocio que se muestran mas adelante en el documento.
De este tipo de modelo de negocio, se destacan 9 componentes fundamentales, que se

utilizaran para realizar un resumen del modelo de negocio planteado.

QL \
L Allados dlave v' Mercadeo de )P Proposicion devalor Relaciones conls lienes v Geografica (
v Productores y Productos. v Experiencia I\ Colombia
de Madera. (Aiestl?h de . de compra. Relacién Personal, Bogot4 '
v" Empresas con provisionamem© || v' Disefio Directa y Cercana. gota,
P v’ Innovacién y v Inclusién del Usaquén)(380.3
altos flujo de Info. n_c uston de V 58)
desperdicios cliente. v orAfi
. v - Sociografica
de materiales Servicio:
. A N\ ., (Estratos 4,5y 6)
aplicables .  ||s50 ccvionenn - Atencion Canales [\ (217.430)
v OpE_traFior v’ Talento Humano v z&lE ) Canal Directo Y Psicografica(Pref
Logistico. v Operador 0 uC|o|nes Venta Personal y erencias, placer,
Logistico Integrales. Pagina Web . . ’
L e

LOg istica @' Estructura de costos

Flujo de ingresos

Disefio y Mantenimiento Web. Ve”tf‘? de productos.
Capacidad Instalada, Punto de Equilibrio, Publicidad.

EOQ, throughput. Otros Servicios.
Nomina.

llustracion 1. Modelo Canvas

Nota: Diagrama realizada por los Autores.

e Relaciones del Consumidor:

En un principio se plantearon varias formas de crear una relacion estable con el cliente,
en donde la relacion cliente y empresa fuera transparente, y en donde se demostrara el
compromiso de la empresa con el consumidor. Como se puede observar en el mapa de

procesos estratégicos, y en el diagrama de blueprinting (Anexo E), la empresa establece una



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

21
interaccion continua con el cliente en los momentos mas criticos de la toma de decisiones

para el disefio.

Para poner en practica lo establecido, se decidi6 realizar una entrevista individualizada
con cada uno de los clientes, de esta forma, se puede esbozar de manera preliminar la idea
general que el cliente tiene. La razon por la cual se decidi6 realizar entrevistas
individualizadas, es porque de esta forma formamos un vinculo directo entre el cliente y la
empresa. Esta relacion nos da razones para poder estar mas en contacto con el cliente, no solo
para poder descifrar sus gustos, también para crear confianza del cliente hacia la empresa, y

ser transparentes en todo sentido.

En una gran cantidad empresas, la relacion con los clientes se ven deteriorada por la
violacion a los contratos escritos y verbales que se han pactado. Lo que produce una
desconfianza entre estos, y por consecuente, una posible pérdida del cliente. Esto es lo que se
trata de evitar, cuando las partes involucradas se conocen y se entienden y respetan

mutuamente, y eso mismo es lo que se desea en C2D COLOMBIA.

En una posterior estrategia de expansion del negocio, donde se puede aplicar una pagina
web, la relacidn cliente y empresa se ve algo deteriorada. Para no dejar que esta relacion se
deteriore en gran medida, se tiene pensado realizar estrategia de plataforma social. Esta
estrategia no solo nos ayuda como empresa para saber cuales son los gustos especificos de las
personas, también nos ayuda a saber qué es lo que las personas desean, que es base de

conocimiento para C2D COLOMBIA.

e Mercado Meta:
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Gracias al estudio de mercados que se realizd se pudo segmentar de manera apropiada el
mercado hasta llegar a nuestro mercado objetivo. Se obtuvo como resultado un mercado con
un volumen de ventas medio, pero con margenes de ganancia muy atractivos, en cuento a
articulos individualizados y de disefio propio, el segmento més atractivo es el de personas
naturales con las caracteristicas especificas planteadas en el segmento de mercado
desarrollado en el modelo de negocio. Adicionalmente los productos estandar cuentan con
una mayor probabilidad de venta en el segmento de personas juridicas, y asi mismo los
productos personalizados a pesar de tener una buena aceptacion en personas juridicas sigue

siendo mas atractivo para personas naturales.

Se considera importante profundizar en la segmentacion psicografica para lograr un valor
mas aproximado de clientes potenciales de C2D, para que de esta forma se puedan crear
nuevas estrategias, que nos ayuden a ampliar el mercado meta, y a las personas a las cuales se

le desea vender el producto.

e Canales:

Los canales que se utilizaron para la comercializacién de los productos, fue como se
planteo en el actual documento. De manera que las personas que deseaban adquirir los
productos de C2D, hablaron directamente con los representantes para realizarles la
personalizacion de estos. Al mismo tiempo, se llevo a cabo la estrategia de comercializacién
planteada. Esta estrategia fue la tradicional, donde inicialmente, se hablé con personas
cercanas a los duerfios de la empresa y se realizaron los productos que estos deseaban. Al
mismo tiempo, estas personas nos recomendaron a las demas, lo que creo un efecto en cadena
para hacer conocer a la marca y por supuesto a la empresa. Esto ultimo fue algo inesperado,

ya que no se estimd tener un éxito de la magnitud, en tan corto tiempo, y sin la necesidad de
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aplicar otras estrategias en la comercializacion planteadas en el modelo de negocio. Este canal

fue de gran ayuda para tener un buen inicio en C2D COLOMBIA.

El canal directo es el que se utiliza C2D debido a la importancia que tiene el cliente para

la empresa y la relacion cercana que desea manejar con el cliente.

e Flujo de Ingreso:

Actualmente el flujo de ingresos esta planteado en el Anexo R numeral 1, 2 ,3. Aun asi,
los datos consignados en este anexo son los proyectados, que se obtuvieron por medio de un
benchmarking, y se acogieron como objetivos financieros, a corto, y mediano plazo. En el
momento en que C2D empez0 a producir productos como empresa, se observo que aunque
los datos en el anexo son importantes para saber a donde llegar, no es lo que se muestra en la
realidad. Actualmente, se venden productos de cuyo conocimiento se tiene claro, y son faciles
de crear venta, aun asi, existen otros productos de mayor elaboracién en el taller, que no dan
los resultados esperados. Como se muestra en el punto de equilibrio (Anexo R numeral 9) se
muestra que existen algunos productos cuyas ganancias son negativas con respecto a los
demés productos. Estos datos se tienen en cuenta al momento de las ventas, y en donde se
realiza un mayor esfuerzo en productos cuya utilidad es mayor. De esta forma se obtiene los
productos estrellas y los productos vaca, son los que van a tener que realizar mayor esfuerzo y

que sostiene la empresa.

Tambien se pueden apreciar los gastos y costos que tiene la empresa para la etapa 0 (final
del 2014) y el afio 1(afio 2015). Se observa que en el futuro se tiene pensada la compra de
herramienta aln mas especializada, un taller, y un punto de venta. Los gastos que tiene C2D
en la actualidad, se deben a los costos de materiales, mano de obra, y herramientas nuevas que

se adquirieron para el funcionamiento de la empresa. Aungue estos costos y gastos, se
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disminuyeron debido a las actuales socios gque se tiene y que han sido de gran utilidad en el
pasado para poder comercializar y producir los productos. Para mas informacion financiera

necesaria ir al Anexo R.

e Estructura de Costos:

La estructura de costos en la actualidad y a futuro se ve representada en Anexo R del
presente documento. Aqui podemos apreciar como fueron considerados los costos fijos y
variables (Anexo R numeral 10) en la operacion, asi como costos de adquisicion de materia
prima e insumos (Anexo R numeral 4). Asi mismo como costos de comercializacién, de
apoyo Y financieros basados en las necesidades de la empresa. Se discriminaron los costos
asociados a la operacion (Anexo R numeral 12), teniendo en cuenta mano de obra directa e
indirecta (Anexo R numeral 14), gastos de aprovisionamiento(Anexo R numeral 2), el costo

de ordenar(Anexo R numeral 13), junto con impuestos y otros intereses asociados.

e Recursos Clave:

Actualmente se tiene diferentes recursos claves. El primero y méas importante es la
creacion de una excelente experiencia al cliente. Como se muestra en el Anexo W, esta es una
de las variables mas importantes por la cuales se rige C2D. Al mismo tiempo que se venden
productos, personalizados, innovadores, y de excelente calidad, con un pensamiento
ambiental y sostenible. De esta forma las personas no solo estan comprando un producto,
estan comprando un producto especifico, hecho a la medida de los clientes, que tiene un valor
sentimental para este, y que es ambientalmente sostenible, ya que es hecho con productos de

desechos de madereras (retazos de madera).
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Por supuesto, todo esta es la especificacion de los clientes, es decir, la labor méas
importante para C2D es mantener la forma de los objetos que el cliente tiene en la mente, pero
transformandolos para que estos sean llamativos e innovadores. Son recursos claves de gran
importancia, ya que le agregan valor al producto. Para que esto sea posible se han conseguido
socios estratégicos que conocen del sector, y que son de utilidad en momento de decisiones

dificiles.

Por ultimo esto se lleva a cabo por medio de productos de madera a los cuales se les
agregan valor a lo largo del proceso y que los clientes los aceptan como parte de su identidad.
Este es el mayor logro de una empresa, enamorar al cliente con los productos que se venden,
y mas aun cuando estos se sienten identificados con estos productos. Por esta razén se decidio
vender a tanto personas naturales como juridicas, y crear espacio de identificacion, productos
con personalidad, y de gran calidad. Por supuesto también son excelentes detalles para
regalos, en cualquier ocasion, para conmemorar ocasiones de gran importancia, y que se
adapten a las diferentes festividades del afio, como lo es la navidad, amor y amistad,

vacaciones de vera, etc.

Los recursos claves especificos de C2D se encuentran detallados en la seccién de

recursos claves del modelo de negocio.

e Socios Clave:

Como se menciona a lo largo del texto, los socios claves son los que suministran a C2D
de materia prima esencial para poder empezar con los procesos de produccion de productos
personalizados. Lo que se vivio fue que los socios estratégicos entregaron los productos que
se les pidié con una muy buena exactitud en el tiempo, lo que no provoco costos de inventario

elevados. Ademéas, MADERAS EL PROVENIR, entrego los productos que se les pidi6 de la
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forma en que se les pidio, lo que fue de gran ayuda ya que no se desperdiciaba tiempo en

realizar los moldes para los objetos a vender.

e Propuesta de Valor:

Para la propuesta se utilizé un programa de mucha utilidad para identificar las variables
que afectan a C2D. EI programa MIC-MAC, se utilizo para encontrar las variables que son las
que afectan a la empresa, y las que le agregan valor al producto, y a los servicios que se
ofrecen. Como se puede apreciar en el Anexo W. En este anexo también se encuentran las
variables que se analizaron, sus respectivas descripciones, y los resultados que entrego el
programa. De este andlisis se encontraron diferentes variables que se utilizaron como
objetivos estratégicos, y que se encuentran en el documento como se plantean el desarrollo de
las estrategias. Al mismo tiempo, las variables le dan razén a las diferencias que existen entre

C2D y las demas empresas que estan en el mercado.

Esta herramienta también nos ayuda a encontrar las relaciones entre las variables, para
identificar cudles son las que se deben aumentar, y cuéles son las que se deben disminuir.
Como se muestra en este anexo, no todas las variables se pueden disminuir ya que existen
algunas que modifican de manera radical las demas y pueden crear conflictos al interior de la

organizacion, que afecten de manera directa la forma de atender a los clientes.

También se realiz6 una curva de valor, que ayuda a identificar de manera més detallada
cuales son las principales ventajas competitivas que tiene C2D con las deméas empresas. Se
obtuvo estos datos por medio de una investigacion de benchmarking, que nos ayudo a
establecer las principales variables con las cueles se desea competir con las demas empresas,

y las propias de C2D que le generan valor a los productos que se producen y se desarrollan.
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Con el conocimiento y aplicacion de estas variables, se pueden crear estrategias mas certeras,

y que no afecten de manera negativa a C2D.

7.1. Historia de los productos

7.1.1. Concepcion del Portafolio de Productos.
Inicialmente C2D contaba con una serie de productos estandar en los cuales uno de los

socios fundadores tenia conocimiento de proceso y producto al haberlos trabajado
anteriormente junto a su familia de manera no comercial, esta fue la primer via para
conformar el portafolio de productos. Sin embargo fueron 5 vias distintas en las cuales C2D
se basé para formular el portafolio inicial. Estos productos estandar iniciales mostraban un
proceso sencillo de fabricacién y eran facilmente personalizables en cuanto a colores,
estampados, acabados y accesorios. Durante el primer mercado de prueba se ofrecieron estos
productos, los cuales eran: Portavasos, Individuales, Mesas de portatiles y Cama Cuna. Al
realizar este mercado de prueba se pudo determinar los niveles de requerimiento de estos
productos, en los cuales de estos articulos los individuales fueron los méas aceptados en el
mercado seguido por las mesas de portatiles y los portavasos, quedando descartada por su
poca acogida la cama cuna. Durante esta interaccion con los clientes pudimos encontrar que
casi en su totalidad deseaban estos productos pero en disefios personalizados que se ajustaran
a la decoracion de su hogar y a la satisfaccion de sus gustos personales. Adicionalmente nos
permitié descubrir distintos articulos los cuales los clientes buscaban y solicitaron a C2D su
fabricacion y personalizacidn, esta se convirtié en la segunda via para conformar el portafolio
y aparecieron productos como: Cajas Utiles, Tablas de quesos y snacks, bandejas, Cuadros
impresos con fotos personales, archivadores, soportes para accesorios de bafio y cocinay

repisas de estudio y alcobas. Todos estos productos empezaron a fabricarse despueés del
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analisis de costos de cada uno de estos, junto con su definicion de disefio que dependia de las
operaciones que requeria cada producto, sus costos asociados y andlisis de tiempos.

Sin embargo no todos los productos seleccionados surgieron de los mercados de prueba.
Durante el estudio de mercado y el benchmarking en otras empresas similares en el sector,
descubrimos e incluimos estos productos en los cuales tenian mayor demanda. Esta se
convirtio en nuestra tercer via para conformar el portafolio de productos, generando productos
como: Mesas, camas, lamparas, escritorios y bibliotecas.

Finalmente el portafolio de producto inicial se completd con una solicitud especifica de
nuestro mayor socio estratégico, Maderas el porvenir el cual fabrica especialmente listones
machihembrados para piso y techo junto con rinconeras. El acuerdo con esta empresa incluyo

la comercializacion de estos productos con la posibilidad de personalizarlos.

7.1.2. Relacion directa cliente-producto.
La interaccion directa por parte de C2D con el cliente tanto en los mercados de prueba,

como en las ventas durante esta etapa inicial de comercializacion ha permitido la definicién
de algunos estandares de productos.

C2D Colombia inicio su comercializacion como muchas grandes empresas actuales,
mediante la venta de estos productos a amigos, parientes, conocidos y personas cercanas. El
voz a voz formo parte fundamental para el incremento en volimenes de venta, ya que
personas cercanas a las que anteriormente habian comprado el producto empezaron a solicitar
los productos que tenia este grupo inicial de consumo. EIl incremento en los pedidos fue
notable y el buen servicio fomento aun mas este aumento en el nivel de ventas. Sin embargo,
asi mismo como el producto se requeria, también las modificaciones que pedian los clientes
de los articulos. C2D se percato que en cierto punto se pedia casi siempre el producto estandar

en tamafo, pero con distintas especificaciones estéticas como lo son los la combinacién de
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colores, el fondo general de los productos, etc. Las especificaciones que los clientes deseaban
cambiar a un producto en especifico, se enviaban al correo electronico de C2D. La mayoria de
los clientes enviaban la imagen o foto al correo de C2D para ser impresa en el producto que
ellos deseaban. Sin embargo algunos clientes no tenian esta imagen digital, asi que la
recibiamos la foto fisica y la escanedbamos para realizar los ajustes y su posterior impresion
en el producto deseado.

También se tuvo la experiencia de encontrar a clientes que le pidieron a C2D
modificaciones de productos, pero que combinaran y estuvieran en armonia con productos
que estos ya tenian en el hogar. Estos producto pueden variar entre un producto en especifico
como lo es una vajilla, o un sector del hogar como lo es la sala o el comedor. En estos casos,
los clientes mandan fotos de la vajilla o del lugar en donde se quisiera que combinaran los
colores, y C2D se encargaba de que esto sucediera. En este punto se encontraron con muchas
personas satisfechas con la combinacion de colores que C2D selecciono para sus productos.

Otro método utilizado por los clientes para hacernos saber sus expectativas de productos,
fue que estos tenian las iméagenes de una revista o libro. De esta forma C2D escaneaba estas
imagenes si no se encontraban en linea, y modificaba la imagen para lograr el producto que el
cliente habia seleccionado.

De esta forma, se siguio teniendo clientes que cambiaban detalles de disefio, como lo es
la combinacion de colores de las tapas o cubiertas de ciertos articulos, o el cambio de las
superficies “para que estas fueran mas brillantes 0 mas opacas. Detalles que hacian a los
clientes estar satisfecho con el producto que estos adquirian, y que estén de acuerdo a la
personalidad del cliente.

Tambiéen se encontraron con casos no especificos de personas que desean la

personalizacion de los articulos, pero no tiene una imagen exacta de los que desean. Puede
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que tengan bocetos mentales, o de pronto una minima idea de lo que desean, pero no es nada
especifico. En estos casos C2D se encarga de darle forma a esa idea general, y convertirlo en
algo mas especifico como lo es una imagen o un disefio especifico. Un ejemplo de esto fueron
los productos realizados con disefios de animal print o imagenes de animales, flores y paisajes
en los cuales fueron seleccionaos por C2D a partir de unas recomendaciones generales de los
clientes. Con esto C2D se asegura que el cliente tenga lo que pide y desea.

Esto demostré que los clientes confian en el estilo y disefio de C2D para realizar
productos que estén de acuerdo a necesidades especificas. Esto llena de emocion a la empresa

ya que la razén de ser de C2D Colombia es hacer felices a nuestros clientes.

7.2. Seleccion de proveedores y recursos

7.2.1. Seleccidn y relacion con los proveedores
La seleccion de proveedores en realidad fue un proceso muy sencillo en un comienzo

para C2D. Un amigo de la familia de uno de los socios fundadores y el cual el hijo es un gran
amigo de los creadores de C2D es duefio de una maderera en Bogota y unos bosques en
Boyaca. Esta empresa llamada Maderas el Porvenir se convirtio en un gran aliado estratégico
para la empresa, se convirtio en nuestro Socio-proveedor de madera principal y también un
gran contacto para otros proveedores de insumos Yy servicios logisticos. Actualmente Maderas
el porvenir produce exclusivamente listones de machihembrado para techo y piso, base de
tejas hechos en madera y rinconeras siendo la venta de madera su actividad principal. Los
autores encontraron esto como una gran oportunidad de negocio, no solo por las diferentes
tipos de madera que el socio estratégico tiene a su disposicion, sino que también, por la
cantidad de retazos de los diferentes tipos de madera, que el proveedor estratégico no utilizaba

y no lograba vender en su totalidad. Adicionalmente Maderas el porvenir tiene en algunos
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momentos una gran sobreproduccion de madera para la venta y esto ha generado grandes

descuentos para C2D al momento de comprar distintos bloques y ldminas de madera.

Esta alianza, en donde C2D compra los materiales de produccién para la fabricacion de
productos de una dimension en la cual el retaso no es suficiente, incluye la materia prima
principal (madera de diferentes tipos como la madera de sajo seco, el abarco, madera de flor
morado, madera de pino, zapan, eucalipto) incluye precios especiales a C2D y adicionalmente
la utilizacion de algunas herramientas que tienen a su disposicion. Durante algunos momentos
de la fabricacién se encontro en los diferentes tipos de maderas el provenir era escaso al
interior de su inventario el Pavito, que es una madera especial que C2D utiliza para ciertos
productos con cierta caracteristica. Sin embargo los numerosos contactos que tiene maderas el
porvenir nos dotaron de la capacidad de conseguir cualquier tipo de madera a un buen precio

por medio de otra fuente cercana a esta empresa.

Se estipularon los tipos de pagos realizados que es de a contado pagado de manera
inmediata por medio de transferencia electrénica o fisica. También se discutié la posibilidad

de realizar pedidos a crédito y su pago a 30 dias en un futuro.

Un gran beneficio que obtenemos de esta alianza es la disposicion de los retazos que no
son vendidos por parte de Maderas el sin ningln costo durante los primeros tres afios de inicio
de operaciones y si era necesaria la utilizacion de herramienta pesada, para realizar los cortes,
maderas el provenir se encargara de esta labor. Adicionalmente se han tenido contactos con
una empresa de servicios logisticos y de transporte de por medio de la empresa maderas el

porvenir.
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7.2.2. Historia con los trabajadores
Afortunadamente, la familia de uno de los socios fundadores de la empresa es dedicada

al disefio, en donde primos son estudiantes de disefio industrial, una tia y la mama estan
especializadas en disefio industrial y con grandes conocimientos en la elaboracion de
productos a base de madera. Al igual que con el socio estratégico se encontr6é una oportunidad
de involucrar este conocimiento y esta familiaridad de uno de los socios con estos productos

para poder establecer un enlace con el cliente, y los productos que se producen.

En un principio los productos fueron elaborados por los socios fundadores con la
colaboracidn y asesoria de un primo y madre de uno de los socios. Posterior mente los
productos fueron realizados por la tia, el primo y dos compafieros de universidad del primo
siendo remunerados, en la casa de uno de los socios en la cual estd muy bien instalada y
equipada para estos procesos de disefio gracias a la profesion de la madre de uno de los
socios Al mismo tiempo, se pens6 que tener a un disefiador industrial conocido, puede influir
de manera positiva a compafieros de este que también se encuentren en Gltimos semestres de
disefio industrial el cual es una de las caracteristicas que busca C2D para los recursos de
factor humano en la empresa. De esta manera podemos aprovechar los contactos y
familiaridad con personas relacionadas con el disefio y ampliar la capacidad laboral en un

futuro al interior de C2D.

7.2.3. Herramientas y maquinaria
Como se menciond anteriormente maderas el provenir provee algunas de las

herramientas mas grandes de corte, pero estas no son suficientes para hacer operaciones
especializadas de disefio. Es por esto, que C2D compro y debe adquirir otras ciertas
herramientas mas especializadas que se utilizan para los detalles mas especificos en madera 'y

otros materiales. Se tienen ciertas herramientas como lo son las Dremel 4000 y 300 entre
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otras, sin embargo se deben utilizar también un cepillo eléctrico DW680 que ayuda a pulir la
madera en distintos niveles, dando uno equilibrio perfecto entre peso, y profundidad de
cepillado. Varios multifuncionales de carpinteria de los cuales ya se tiene uno para usos

varios y de apoyo para ciertos productos personalizados que los clientes desean adquirir.

1. Toda la maquinaria necesaria para la buena operacion del proceso se encuentra estipulada
en el anexo de herramientas. La relevancia de estos productos es debido a la actividad tan
especifica que hacen a lo largo de la produccién de los articulos especializados,
individualizados y estandarizados. Estas herramientas junto con la destreza del operante
permiten que los productos se creen tal y como el cliente las pide y se sienta totalmente

satisfecho con los productos que adquieren.Proceso juridico C2D

7.3.1. Historia del Proceso Juridico
Para dar inicio a la constitucién y formalizacion de C2D Colombia, los autores se

acercaron a la cAmara de comercio de Bogota ubicada en la zona de cedritos para un
asesoramiento especializado para la creacién de empresa y su formalizacion. En la cdmara de
comercio se instruy6 de manera completa sobre los pasos, requerimientos y obligaciones para

la posterior creacion de C2D.

El primer paso al cual se vieron enfrentado los autores, es la busqueda de un nombre que
esté de acuerdo a la mision, vision, y labor que cumple la empresa, y asegurarse que no se
encontraran en la base de datos que tiene la cdmara de comercio. Esta investigacion se debid
realizar tanto para el nombre como la sigla y nombres similares registrados. Después de tener
nombre, también hubo que buscar los cédigos CIU por los cuales se rige actualmente C2D.
Al interior de la base de datos de todas las posibles actividades que se podrian representar
C2D se selecciono la ClIU 7410-2 como actividad principal (Actividades especializadas de

disefio), “que incluye el disefio de muebles y otros articulos de decoracion interior y de moda,
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asi como de otros articulos personales y enseres domésticos.” (Camara de comercio, 2014). Al
mismo tiempo, también se investigo la disponibilidad del territorio. Este ultimo no se aplicg,

ya que solo funciona para empresas que se encuentran por fuera de la ciudad de Bogota.

El siguiente paso antes de ir a formalizar la empresa a la camara de comercio es crear la
minutas de constitucion, en donde se registra el nombre del representante legal, la division de
las acciones, el capital suscrito con el que se constituye la empresa, y por supuesto, el nombre
de la empresa (este modelo de minuta se puede encontrar en la pagina de Bogota emprende).
Ademas de este paso, también se necesitd llenar un PRE-RUT de manera virtual otorgado por

la DIAN, que se solicita por parte de la camara de comercio al momento de su constitucion.

Con los documentos mencionados anteriormente debidamente diligenciados, los autores
se dirigen a la camara de comercio para realizar la constitucion formal de C2D. La camara de
comercio de Bogota le entrego a los autores dos formularios diferentes, el primero, fue
“Formulario Adicional de Registros con Otras Entidades”, en el cual se consigna informacion
relevante del representante legal, el nimero de formulario de la DIAN, y el nombre de la
empresa a constituir. El otro formulario otorgado por la cAmara de comercio fue el RUES
(Formulario del Registro Unico Empresarial y Social). Este formulario consigna la
informacidn del representante legal, el nombre de la empresa, el patrimonio de constitucién de
la empresa, los datos de ubicacion de la empresa y del representante legal, las actividades

economicas investidas con anterioridad, la cantidad de empleados con la cual se constituye.

Adjunto a estos formularios Se debid entregar una carta dirigida a la camara de comercio
y a la DIAN, mencionando que la empresa a constituir cumple con los requisitos requeridos
para acogerse a la ley 1429 del 2010, la minuta de constitucion, y fotocopia de la cedula del

representante legal, y de los socios de la empresa.
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Posteriormente a la firma de los documentos, y el aval de la camara de comercio para
poder constituir la empresa, se le solicito a los autores realizar el pago de los derechos de
inscripcion, el formulario de inscripcion, el impuesto al registro que es el 0.7% del capital
suscrito. La matricula no se estipulo dentro del pago que se le realizo a la camara de
comercio ya que hace parte de los beneficios de la ley 1429 del 2010, todo lo anterior ocurrid
a finales del mes de noviembre para finalmente ser registrada con éxito el primer dia del mes

de Octubre del afio 2014.

Tres dias habiles después de la creacion de la empresa, se necesita verificar que la
empresa ya este registrada en la cdmara de comercio, y de esta forma seguir con el siguiente

paso para su formalizacion.

Por ultimo se encuentra la formalizacion de la empresa ante la DIAN. Luego de verificar
que se haya registrado satisfactoriamente la empresa, se debe regresar a la camara de
comercio Y pedir dos certificados de existencia y representacion legal. Estos certificados
mencionan que la empresa C2D esta en proceso de formalizacidn, pero que ya se encuentra
registrada en la camara de comercio. En la cAmara de comercio también ayudaron a la

impresion del FORMATO 1648 (PRE-NIT).

Luego de tener estos certificados, es necesario crear un portafolio financiero con una
entidad bancaria certificada por la superintendencia financiera de Colombia. En primera
instancia C2D pensaba crear el portafolio bancario con la entidad Helm, sin embargo debido a
los grandes tiempos de aplicacion y de espera para tramitar este proceso el cual seria superior
a un mes, la empresa decidio analizar y buscar otra entidad bancaria. En todas las entidades
financieras para que las empresas juridicas puedan crear cuentas en los bancos, es necesario

contar con un contador con tarjeta profesional vigente. Esto se vio como inconveniente para
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los autores en un principio, ya que no se tenia en el momento contacto con ningun contador.
Para solucionar esto, se decidio buscar y analizar varias posibilidades, partiendo por unos
servicios contables los cuales llegaron al correo de la empresa luego de haber sido registrada
en la camara de comercio, sin embargo los servicios ofrecidos por este medio superaban el
presupuesto destinado a esa asesoria contable en el momento. Se decidio seleccionar al
contador mas cercano el cual ya habia tenido contacto con la empresa socia estratégica Vilam

para realizar el balance inicial, P &G y las divisiones accionarias iniciales de la empresa.

Luego de obtener estos documentos, se pudo abrir un portafolio bancario en el Banco de
Bogota ya que ofrecia un portafolio especial con beneficios en tasas e intereses para nuevas
empresas. Se decidié por esta entidad bancaria debido al portafolio de productos que se le
ofrecieron a los autores, y a la velocidad de los procesos de compra de este portafolio. En el
Banco de Bogota se entregaron los documentos requeridos (certificado de existencia y
representacion legal, Formato 1648, fotocopia de cedula del representante legal y los socios,
formulario del banco de Bogota debidamente diligenciado, el balance general inicial de la
empresa, P y G inicial de la empresa, division accionaria de los socios, y la tarjeta profesional
del contador que realizo estos balances). Ya entregando estos documentos, el banco de
Bogoté expide una carta mencionando que la empresa C2D tiene un portafolio de productos

con esa entidad de madera inmediata.

Teniendo los documentos en regla, dos fotocopias de la cedula del representante legal, la
certificacion del banco de Bogota, el certificado de existencia y representacion legal, los
autores se dirigieron a la DIAN a completar la formalizacion de C2D (solicitar el RUT
definitivo y resolucién de facturacion). En la DIAN los autores esperaron a ser llamados y

completar el registro de C2D. Para este registro, los autores tenian que sacar el RUT
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individual de cada uno de ellos, digitalizar la firma, y firmar el FORMATO 001 que expide la
DIAN, mencionando que la empresa C2D ya se encuentra registrada ante la DIAN para

ejercer derechos y deberes.

Por Gltimo, ya teniendo estos documentos expedidos por la DIAN (FORMATO 001), se
Ilevan de nuevo ante la camara de comercio para terminar de certificar a C2D como empresa,
y se saca el certificado de existencia y representacion legal, con el nimero de matricula
definitivo. Y con el FORMATO 001, y el certificado de existencia y representacion legal
definitivo, los autores se dirigen nuevamente al banco de Bogoté a formalizar el portafolio de

productos que se adquirid con esta entidad.

A lo largo de este proceso, no se encontraron grandes inconvenientes, ya que los
procesos en la camara de comercio, en el banco de Bogota, y en la DIAN, fueron de manera
agiles y sin muchas restricciones. El Gnico inconveniente al cual se enfrentaron los autores
fue el de buscar y encontrar un contador que cumpliera con los requisitos del banco y los de

C2D, que al final se pudo encontrar sin muchos inconvenientes.

7.3.2. C2D Colombia una sociedad por acciones simplificada
Existen varios entes societarios, y cada uno tiene aspectos y caracteristicas que los hacen

unicos. Estos se diferencian de los demas en areas de importancia, como lo son las
responsabilidades de socios o accionistas, su constitucion, su transformacion, y sus aspectos

fiscales (Actualicese.com, 2010).

Se decidio constituir una S.A.S debido principalmente a las siguientes razones:

Constitucién y transformacion: La constitucidn de un societario S.A.S es una de las

mas dinamicas. Se puede constituir de dos formas. La primera es por medio de un
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documento privado (esta es la minuta de constitucion que se le entrego a la cAmara de
comercio), o por medio de escritura pablica ante notario. Esto es beneficioso para los
escritores debido a facilidad que hay al momento de introducir un documento privado.
Numero de accionistas: Aungue existen otros societarios que presentan una modalidad
similar a la S.A.S. no dan los mismos beneficios en otros temas importantes como lo
son las responsabilidades y la necesidad de un revisor fiscal. Las S.A.S se pueden
constituir con un solo accionista y no tiene un nimero limitado de accionistas. Ayuda
a C2D a involucrar nuevos accionistas en un futuro préximo, si se desean involucrar
en el proyecto.

Capital Social: Como el nombre lo dice su capital social es por medio de acciones, que
son libremente negociables. Una razdn extra por la cual se selecciono la S.A.S es que
se pueden por restringir por diez afios la negociacion de las acciones.

Formalizacién del Capital: La S.A.S tiene la posibilidad de pagar el capital suscrito a
un plazo de dos afios. Esta es una de las razones por las cuales la mayoria de las
personas piensan en crear una S.A.S. Poder pagar el patrimonio empresarial a un plazo
de dos afios es un gran beneficio, ayuda a poder constituir la empresa con una posible
patrimonio a futuro y pagarlo con el propio dinero que produce la empresa. De esta
manera la empresa es sustentable a futuro y puede pagar sus gastos. Ademas, ayuda
cuando se piensa pasar de S.A.S a otro ente societario, que le convenga en un futuro.
Responsabilidad de los accionistas: A diferencia de las demas entes societarios, 10s
accionistas de la empresa comparten solidariamente los cargos de las
responsabilidades de la empresa. Por supuesto también tiene la posibilidad de

responder hasta el monto de sus aportes por las obligaciones.
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Revisor Fiscal: No existe la necesidad obligatoria de tener revisor fiscal, como en
otros entes societarios.
Beneficio tributario y generales se obtienen al ser una empresa que se preocupa por el

medio ambiente

7.3.3. Beneficios a C2D por ser una empresa que se preocupa por el medio ambiente

Segun los decretos 2532 del 2001 y 3172 del 2003 establecen los beneficios tributarios
para las empresas como C2D que dentro de sus procesos ayudan a la conservacién del medio

ambiente. Estos beneficios se articulan en tres frentes de accién:

1. Produccién limpia y adquisicion de equipos y sistemas que controlan la
contaminacion:
Exencion en el IVA por inversiones en el mejoramiento del medio ambiente y
sistemas de control (Estatuto Tributario arts. 424-4 y 428, literal f).
Descuento en el IVA por el uso debido de combustibles (Estatuto Tributario arts. 424-
6, 425y 476-4).
Deduccidn en el impuesto de renta y complementarios para inversiones en
mejoramiento y control del medio ambiente (Estatuto Tributario art. 158-2)
(Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2004)

2. Incentivos por actividades forestales
Presuncion del costo de venta en plantaciones forestales (disminucion de la base
gravable del impuesto de renta (Estatuto Tributario art. 83).
Deduccidn en la renta liquida por inversiones en plantaciones de reforestacion

(Estatuto Tributario art. 157).
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Incentivo directo a la conservacion del bosque; se hace por medio del Certificado de
Incentivo Forestal (Estatuto Tributario art. 253).
Incentivo directo a la reforestacion, por medio del Certificado de Incentivo Forestal
(Ley 139 de 1994).

3. Impulso a las actividades de investigacion en medio ambiente
Deduccidn de la renta gravable por donaciones a entidades ambientales y de caracter
cientifico (Estatuto Tributario art. 125).
Impulsar la generacion de nuevos incentivos econémicos que permitan el desarrollo y
la implementacion de las estrategias de la Politica Nacional de
Produccién y Consumo, especificamente lo relacionado con la implementacién de

buenas practicas ambientales al interior de las empresas.

Estos son los beneficios tributarios que proponen los decretos expedidos por el
ministerio de ambiente y desarrollo sostenible. Para el caso de C2D el frente que méas
aplica para sus procesos es el primero, debido a la produccion limpia que C2D
implementa. Por lo tanto C2D puede contemplar una exencién en el IVA de la venta de
sus productos, y una deduccion de impuesto de renta para inversiones en mejoramiento y
control del medio ambiente (Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible & WWF

Colombia, 2011).

Para poder obtener estos beneficios, se necesita un certificado expedido por el
ministerio de ambiente y desarrollo sostenible, en donde certifique a C2D de su
produccién amigable con el ambiente. Esto se realiza a través de una investigacion de

procesos que el mismo ministerio realiza, y se asegura que sea continuo en el tiempo.
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Luego de este certificado, es necesario llevarlo a la DIAN, para aplicar la deduccién de

impuestos y la exclusion de IVA a las ventas de C2D.

7.3.4. C2D esta acogido por la ley 1429
La ley 1429 del 2010 como se menciona anteriormente, ofrece una deduccion en el pago

de la matricula mercantil expedida por la camara de comercio (ente otros), y por la cual, la

empresa a acogerse a esta ley debe cumplir los siguientes requerimientos.

1. Empresas que no tengan mas de 50 empleados en némina.
2. Empresas cuyos activos totales no superen los 5000 SMLYV.

3. Haber renovado la matricula mercantil para el afio vigente.

Otros beneficios a los cuales la ley acoge a C2D son:

- Exclusion del régimen de retencion en la fuente en los primero 5 afios
- Exclusion del régimen de renta presuntiva por los primero 5 afios
- Pago del 50% del impuesto de renta en los casos en el gue al quinto afio del beneficio

la empresa no genere ingresos superiores a los 1.000 U.V.T.

Gracias a estos beneficios, C2D tiene la tranquilidad de realizar sus operaciones como se

tiene previsto, sin la necesidad de preocuparse a un futuro cercano de los pagos de impuestos.

7.4. Operaciones y herramientas aplicadas durante el proceso

7.4.1. Inicio de Operaciones en C2D
Al momento de iniciar operaciones los disefiadores tenian conocimiento previo de

proceso Yy de la mayoria de productos, sin embargo se consider6 indispensable elaborar
algunas fichas técnicas para estandarizar algunos productos base. Esto permitié estandarizar
algunas actividades durante el funcionamiento y generar algunos documentos para ir

generando un historial y un comienzo de gestion de operaciones.



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

42

Existieron factores claves que facilitaron la gestion de operaciones, se tenia una gran
ventaja al momento de elaborar los productos ya que para casi todos los articulos se requerian
las mismas operaciones, solo variaban los tiempos que se requerian para cada una de estas.
Otra segunda gran ventaja consistia en que unas pocas herramientas servian para casi todas las
operaciones de todos los productos. Un ejemple de esto fue la Dremel 4000 que permitia
lograr acabados precisos, fresar, controlar, cortar, serrar, afilar, alcanzar, pulir, entre otras
funciones y con la posibilidad programar todas estas funciones. Al observar estas ventajas y la
Unica variacion en cuanto a tiempos en las operaciones se consider6 esencial hacer una toma
de tiempos con cronometro para cada una de las operaciones sobre una jornada completa de
trabajo. Esto con el fin de estandarizar inicialmente los tiempos relacionados con las
operaciones involucradas en la elaboracién de los productos y asi como hallar la capacidad
instalada real operativa y requerida para satisfacer una futura demanda. A pesar de lograr la
estandarizacion de estos tiempos asociados, es necesario en un futuro proximo realizar este
mismo método de estudio de trabajo para los movimientos asociados y generar los manuales

de puestos de trabajo con la informacion completa de este estudio de trabajo ya iniciado.

Durante el inicio de operaciones se considerd importante empezar con un sistema que
permitiera un control de la calidad del producto y del proceso para evitar fallas en las
operaciones que pudieran afectar la calidad del producto final. Fue por esta razon que se
decidio ajustar las operaciones a un trabajo basado en la filosofia de las 5°s. La implantacion

se percibi6 de la siguiente manera:

1. Definir responsable de que se mantenga la implementacion 5’s: Rodrigo Andrés Chaparro

Villamizar Gerente de Operaciones.

2. Para la capacitacion se realizé el siguiente procedimiento:
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a. Con los disefiadores involucrados en el proceso de fabricacion se explicé por medio
de un documento la metodologia de las 5°s que se va a seguir donde se especificd

cuales son las 57s, sus objetivos, caracteristicas y definicion.

b. Se explico a los disefiadores en su puesto de trabajo y durante la operacion como se

llevaba a cabo la metodologia de las 5’s para aclarar cuales son los cambios y mejoras.

3. Se acondiciono un lugar para ubicar los elementos innecesarios y desperdicio, esto se
realizd junto con todos los involucrados. Gracias a la organizacion realizada se logro
establecer en cual de estos lugares era el méas adecuado para la ubicacion de los elementos

innecesarios y los desperdicios.

a. Después de haber seleccionado el lugar, se empezé a realizar la debida organizacion
de este. EI primer paso para este fue realizar una inspeccion de los elementos que se
encontraban en ese sitio, y tratar de reorganizar los elementos necesarios, y desechar
los que no son necesarios. Al principio se encontré materia prima que puede ser
utilizada y que estaba olvidad debido a la mala organizacion que se tenia. También se
encontraron pedazos de producto terminado que se organiz6 y se almaceno en el lugar
indicado. Lo demas que se encontr6 se consideré como basura o desechos que no son
ya necesarios para el proceso de produccion de los articulos. De esta forma ya se pudo
abrir un espacio para poder separarlo en dos partes, una parte se va a considerar para
elementos innecesarios que son los que ya no son imperiosos para el resto del proceso
de produccion. El otro espacio se abrio para los desechos que se producen a lo largo
del proceso de produccion. Estos desechos son como el aserrin, viruta, tablas, cortezas,

etc.
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4. Clasificar los elementos que se encuentran alrededor del puesto de trabajo. Se clasificaron
en verde, amarillo, naranja, rojo mediante etiquetas. Se va a realizar una explicacién de lo que

significa cada una de las marcas de colores mencionadas anteriormente:

Verde: Los elementos que se etiquetaron con el color verde son los elementos que se

usan con mayor frecuencia en la operacion.

Amarillo: Estos elemento son los que se utilizan con una poca menor frecuencia que los

verdes.

Naranja: Son elementos de muy poco uso para la operacion, y que de cierta forma le esta
ocupando espacio a elementos que si se usan con una alta frecuencia. Se trata de que estos
elementos estén retirados de la operacion ya que no son esenciales en todo momento de la

operacion.

Rojo: Son elementos de muy poca frecuencia de uso y que no deberian estar cerca del
puesto de trabajo. Estos elementos deben estar en un lugar que no ocupen demasiado espacio

importante para elementos verdes.

5. Retirar los elementos innecesarios

A partir de los elementos involucrados es necesario seleccionarlos mediante la
calificacion de naranja o rojo, que estos son elementos que no estan siendo utilizados por
parte de los disefiadores y que de todas formas se encuentran cerca del area de trabajo. Esta
seleccion debio realizarse para cada una de las operaciones requeridas para la elaboracion de
los articulos. Estos elementos que no son utilizados de forma continua deberan ir a un lugar

especifico que estén lejos del area de trabajo y que estén organizados para que no estorben al
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momento de utilizar otra herramienta. Algunos de los elementos seleccionados con esta

etiqueta fueron:

Naranja: costal, recogedor, escoba, grasa, mini pala, royo de hilo, tijeras, marcadores,

herramientas para la motosierra, hacha, taladro percutor.

Rojo: aspiradora, alicate, destornillador, serrucho, motosierra, pimpina, motosierra,

amoladora, juego de piezas taladro, tronzadora.

Verde: balde, metro, base, cabuya, bisturi, multifuncional carpinteria ml, dremel 4000,

prensa, impresora hp1025nw laser color, martillo, brocha, pinceles, gato de mesa.

Amarillo: aceite, cepillo, metro, computador especializado, dremel 300, cepillo eléctrico
dw680, pistola compresor pintura, sierra caladora, grapadora neumatica, berbiqui, set rodillos,

escoplo, calibrador.

7. Limpiar el area de trabajo de cada uno de los puestos:

Se concluy6 que es necesario que cada disefiador debe realizar una limpieza de la
maquina o herramienta de trabajo después de cada jornada. Esto es para evitar la utilizacion
de las maquinas o herramientas sin una necesaria limpieza lo que causa desorden tanto en el

area de trabajo como en el recorrido del proceso.

8. Prueba piloto:

La prueba piloto es la implementacidn de las mejoras que se habian mencionado
anteriormente. Se trat6 de una prueba de todo el proceso desde que se obtiene la materia
prima hasta que sale el producto terminado. Desde el punto de vista de las 5’s se vio un

resultado positivo ya que se mostr6 que las maquinas limpias, un area de trabajo limpia, la
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limpieza de las maquinas después de cada uso, y un area seleccionada solo para los residuos,
ayuda al rapido desocupe de los operarios, y de la reduccién de los residuos alrededor de las

areas de trabajo que se pueden ver mucho en un puesto de disefio.

También, la organizacion de las herramientas y elementos de trabajo para cada area
ayudaron a la organizacion y los disefiadores tenian los implementos necesario de alta
frecuencia de uso a la mano, y los que son de baja frecuencia de uso, estaban lejos, y solo se
utilizaban para realizar la limpieza de las areas de trabajo. Esto obligaba a los disefiadores a
tener que organizar nuevamente estos implementos y ayudaba a que los empleados

obligatoriamente limpiaran las maquinas.

9. Revision y ajustes

Debido a las costumbres que tenian los disefiadores y la familiaridad y confianza con los
fundadores, se encontraron problemas durante la implementacion. Uno de estos consistia en
la distribucion de los residuos debido a que anteriormente no llevaban los residuos a un lugar
especifico, y actualmente el lugar en donde tiene que llevar los residuos era un lugar que los
trabajadores conocian como para recoger materia prima para los procesos. Por lo tanto los
trabajadores ponian los residuos en lugares que no van. Para tratar de mejorar esto, se
instalaron letreros en la zona dispuesta para esto, donde se nombraba cada uno de los
procesos, y en donde se establecia los lugares especificos en donde se debian colocar los

residuos.

Tambien se encontro alguna clase de resistencia por parte de los disefiadores en un
comienzo debido a la cercania y familiaridad que estos tienen con los fundadores.

Adicionalmente consideraban que debian realizar trabajo extra al limpiar las maquinas, y
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estos no estaban acostumbrados a esta clase de actividades. Aun asi, al momento de
explicarles a los empleados que es para la seguridad de ellos, y que es para tratar de organizar

de mejor forma la empresa, realizaron un esfuerzo para tratar de asimilar los requerimientos.

Finalmente, las herramientas y elementos que se reorganizaron, ayudaron a la
organizacion de cada uno de los puestos de trabajo, y al entendimiento de los disefiadores de

la importancia de la organizacién y disciplina.

10. El manual se entreg6 a Manuel Andrés Villamizar el disefiador a cargo y a Rodrigo

Andrés Chaparro Villamizar el gerente de operaciones responsable del buen funcionamiento.

7.4.2. Operacion continua y basada en Herramientas
Después de basar el inicio de las operaciones con un estudio de métodos y

estandarizacion de tiempos de trabajo, controlando la calidad del producto y las operaciones
mediante una filosofia de las 5s. C2D realiz6 un estudio de la capacidad instalada
operacional y la capacidad usada requerida. A partir de este analisis y de un balanceo en linea,
se puedo concluir que el nimero de trabajadores que se necesita para cada uno de los proceso
puede ser exclusiva de dos trabajadores en la parte de disefio, uno en la parte administrativa y
dos encargados de ventas. De este modo tratar de controlar los gastos en salarios innecesarios.
Aun asi, hay ocasiones que se necesitan mas de los establecidos para realizar la accion debido
a demandas estacionales y es por esto que se cred una alianza estratégica para tercerizar

algunas operaciones de ser necesario con Vilam.

Respecto a los inventarios se utilizé la herramienta de cantidad optima de pedido EOQ
el cual se encuentra incluido en el sistema de costeo elaborado por los fundadores de C2D
basado en los costos fijos y variables, el costo de ordenar, el punto de equilibrio, el thruput y

un resultado del calculo del prondstico de la demanda independiente.
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Se utilizaron algunos factores del “lean manufacturing” para disefiar la zona de
trabajo y asi lograr reducir tiempos preparacion de maquinas para incrementar flexibilidad y
disminuir plazos de ejecucion, incrementar la frecuencia de entrega de productos, conseguir
que sea facil fabricar el producto sin errores. Sin embargo falta realizar una estandarizacion
mas adecuada de movimientos en los puestos de trabajo y asi lograr una distribucion que
asegure bajo inventario, minimice recorridos y facilite control directo por visibilidad.
Adicionalmente se tuvieron en cuenta ciertas herramientas que provee la filosofia justo a
tiempo, sin llegar a basar la produccion ni el funcionamiento de la empresa en la filosofia
puntual. Factores como la produccion en pequefios lotes permitié mantener los inventarios en
un consumo inferior de espacio y movilizar menos recursos, reducir la distancia entre los
procesos Yy asi minimizar costos de transporte, reduccion de los niveles de inventario y

mejorar cada vez mas la capacidad de respuesta a la demanda.

Para algunos insumos se considerd el sistema de aprovisionamiento de justo a tiempo
y asi disminuir costos de inventarios, de ordenar y otros costos asociados, sin embargo este
sistema se considerd solo para un grupo determinado de insumos. Finalmente el mayor aporte
de esta estrategia, aparte del concepto aplicado de 57s, fue el elemento Kanban que permitio
controlar las labores realizadas por los disefiadores, y gestionar los productos que se
encuentran en las distintas operaciones del proceso, y los productos terminados que se
revisaron o carecen de la evaluacion final de calidad. Manteniendo un flujo constante y real

de informacion sobre los productos y las personas relacionadas con cada operacion.

Otro elemento implantado fueron dispositivos “PokaYoke” como inspectores de
longitud y grosor de corte. Tienen como objetivo aprobar la longitud y la anchura del del

producto estandar y asi facilitar la inspeccion de dimensiones.
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Se realizé un “balanced scorecard” y el analisis de las rutas criticas el cual se puede
apreciar en el los anexos Con la finalidad de controlar y gestionar las estrategias necesarias
para el buen funcionamiento de C2D y mantener enfocado estas estrategias a lo que busca la
empresa como finalidad. Este buen funcionamiento de las operaciones y sobre todo de los que
participan en cada una de ellas, esta basado en una gestion por procesos y basada en una

gestion holistica dentro del funcionamiento de C2D.

Junto con el estudio del mercado y el benchmarking realizado se utilizaron unas

herramientas de analisis para poder dilucidar las conclusiones que arrojo el estudio.

Después de realizar el ciclo de experiencia del cliente y el cuadro de las cuatro
acciones incrementar, reducir, eliminar y crear se formuld el analisis dofa teniendo en cuenta
las perspectivas financieras, clientes, procesos internos y aprendizaje para asi formular
distintas estrategias de accion. Mediante las variables obtenidas del analisis dofa se realizé la
matriz de calificacion de estas para asi poderlas analizar mediante la herramienta de gestién
de mercado MicMac y poder determinar y concluir de las gréaficas de influencia y
dependencia delimitadas por las zonas de poder, variables autbnomas, salidas y de control o

conflicto.

Adicionalmente se utilizaron diversas herramientas para observar el comportamiento y
el buen funcionamiento del proceso. Se realiz6 un mapeo de la cadena de valor el cual
permitia controlar los flujos de materiales, informacion, personas y procesos. Utilizando estas
tres clases de flujos podemos identificar de forma panoramica cuales son los entes que
intervienen en C2D, y de forma detallada cuales son las operaciones al interior la empresa
después de haber recibido la materia prima y los materiales necesarios para la elaboracion de

nuestros productos. Esto al final nos sirve para identificar cuales son los procesos que
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adicionan o generan valor a los productos finales y cuales no. Otra de las herramientas de
analisis que se implemento fue el “Blueprintin” para poder identificar con mas facilidad
cuales son las partes al interior del proceso en donde se pueden presentar fallas con respecto a
la realizacion de nuestros productos. Al conocer cuales son las interacciones del producto con
el disefiador, y con la herramienta de trabajo, se trata de conocer cuales pueden ser las fallas

que se esconden y no se detectan por la percepcion del operario o0 hasta de la misma empresa.

Como se puede ver fueron muchos los beneficios obtenidos que nos brindaron la
utilizacion de las presentes herramientas y arrojaron resultados inmediatos. Sin embargo
algunas de las implementaciones no se pueden observar de forma inmediata debido a la
naturaleza de su solucién. Su aplicacion ayuda a los todos los involucrados en los procesos de
C2D a tomar decisiones mas certeras en el proceso y decisiones mas efectivas para el buen

funcionamiento de C2D.



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

o1

8. Modelo de negocio

8.1. Planeacidn estratégica

8.1.1. Mision
Ser un Empresa Innovadora que brinda exclusividad y singularidad a través de productos

distintos y creativos en el mercado que satisfacen necesidades de cada cliente. Disefiando,
Fabricando y comercializando productos de una buena calidad con una ecxelente atencion

personalizada y especializada.

8.1.2. Vision
Ser pioneros y lideres en el mercado de articulos de disefio e innovacion y proporcionar

una calidad de servicio excelente a nuestros clientes, una rentabilidad sostenida a sus socios,
una ampliacién de oportunidades de desarrollo profesional y personal a sus empleados y una

contribucidn positiva a la sociedad actuando con un compromiso de ciudadania.

8.1.3. Valores
- Ofrecer productos que sean de alta calidad junto con un servicio excelente.

- Ser consecuentes y coherentes con el trabajo realizado por la empresa asi con lo que se
le promete a los trabajadores, socios y clientes.

- Ser responsables con el entorno, cumpliendo con las leyes determinadas para asi velar
por la preservacion del medio ambiente.

- Promover la libertad intenta tanto de los empleados como de los clientes y asi lograr
un entorno.

- Promover la verdad como una herramienta elemental para generar confianzay la
credibilidad de la empresa.

8.2. Arbol de decision

8.2.1. Diagrama de decision del cliente
La decision del cliente se ve afectada por dos razones principales:
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1. Lavariedad de opciones que la empresa le brinda al cliente, para que este tome la
decision mas acertada a su gusto.

2. La personalizacion de los productos que los clientes deseen.

Se manda
propuesta a

Se analizan
propuestas de
mejora

Se toma
propuesta del
cliente

Explora
Local

Personalizado

~Cliente ™_ " Prefiere T~
mira ™~ . Producto T~
~__ producto T~ personalizado -
~._en -~ - o Estandar _—
Servicio T

Web

realiza
venta

Se
Estandar realiza
venta

lustracion 2. Arbol de Decision Cliente

Nota: Diagrama realizada por los Autores.

Las decisiones de los clientes se inician desde que el cliente decide comprar un producto
que este a la par de sus gustos. Para eso puede tomar 2 decisiones de compra, que es por
medio del local, y de una pagina web en donde se van a mostrar los productos predisefiados.
Luego de pasar por esta clase de decision, el cliente tiene dos opciones de personalizacion, o
de asesoria especializada, al nuevo producto que desean comprar. En caso de ser

personalizados, se muestran los bocetos realizados y el cliente toma la decision de compra.

8.2.2. Diagrama decision empresa
Las decisiones de la empresa, inician al momento de atender a los clientes, y conocer

cudl es su deseo principal. Las dos opciones a la cual se someten la empresa, es saber si el
cliente desea un producto personalizado, o por el contrario, desea adquirir un producto

estandarizado. En el caso de que el producto es preferencial, el asesor llevara al cliente por
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una serie de preguntas para conocer los detalles de la peticion del objeto que desea

personalizar. Si se aprueba por el cliente, el disefio sale del local al taller.

ical alisis . Orden
Disefio £ Gestion ; Produ
Prototipo Provisiony ccion
Individualizado ) X i abastecimiento
Operaciones

compra

Operaciones Servicio
Diséfalo y Costos Venta
Producto

Personalizado
- Producto

Web BASE

 Orden Servicio
v de Venta
compra

Iustracion 3. Arbol de decision Empresa

Nota: Diagrama realizada por los Autores.

En el caso de que sea estandar, se le pregunta al cliente se desea realizar cambios al
objeto. Dependiendo de los cambios se le muestra los resultados al cliente para que este pueda
tomar una decision de compra. Por Gltimo se le pide la aprobacion al cliente para que se le

hagan los cambios que el cliente pidio.

8.3. Concepto diferenciador
Es muy claro que una ventaja diferenciadora es distinta a una ventaja competitiva y es

por esto que se investigaron las ventajas competitivas del mercado obteniendo resultados
mediante benchmarking ya que son necesarias para competir en el mercado. (Montpard, 2010)

Sin embargo a partir del cuadro que se muestra en Anexo G se quiere evidenciar los distintos
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conceptos diferenciadores para asi luego plantear la o las principales ventajas competitivas y

diferenciadoras del negocio.

Por medio del cuadro de conceptos diferenciadores podemos plantear dos grandes

ventajas diferenciadoras la cuales son:

La primera es la diferenciacion atreves de crear una experiencia de compra, o también
Ilamada ventaja competitiva diferencial de servicio (Lamb, Hair, & McDaniel, 2006), por
medio de un punto de venta integrado con el taller de disefio donde el cliente se sumerge en
un concepto salido de lo tradicional. Distribuido por areas transportando al cliente a distintos
lugares del mundo como Paris, New York, Venecia, Roma, Cartagena, Berlin, Tokio, Bogota,
Praga, Beijing, Londres entre otros, por medio de distintos productos disefiados por la
empresa con toda clase de arte y disefio con articulos creativos para su uso, compra y siendo
también una gran alternativa para encontrar un regalo o detalle. Por medio de divertidos e
innovadores objetos, haciendo de este un lugar donde los compradores se sienten a gusto y
pueden presenciar el proceso de disefio de algunos productos incluyendo el propio y
participando activamente no solo de la cadena de valor, sino de la realizacién de su propio
articulo. Disfrutar de una experiencia de compra distinta, para toda la familia, con un lugar
magico para los nifios donde encontraran distintos articulos con los cuales jugar y divertirse y
que los padres podran tener la oportunidad de adquirir. Recibiendo una atencién amable, con
conocimiento del producto y del proceso, con compromiso y agilidad en ayudar y en resolver

posibles problemas.

La segunda ventaja diferenciadora, Ventaja competitiva diferencial de producto, donde
los clientes reciben exactamente lo que quieren. (Lamb et al., 2006) Ofreciendo productos

unicos desde el punto de vista de disefio, logrando articulos innovadores creativos y distintos



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

55
a los que se encuentran actualmente en el mercado y que idealicen la necesidad especifica de
cada cliente. Soluciones integrales en disefio de manera exclusiva, disefio conjunto de
espacios en los hogares, empresas, y negocios reflejando la singularidad del mismo. Con los
deseos personales, familiares, o empresariales de los clientes y asi logrando que el cliente

pueda expresar la particularidad de cada hogar y/o negocio.

8.4. Segmento de mercado
Personas naturales y juridicas entre las cuales se encuentran hogares, empresas, locales,

hoteles, restaurantes, y otros negocios con la necesidad de un espacio personalizado por

medio de muebles y productos de disefios Unicos y exclusivos.

Personas Naturales: Estratos 4, 5y 6 con la necesidad de un articulo o area en el hogar

que refleje singularidad y exclusividad.

Personas Juridicas: Empresas, locales, Hoteles, restaurantes, colegios, universidades,
tiendas y otros negocios con la necesidad de un espacio personalizado por medio de muebles
y productos de disefios Unicos y exclusivos que reflejen su singularidad como idea de

negocio.

La segmentacion que se realizo fue una segmentacion combinada en donde se tomé
como aspectos fundamentales en la segmentacién demogréfica los ingresos y edad, tipo de
negocio y objeto social. En la segmentacion geografica el lugar donde viven o donde se
encuentra la empresa 0 negocio. En la segmentacion psicogréafica se indago en como las
personas prefieren gastar su dinero, sus patrones de trabajo, lo que les genera placer, sus
intereses personales y opiniones lo que buscan con sus negocios, locales o empresas, el tipo

de singularidad que desean reflejar, y la exclusividad que desean obtener.
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La segmentacion a realizar se pueden observar en el anexo H, donde se seleccionaron las

fases de segmentacion a las cuales se le piensa atacar de forma mas contundente.

La segmentacion geogréfica nos dio un total de 380.358 hogares/clientes potenciales, sin
embargo no se pueden considerar esta poblacion en su totalidad ya que la segmentacion se
realizd también demogréaficamente teniendo en cuenta los ingresos y la edad que se puede
encontrar en el anexo | del presente trabajo, basandose en la poblacién objetivo lleva a un
total de 217.430 posibles compradores. Sin embargo se continla la segmentacion con la
psicografica en el que se indaga en como las personas prefieren gastar su dinero, sus patrones
de trabajo, lo que les genere placer, sus intereses personales y opiniones lo que buscan. Para
esta segmentacidn en el momento no existe un estudio suficientemente amplio para
cuantificarlo. Es necesario también tener en cuenta la participacion en el mercado a pesar de
que la poblacion segmentada (Estratos 4,5 y 6) representa menos del 15% de la poblacién
total en Bogota. La distribucion de los ingresos y la riqueza en la ciudad también evidencia
gue son solamente 5% de la poblacion en estratos 5 y 6, pero disponen por lo menos el 25%
de la riqueza total y si sumamos a este grupo lo que podriamos Ilamar la clase media alta
(Estrato 4), tendriamos aproximadamente el 15% de la poblacion, correspondiente de 40% de
ingresos total de Bogota. (Dane, 2011) Todos los datos anteriores se pueden observar en al

anexo | del presente trabajo.

Se trata, sin duda, de un mercado de bajo volimenes de venta, pero son margenes de
ganancia muy atractivos. Sin embargo, orientarse a estos segmentos tiene como mayores
inconvenientes, el tratarse de un grupo relativamente poco numeroso de la poblacion, con
gran necesidad de productos personalizados. Tienen, ademas, patrones de consumo

frecuentemente influidos por culturas extranjeras (Arrellano Cueva, 2002).
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8.5. Definicion del producto y servicio

8.5.1. Definicién de producto
Son productos creativos funcionales y no funcionales a base de madera que tienen como

finalidad la decoracion de espacios para hogares, empresas y negocios. Todos estos productos

son Unicos, exclusivos, y con disefios creativos que no se encuentran en el mercado.

El portafolio que se espera tener se constituye de : Mesas, sillas, lamparas, persianas,
camas, puertas, armarios, cajoneras, escritorios, tarimas, centros de entretenimiento,
archivadores, estanterias, muebles, separadores, cajoneros, bibliotecas, repisas, soportes entre
otros. Sin embargo la mayoria de estos productos seran considerados en el tiempo mediante
una informacién de mercado mas solida. Inicialmente se trabajara con los articulos en los
cuales se reanalizo mercado de prueba y otros articulos en los cuales los autores han trabajado
anteriormente como sillas, distintas mesas, entre otras. lgualmente diversos articulos no
funcionales de decoracion para hogares, empresas y negocios los cuales sumergen a las
personas en un concepto salido de lo tradicional y que por medio de un servicio integral

disefian sus espacios que reflejan la singularidad que se desean expresar.

Se utilizara el mix de marketing (Anexo J) para realizar estrategias de contundentes a la
hora de establecer medidas importantes para los productos a vender. Por supuesto este mix es

solo el inicio de la estrategia que se tiene pensada montar.

8.5.2. Definicién de servicio
El proposito de este servicio es disefiar de manera integral los espacios de los hogares,

empresas, y negocios, con los deseos personales, familiares, 0 empresariales de los clientes.
Para satisfacer estas necesidades del pablico, se ofrece un servicio especializado y
personalizado, por medio de personal suficientemente capacitada para adaptar los productos

de la empresa con los deseos del cliente y una transformacion por servicio. Se ofrecera un
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servicio adicional en la pagina web, donde los clientes puedan personalizar su propio

producto.

8.6. Propuesta de valor
La propuesta de valor que se plantea se divide en dos categorias que se mencionaron en

el numeral 8.3 que hace referencia al elemento diferenciador. La primera es el elemento
diferenciador, que viene con el eslogan de ‘piensa diferente, se diferente’. Se cre6 esta
propuesta de valor con ayuda de lecturas en donde se hace mencion a las grandes ventajas que
[levan la creacion de nuevos mercados, y de conceptos que enamoren a los clientes. Se
plantearon dos estrategias diferentes; la primera es crear una diferente experiencia de compra,
donde el cliente se sienta cbmodo Y satisfecho con los productos que se le muestran. La
segunda, y en consecuencia de la anterior, es la creacion de un punto de venta que no sea
rigido o poco interactivo con él usuario, y que esté de acuerdo al servicio que se presta, es

decir, la individualizacion.

La segunda categoria es la de las ventajas competitivas. Al igual que en el elemento
diferenciador, las ventajas competitivas al interior de la empresa también tiene un eslogan,
que se utiliza para no olvidar la marca, que es lo que se busca en esta categoria. Este eslogan
es ‘Piensa Mejor, Se el mejor’. Esto nos recuerda que siempre se debe estar mejorando en
todos los sentidos, crear una innovacién gque siempre valla evolucionando, y que esté presente
en todos de los proyectos en que se involucre la empresa. Esto se llevo a cabo por medio de la
implementacién de las herramientas de ingenieria para disminuir los costos y aumentar la
produccién, y realizar las correcciones necesarias en el momento preciso. Y con ayuda de los
conocimientos de la mercadotecnia, y el mercadeo, se realiza un control continuo al mercado
gue rodea a C2D, para estar atentos ante cualquier situacion que amenace la posicién de la

empresa, y tomar medidas al respecto.
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También se hace un énfasis fuerte en lo Unico que es la accidn de nuestros productos, y
también para el cliente. Los productos que se crearon son Unicos para la empresa, también lo
son para el cliente, y nada mas en el mundo, va a obtener un producto como el que se vende

(edicion limitada de los productos).

8.7. Estrategias
Las estrategias planteadas estan enfocadas en la satisfaccion del cliente a nivel de

producto y servicio. Buscando ventajas competitivas que nos permitan mantener un nivel de
costos bajos y un aumento de valor para el cliente gracias a una serie de conceptos
diferenciadores aplicados. Logrando reducir los costos fijos y buscando nuevas alternativas
mediante el benchmarking para aplicar en beneficio de C2D. En cuanto a la estrategia de
precios se genera una plantilla. Basandose en un modelo que se encuentra a continuacion el
cual tiene cinco pasos por los cuales hace que sus precios de venta sean bajos (Chase &

Jacobs, 2014).

1. Escoger un precio

La seleccion del precio esta estructurado de forma que los materiales que se van a utilizar
(que son de la mejor calidad), sean del menor costo. Como se va a utilizar un sistema
individualizado de produccién, la mano de obra de produccion es la que méas aumento el
precio de los productos. Los materiales utilizados para desarrollar el producto son los que
menos costo tienen. Por ejemplo, los vinilos, pinturas, mezclas, y plasticos que sean de
colores claros como lo son el vender, el azul y el amarillo, tienen un menor precio en el
mercado. A partir de estos colores se pueden crear mezclas y de esta forma obtener las
diferentes gamas de colores que el cliente solicite. Todo esto influye en el precio al cual se le

va a dar al cliente. Por supuesto C2D COLOMBIA no entra a competir por precio, entra a
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competir por calidad y por individualizacion de los productos a vender. Aun asi tener una
estrategia de reduccion de costos de materia prima, y la parametrizacion de los precios de

venta hace parte fundamental de la estrategia que se est& planteando.

2. Escoger un fabricante

Como se ha mencionado, las partes fundamentales de la materia prima, son suministradas
por medio de un socio estratégico. Maderas el Porbenir es proveedor de materia prima, y de
los cuales se desarrolla los productos. La otra parte de la fabricacion, es al interior de C2D
COLOMBIA, la mano de obra suministrada es la que da los detalles a especificacion del

cliente, utilizando los mejores componentes de fabricacion.

Como estrategia de fabricacion, en caso de que la produccion de C2D COLOMBIA se
vea corta, y haga falta mas mano de obra, se va a tercerizar estas partes debido a que su costo
de produccion es mucho menor. Por supuesto, también se tiene pensado que en caso de que
haya mucho tiempo disponible en C2D COLOMBIA, tratar de ayudar a los socios

estratégicos que se tiene en la produccion de materiales que estos necesiten.

3. Disenar el producto

El disefio del producto, es como se ha planteado a lo largo del documento. Aun asi,
gracias a la implementacion de un area creativa, y sin modificar los disefios originales de los
clientes, se mira que combinacion de materiales, colores, y maderas, son las mejores para
disminuir los costos de produccion y de materiales. También se debe plantear y pensar, la
forma de produccion, esto quiere decir, ¢Qué proceso va primero? Si se debe pintar, primero,
o si es favorable armar la pieza deseada y después aplicar los colores. Todo esto hace parte

del disefio de productos. Estos disefios se archivan de manera digital, y fisico, para futuras
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referencias, y no tener que volver a plantear la forma de produccion ni de disefios de los

productos.

4. Promocionarlo

Se realizaran las siguientes estrategias de promocion para los diferentes productos que se van

a vender:

Promocion de lanzamiento en el primer mes del punto de venta.

» Demostraciones del funcionamiento de algunos productos en el punto de venta y taller

de disefio C2D.

* Regalos (Pequefios Articulos gratuitos con la compra de un producto en las primeras

semanas de apertura).

 Participacion en eventos exclusivos relacionados con arte y disefio.

5. Venderlo

A lo largo del documento se ha mencionado la forma de comercializacion de producto.
Esto implica en un inicio ir de puerta en puerta, ofreciendo los servicios que se suministran, y
también atendiendo clientes de manera directa. La estrategia de ventas es tratar de hacer
conocer el servicio que se esta prestando, y mostrarlo con resultados de produccion. Para esta
modalidad (y como se ve en los diagramas de decisiones) el cliente tiene la posibilidad de
adquirir el producto por medio de la individualizacion de este, y también, por medio de
productos que ya se hayan desarrollado anteriormente. En una proxima fase de expansion de
C2D COLOMBIA, se tiene pensado la union de estos disefios ya realizados, para la venta al

publico, por medio de una pagina web. También al interior de la pagina web, existe la
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posibilidad de enlazar los productos a una lista de ‘deseo’. Esta lista nos ayuda a nosotros y a
otros clientes a conocer cuales son los productos con un disefio mas innovador. Por supuesto
que no debe perder el pensamiento de la individualizacion de cada producto, y esto se realiza
por medio de certificacion de personalizacion, y un Gnico numero serial establecido a cada

producto que se vende.

8.8. Estrategias de captacion de clientes
Para crear una estrategia adecuada de captacion de clientes se conocié cuales son

nuestras fortalezas internas como modelo de negocio asi como también nuestras debilidades.
Igualmente para atraer nuevos clientes se conocio el mercado y se obtuvo claridad cuales son

las oportunidades que tenemos para atraer nuevos compradores.

El Dofa (Anexo K) permite un andlisis inicial adecuado de estos factores y asi lograr

definir algunas estrategias preliminares para la captacion de clientes.

v Cultivar la relacion con los clientes, enamorarlos.

v’ Fantéastica experiencia de compra.

v Acercamiento y familiarizacion con la marca y de los productos. Conectarlos con los

sentimientos y la confianza en C2D.

v" Andlisis del no cliente en el mercado.

v Ubicacién estrategia del punto de venta.

v Plataforma Social/ Pagina web/ Redes Sociales.

v Venta personal en restaurantes, hoteles, locales y otros negocios.

v Contacto con cooperativas y asociaciones.
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La comercializacion se vuelve en un motor importante para las ventas de la empresa, y la

forma en que la empresa se hace conocer ante el cliente. Para poder armar estas estrategias,

C2D COLOMBIA, opto por utilizar la siguiente tabla con las herramientas y los pasos para
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formar una estrategia que se estara revisando contantemente, para crear retroalimentacion, y

plantear nuevas estrategias.

Tabla 1. Estrategias de Comercializacién

ETAPAS

INTERROGANTES

HERRAMIENTAS

Analisis del contexto de
estratégico. Mision y
Objetivos Generales

Se interroga la razon de ser
la empresa, y se analiza
cuales con los planes a
futuro

Tormenta de Ideas de

manera grupal

Diagnostico de
Marketing: Analisis de
oportunidades de
marketing. Diagnostico
Interno.

¢ Qué amenazas se
interponen en el éxito de la
organizacion? ¢Qué
posibilidades favorables se
plantean?

Matriz de evaluacién de
factores externos, matriz de
evaluacion de factores
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mercadotecnia, eficiencia
de la publicidad.

Nota: Tabla realizada por los Autores

Como se ha mencionado a lo largo del documento, la estrategia de comercializacion que
se va a utilizar es la tradicional. Esto es debido a que la empresa que se creo, aun no tiene un
reconocimiento en el mercado, lo que es una debilidad fuerte, y que toca superarla.
Actualmente, C2D COLOMBIA se hace conocer por medio de amigos y conocidos que
apoyen la iniciativa. Posteriormente, se decidié empezar a realizar una venta puerta a puerta,
en donde se muestren los productos, los servicios, y la idea de negocio a las empresas, y
particulares. Una proxima forma de comercializacion es por medio de volantes, con los datos

de la empresa y de su representante, para que de esta forma se haga conocida.

El objetivo mas grande para la empresa en el tema de comercializacién es que al final, no
se tenga que realizar ninguna distribucion de volantes, y que los clientes ya tengan la
recordacion de la empresa por medio de la experiencia que se les ofrece. La estrategia de
comercializacion mas fuerte es la recordacion por parte del cliente, debido al cumplimiento de

sus suefios por medio de la individualizacion.

8.9.1. Canales de comunicacion
Los canales de comunicacion, son distintos a los canales de distribucion. Estos ayudan a

conocer por qué medios se van a hacer conocer la empresa. El primer canal es el artificial, que
consta del canal especializado, y los canales temporales. Los canales especializados es la
pagina web que tiene la empresa y las plataformas sociales que posee. De esta forma, la
empresa se hace conocer y comunicar los productos que vende, por medio de imagenes que se

cuelgan en las plataformas.
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El segundo canal de comunicacion, son los canales naturales. Este consta de los canales
tradicionales, como lo son el punto de venta, y la venta de manera personal. Como se
menciona a lo largo del texto, para hacer conocer a la empresa en el mercado, se decidio
realizar ventas personalizadas e individualizadas a menor escala, para que de esta forma los

clientes potenciales vallan conociendo el producto que vende la empresa.

8.10. Canales de distribucion
La manera en la que nos comunicamos y alcanzamos a los distintos segmentos de

clientes es de forma directa, y canal corto.

Canal Directo

_€20p @
Canal Corto
Py Articulos Estandar.
— 225 &) &)

llustracion 4. Canales de Distribucion

Nota: Diagrama realizada por los Autores.

Canal Directo: Se vendera el producto directamente al consumidor sin intermediarios,
inicialmente en un punto de venta estratégicamente ubicado dependiendo de la segmentacién
de mercado realizada. Adicionalmente se podrén hacer compras atreves de la pagina web para
ser recogidas en el punto de venta inicialmente. Esta venta directa al consumidor se realiza en
la ciudad de Bogota y la empresa se acercara a través de venta personal a las distintas
personas juridicas que son clientes o consumidores potenciales para recibir el servicio de la

empresa.
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Canal Corto: Se vendera el producto de articulos estandar a un intermediario, donde este,
podra venderlo de forma retail a distinto clientes. Los productos que se vendan por medio de
este método no van a ser personalizados, aun asi, van a tener una codificacion unica de
edicion limitada, lo que les dara el caracter que tiene la empresa al momento de crear sus

productos. Estas ventas se le daran a terceros que estén al interior del pais.

8.11. Cadena de valor
La personalizacion la cual se esta aplicando, es una compleja secuencia de procesos que

ayudan a los procesos principales, y que todas estan dirigidas a la parte fundamental de la
empresa que es el cliente. Estos procesos de apoyo estan divididos en las areas fundamentales
de la empresa, que es el &rea especializada de personalizacion, el area financiera, y la
infraestructura de la empresa. Se pensé en estas areas como areas fundamentales porque al
momento de un proceso de personalizacion y de pedido especializado, el cliente es el que va a

dar las pautas de lo que desea.

Infraestructura de la empresa / Disefio espedallaioideitaﬁeridefdlgﬁo y punto de Venta
Servicio Personalizado, Especializadoy eficiente con una excelente experiencia de compra
Gestidn de Recursos Humanos / Seleccién Capacitacion y Formacion integral
Desarrollo tecnolégico en el proceso, Marketing y Ventas/ Operaciones artesanales especificas.
Administracién (Finanzas, Contabilidady Cobros)
Gestion de Aprovisionamiento
Logistica de Transporte
Manejo de material sobrante
Comercializacién de productos Innovadores

Planeacién Disefio Marketingy
Ventas

Hapy Clients
are our product

Strategic & Happy Suppliers play a vital rolein our continuing Succes.

lustracion 5. Procesos de Apoyo

Nota: Diagrama realizada por los Autores.
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Al momento en que el cliente configuren estas pautas, C2D COLOMBIA, debe realizar
una funcién conjunta entre los procesos del area financiera, la estructura (maquinaria,
bodegaje, y aprovisionamiento). Esto ayuda a la rapida atencion al cliente, disminuyendo los
pasos necesarios para la toma de decisiones, lo que se transforma en agilidad en entrega de

planos al taller de disefio.

Los demas procesos de apoyo, estan dirigidos a la comercializacion del producto, y a
procesos al interior de la empresa, que regula la calidad de servicio al cliente, el desarrollo

tecnoldgico para usarlo en la conformacion de los disefios ha pedido de los clientes.

Los procesos principales que se muestran en el diagrama son:

e Maderera: Proveedor principal de la empresa. Este es fundamental para los pedidos
que se piensan realizar, para empezar la produccion.

e Fabricar Producto: Proceso fundamental de produccidn. Es de proceso variable, ya que
debe ser flexible con los pedidos que el cliente realice.

e Productos Estandar: Son los productos que no son personalizados, son productos que
se toman de disefios anteriores, y se mezclan para producir un producto Unico, pero en
donde el cliente no tiene la voluntad de realizar grandes transformaciones

e Servicio Online: Se piensa montar un simulador, en donde el cliente pueda disefiar sus
productos, para su posterior fabricacion en el taller de disefio. Los clientes tiene la
opcidn de llevar los planos que ellos mismos crearon, con la ayuda del simulador.

e Logistica de Transporte: El proceso final en donde se realiza la entrega del producto a
los clientes. Esta logistica de transporte, no es realizado por la empresa. Se va a

contratar una empresa especializada para el transporte de materiales para este proceso.
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8.12. Barreras de entrada y salida, y sustitutos

8.12.1.Ciclo de vida
En un mundo més demandante de productos, el ciclo de vida se vuelve fundamental para

las distantes operaciones a lo largo del proceso de produccion de un producto, desde el punto
en que se establecen sus materias primas, hasta su deposicion. El tiempo de expedicion de los
producto personalizados y ‘... paralelamente, un cambio continuo de los negocios esta
generando el desarrollo de un sistema nuevo e innovador de productos y servicios, capaz de

satisfacer las demandas especificas del usuario’ (Lopez & Jara, 2011).

Por lo anterior el ciclo de vida es una de las herramientas mas importantes que tiene una
empresa para poder identificar cuales son los cambios que se estan llevando a cabo en el
mercado, y de esta forma crear distintas estrategias. Estas estrategias, no solo se deben formar
en base al ciclo de vida tradicional (producto). C2D COLOMBIA propone realizar con el
ciclo de vida que combine el ciclo de vida del producto, con el ciclo de vida de la innovacion,

y el ciclo de vida de la empresa.

El ciclo de vida total del producto se debe analizar y optimizar en sus aspectos
estructurales y funcionales, para que de esta forma se puedan identificar sus aspectos a
mejorar. Esto, por obligacion, debe incluir tanto el ciclo de vida de la innovacion
(fundamental para la produccion en C2D COLOMBIA) como en el ciclo de vida de la
empresa (toma de decisiones). Si se analizan de manera holistica (como se ha planteado en
C2D COLOMBIA) la combinacion de estos ciclos de vida, dan la posibilidad de realizar

grandes mejoras en los tres aspectos que se estan mencionando.

En la actualidad ya no solo se habla de la duracion de un producto en el mercado, ya que

el cliente, siempre esta en la busca de nuevos productos por los cuales reemplazar. El ciclo de
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vida de los nuevos productos, son los que siempre estan en constante cambio, en especial,
cuando se trata de productos personalizados. La constante modificacion de los ciclos de vida,
crean procesos flexibles, que después modificaran el ciclo de vida de las empresas (toma de

decisiones), lo que vuelve de nuevo al ciclo de vida de la innovacion.

RECURSOS
NATURALES

INCINERACION Y

VERTIDO EXTRACCION DE

MATERIALES

RECUPERACION \ »
EummAcuén/:sgv\ - Fp———
RECICLAJE DE DISENO DE
COMPONENTES >

o | ¥ SamTIAL e PRODUCTO | ==
MANTENIMIENTO -

Slangueadores deterpgentes

0. RE USO

MANUFACTURA
Energia. bianqueadores
colorantes. eic

EMPAQUE Y

DISTRIBUCION /
Papel. plastcos
residucs, energia

llustracion 6. Ciclo de Vida

Nota: Tomado de (Lopez & Jara, 2011)

Como se muestra en la imagen, las empresas deben enfocar sus ciclos de vida, de tal
forma que les sea posible obtener la materia prima nuevamente, para crear nuevos productos

innovadores, y tomar nuevas decisiones que lleven a la empresa a nuevos rumbos.

8.12.2. Benchmarking
A pesar de la cantidad de categorias que existen para realizar un benchmarking (Anexo

L), se ha seleccionado una combinacion entre benchmarking competitivo, y un benchmarking
funcional. Se decidio por estas dos categorias debido a la amplitud que se pude tener al
momento de comprar con otras empresas, no solo del sector en el que se esta trabajando. Esto
nos ayuda a establecer fuerte medidas de comparacion entre los aspectos que mira el

benchmarking (Anexo M).
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Teniendo en cuenta cual va a ser la categoria de benchmarking que se va a establecer,
siguen los pasos para crear las estrategias que resultan de la realizacion del benchmarking

(Anexo N).

8.12.2.1. Planeacion (Anexo N)
El producto que se identifica como base para la planeacion es la idea de negocio que se

muestra a lo largo del trabajo, y que se especifica en el concepto diferenciador. Debido a la
naturaleza del plan de negocio se sabe que el producto terminado que se establece se modifica
constantemente. Cada producto es Unico, y depende de las especificaciones del cliente. Con la
debida documentacion de los procesos de atencion al cliente, y la elaboracion del producto, a
partir de las especificaciones dadas, se pude realizar una comparacion con otras empresas con

las categorias de benchmarking seleccionadas.

Las variables que se utilizaran para la evaluacion del plan de negocio, es el tiempo, la

produccion, y la calidad, con la cual se entrega el servicio.

8.12.2.2. ldentificar compafiias comparables
En el mercado actual se identificaron cuatro empresas con las cuales se puede comparar y

que a continuacion se muestran las ventas de afios. La primera empresa (E1)

8.12.2.3. Método Recopilar Datos
Debido a la naturaleza de las empresas, el método seleccionado para recopilar los datos

sera a través de la informacion de dominio publico. Es dificil para la empresa entregar
informacidn que comprometa su modo de trabajo, y sus ventajas competitivas. En el caso
dado de que se pueda, se tratara de utilizar la investigacion de visita directa a la ubicacion, y
de cuestionamiento a los duefios para obtener la informacidn necesaria que nos permita

realizar una investigacién coherente.
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8.12.2.4. Determinar brecha de desempefio
Las variables a las cuales se van a realizar las comparaciones de las ventajas competitivas

son: precio, tiempo de entrega, calidad, y satisfaccion del cliente.

Los resultados de la investigacion para el benchmarking, nos dieron que las empresas
estan mucho mas centradas en el precio (mayor ventaja competitiva). Estos nos indica que en
el sector que se esta analizando, la variable con mayor influencia es el precio el cual se
venden los productos hechos en madera. En segunda instancias, la calidad de los productos
que se producen, es una de las que mas influye al momento en que el cliente va a adquirir el
producto. Y por ultimo esta la cantidad de tiempo que se toman en fabricar los productos de

madera.

El precio el cual (para muchas empresas) es el principal concepto diferenciados, se basan
en el tiempo en que toma la construccion de sus productos, y en la mayoria de las ocasiones,
se encuentra que deben disminuir los precios de sus productos debido a que la mayoria de
empresas venden el mismo tipo de producto, es decir que es repetitivo, y no se encuentra la
originalidad en sus producto. Utilizan una estrategia de produccion estilo push, donde el
concepto principal de este modelo es la de crear la mayor cantidad de productos y ver a quien
se le pueden vender. Es el modelo més antiguo que se usa, y el de menor acierto al momento

de vender los productos.

Se encontr6 gue en la mayoria de los productos que se venden en estas empresas, No son
personalizadas a solicitud del cliente. Son productos que estas empresas saben hacer y en
donde agregarle o quitarle pedazos de madera no influye en la modificacion de la estructura
principal del producto, y como se menciond anteriormente, no se le encuentra la originalidad

a los productos.
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Por lo anterior se encuentra que el problema en el cual estan sumergidas los procesos
estratégicos de las empresas es que no hay un modelo de originalidad, y de individualizacion
en las empresas. Se ve una oportunidad de poder entrar en un lugar donde las personas se

sientan identificadas con la individualizacién de los productos.

Con los resultados del benchmarking, y en conjunto con el mix de marketing, se puede
pueden crear estrategias que nos guian a la obtencién de un resultado positivo para la
empresa. De esta forma se pude crear el DOFA (Anexo K) que ayuda a evaluar la idea
principal de la empresa, y de esta forma poder crear los diagramas necesarios que sean guia

para el concepto que se esta analizando de la empresa.

A partir de la segmentacion del mercado que se encuentra en el Anexo H, y después de
haber realizado el benchmarking (Anexo N), se entiende que la forma de promocionar el
producto, sigue siendo de la forma como se conceptualizo desde un principio, que se

encuentra en la seccion de canales de distribucion.

8.12.3. Mejoramiento continuo
Para la implementacién de un mejoramiento continuo C2D COLOMBIA tiene pensada la

implementacidn de un area especializada en este tema, que va a ir de la mano con las demaés
areas de la empresa. Esta area va a ser la primera en crear la innovacion tanto a lo largo de la
mayoria de los procesos que estan involucrados en la empresa, como en la creacion de nuevos
productos a base de la personalizacion, que es el fuerte principal de la empresa. Como se
muestra en el diagrama a continuacion, el area creativa va a seguir un proceso ordenado, que
involucre a la mayoria de las regiones de la empresa, para que de esta forma la empresa se vea

de holistica.
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lHustracion 7. Organizacién Holistica Empresarial

Nota: Diagrama realizada por los Autores.

Como se observa en la imagen anterior, la forma en que se va a estar manejando la forma
holistica de la empresa. Las ideas de innovacion nacen del centro de la empresa, y se van
expandiendo a lo largo de esta, tocando todas las areas de la empresa y los puntos
fundamentales de esta. Esta forma de ver la empresa ayuda a resolver posibles problemas
antes de que estos aparezcan. También ayudan a la planeacion de nuevas formas de realizar la
produccién que disminuya los costos de produccion. Todo esto se hace para tener un

mejoramiento continuo al interior de C2D COLOMBIA.

Como se observa en el Anexo O se realiz6 un andlisis de comparacién entre diferentes
empresas del sector, y se realizo la curva de valor para C2D. En la tabla y en la grafica se
muestran como C2D esta por encima del promedio de otras empresas en las variables mas
importantes. La grafica de curva de valor permite estar constantemente al tanto del

comportamiento de la innovacion y del valor que esta genera al cliente y es por eso que
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facilita la percepcidn del cliente frente a los servicios y productos para mejorar aspectos tanto

internos y externos que generan valor de manera continua al usuario.

8.13. Procesos estratégicos
La gestion estratégica permite realizar un modelamiento del desempefio global de la

entidad, es un proceso que apunta a la eficiencia, integrando la planificacion estratégica (més

comprometida con la eficiencia) con todo el sistema integrado de gestion.

o Gestién L.
Gestion de L ) Gestion de
. Innovacion Planeacién )
Mercadotecnia o Recursos
estratégica

Disefio y Desarrollo
de producto segun
especificaciones Personas Juridicas

Satisfechasy
Gestion de Contentas
Clientes, venta y
Boctvents Clientes de las
personas juridicas
satisfechas

Atencidn Seleccién de Disefio Seleccionar
Especializada ya existente especificaciones Un ambiente
agradable a las

personas
satisfechas.

Personas Naturales
Satisfechas

Generar y

Personas Atencién

= i presentar
Naturales Personalizada

prototipo

Personas
Juridicas:
* Empresas
* Negocios
* Tiendas
* Hoteles
Restaurantes

* Etc.

Especializado, Empresarial
Personalizado Gestidn

— Financiera
Servicio Recursos

Servicio Infraestructura
Aprovisionamiento

Online Humanos

lustracion 8. Procesos Estratégicos

Nota: Diagrama realizada por los Autores.

Como lo muestra el diagrama, las acciones estratégicas que se han realizado, son del
cliente, para el mismo cliente. Al final se desea un cliente satisfecho con los productos que se

realicen para estos.

Para llegar a la satisfaccion final del cliente se debe pasar por tres proceso estratégicos
diferente. El primer es la gestion de la innovacion y de los recursos. Es fundamental para

poder captar los clientes, y estar a la vanguardia de la innovacién con respecto a los pedidos
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de los clientes. Este proceso como todos los otros, se ve afectado por la flexibilidad que se

maneja la empresa al tomar las propuestas de los clientes y transformarlas en realidad.

El siguiente proceso al cual se basa la planeacion estratégica, es el proceso general, por el
cual se lleva a cabo la peticion de los clientes, y la linea que deben llevar los pedidos de estos.
Se introduce la parte financiera debido a que se manejara un sistema de cotizaciones previas
al envio de los planos al taller. Esta cotizacion debe estar autorizada por el cliente antes de
realizar el pedido de materiales al proveedor. Finalmente el area de recursos humanos se
encarga de la comunicacion que se lleva con el cliente, después de que el producto que estos

pidieron se haya terminado de construir en el taller.

Se baso en la informacion correspondiente en el Anexo P para la estructuracion de los

procesos estratégicos basados en innovacion.

Como se ha mencionado, y desarrollando a lo largo del documento, se piensa realizar dos
operaciones diferentes, en donde la principal diferencia se encuentra en que se va a prestar un
servicio personalizado para los clientes que deseen un producto de manera personal. Por otro
lado estan los productos especializados que son parte de los servicios que se presta. Los
servicios especializados, a diferencia de los personalizados, es una asesoria que se le realiza a
los clientes, pero en productos de disefios ya existentes. La diferencia esta en que los
personalizados no todo el disefio es creado peticidn de los clientes pero si existe esta
posibilidad. Igualmente con el momento en el tiempo en el cual se generan los pedidos y asi
gracias a esto tener una ventaja competitiva en cuanto a costos de abastecimiento de
aprovisionamiento y almacenamiento. Asi mismo como encontrar el mejor Rop, lead time y

tiempos de gestion.
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“...la tecnologia es la herramienta que permite innovar, es decir, convertir una idea en un

hecho...” (Sanchez Buena, 2008)

A partir de esta anterior frase, nos basamos para utilizar la tecnologia a nuestro favor, y
utilizarla de la mejor forma y a conveniencia para transformar las ideas de las personas en
realidad. Por supuesto esto también nos ayuda a continuar mejorando a partir de las variables

de Pestel que se muestra en el Anexo Q.

8.14. Recursos clave
Se implementaron tres recursos claves, en los cuales se va a dirigir la empresa. Estos tres

recursos claves son un compendio de las diferentes herramientas, talento humano,

proveedores, materia prima.

En primer lugar, se encuentra el recurso mas importante en una organizacion, que es el
capital humano con el cual cuenta. Se piensa contratar a estudiantes de Gltimo semestre y
profesionales de disefio industrial. La razén por la cual se piensa contratar a estas personas en
especifico, es por la habilidad de estas de crear disefios que vallan acorde con lo que el cliente
pide. Ademas de esto, las personas que se vallan a contratar deben tener excelentes
habilidades en el servicio al cliente. Como una empresa que siempre esta en constante
contacto con el cliente, es fundamental que todos sus empleados siempre estén atentos de las
exigencias y demandas del cliente. Tener un cliente feliz es una de las mayores satisfacciones

para la mayoria de las empresas que existen.

El siguiente recurso clave, es el lugar de trabajo, en donde se va a transformar la materia
prima, a los objetos que se les va a entregar a los clientes. Esta infraestructura seria un taller
de disefio, especializado en la creacion de objetos a base de madera. Para esto, se utilizan

herramientas de tallado, herramientas especializada en la terminacion de objetos, impresoras y
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maquinaria de estampado e impresion, etc. Para ver el listado de herramientas ir a Anexo R,

seccion herramientas con sus respectivos costos.

Una de las ventajas de tener como socio estratégico a MADERAS EN PROVENIR, es la
capacidad que estos tienen de otorgarnos la materia prima, lista para su uso. Como se ha
mencionado anteriormente en el documento, MADERAS EL PROVENIR provee de los
materiales listos para su uso, esto quiere decir que ya viene cortadas a la medida y listas para
su uso. Esto es una gran ayuda por parte del socio estratégico debido a la que las herramientas
para realizar estos cortes a la medida son costosas, y en la actualidad no se pueden costear
estas herramientas. Otro socio estratégico al cual esta unida la empresa, es VILAM ARTE.
VILAM ARTE, nos proporciona algunas de las herramientas que no se tenga, y presta un
espacio de trabajo en el cual se pueda trabajar para producir las piezas, y en ciertas ocasiones

consejos de experiencia que sirven para el mejoramiento contindo de la empresa.

Finalmente esté el recurso virtual el cual siempre esta en continuo mejoramiento para
comodidad del cliente. En un principio se va a contar con una pagina web, en donde se
muestran los productos que actualmente se venden, un lugar de contacto con los socios de la
empresa para preguntas sobre los productos que se venden, y un lugar de contacto para
establecer reuniones de individualizacion de productos. Por supuesto también estan los
enlaces a las redes sociales de la empresa, donde se puede encontrar mas informacion de los

productos que se venden.
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9. Estrategia de ingresos
Las estrategias de ingresos se muestran en los anexos financieros (Anexo R). Se muestra

cuéles seran las ventas esperadas para el proximo afio. Estos datos se obtuvieron a partir de
una investigacion de benchmarking, en la cantidad de productos que diferentes empresas del
sector venden de manera mensual. Las demas estrategias se encuentran en la seccion de

estrategias del presente documento.

9.1. Condiciones legales
Los documentos necesarios para registrar la persona juridica ante la Camara de Comercio

de Bogota son los siguientes:

Formulario del Registro Unico Tributario RUT, formulario RUE, (Anexo S) caratula
Unica empresarial y anexo de matricula mercantil, formulario registro con otras entidades,

original del documento de identidad, estatutos de la persona juridica.

El documento privado debe contener presentacidn personal de todos los socios o
accionistas ante Notaria, o en cualquiera de la CCB al momento de presentarlo para

registro.(Camara de Comercio de Bogota, 2014)

Escritura publica: En cualquier notaria sin importar el valor de los activos o el nimero de
trabajadores, segun lo establecido en el Articulo 110 del Cédigo de Comercio.(Unidad de

Formacion e Informacion Judicial del Consejo Superior de la Judicatura, 2014)

Estas son las principales condiciones legales que se requeririan para formalizar la
empresa planteada en el presente plan de negocios. Cabe acotar que la empresa intentaria
arroparse con beneficios de la ley 1429 de 2010. Esta seccidn también aplica para las

variables Pestel (Anexo Q).
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Los pasos realizados para inscribir la empresa son los siguientes:

v

Formularios debidamente diligenciados que se mencionaron al principio de este
numeral.

Fotocopia documento de identidad de los socios o accionistas.

Tramite de PRE-RUT a través de la pagina de la DIAN

Radicar documentos, presentacion personal de accionistas y representante legal.
Certificados de existencia y representacion legal (Anexo T)

Formato 1648 (Anexo T) entregado por la cAmara de comercio

Apertura de cuenta corriente en el Banco de Bogota (Anexo T)

RUT definitivo de la empresa (Anexo T)

9.2. Estructura financiera y futuro esperado
Por medio de la siguiente tabla de proyeccion financiera que se encuentra en el Anexo R

podemos observar los ingresos esperados que los autores tienen para los primeros 5 afios de

C2D. Los costos y gastos con los cuales se encuentran en los Anexos R, estan discriminados

en los costos directos de fabricacion, costos indirectos, gastos administrativos, gastos de

ventas, costos fijos, costos de produccion e inversiones. Los pagos por impuestos no son

considerados durante los dos primeros afios ya que la empresa se acoge a la ley 1429 de 2010

la cual los impuestos serian del 0% los primeros 24 meses Yy su posterior pago del 25%

(incremental anual) sobre el porcentaje base.

Es claro que el plan financiero tiene algunos valores que ain no pueden ser considerados,

como lo son costos de ruptura, de abastecimiento, y algunos gastos logisticos.



DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

80

Tabla 2. TIR. WACC. VPN, Flujo de Caja

Flujo de Caja

Invercion Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
S (60,00)[ $ (1,87)| $ 32,00 | S 39,50 | S 49,32 | $ 63,64

WACC 10,25%

VPN $81,40

TIR 35,82%

VPB $126,56

VPC -$ 60,00

ABS(VPB/VPC) $2,11

Nota: Tabla realizada por los Autores.

A la TIR aproximada se obtuvo un valor del 36.25% lo cual expresa una rentabilidad
clara del negocio. No solo comparandola con a la rentabilidad en un cdt en Bogota el cual esta
alrededor del 5% para periodos superiores a 360 dias, sino a su vez en comparacion tanto con
la inflacidn del pais del 2% como del Wacc esperado por el inversionista del 10,25% . Asi
mismo comprandola con la TIR obtenida de la investigacion en el sector la cual es del 30%.
Adicionalmente se tuvo un VAN mayor a cero y un VPN superior a la inversion, junto con
una relacion ABS mayor a 1. El valor de la TIR esta basado en un nivel de ventas esperado
por medio de la estudio de mercados y la segmentacion del mismo, asi que este dependera de

los niveles reales de venta. (Anexo R).

A continuacion podemos observar los estados de pérdidas y ganancias proyectados a 5
afios, los cuales también fueron basados en el nivel de ventas esperadas que fueron planteados

por medio del andlisis del mercado.
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Tabla 3. Pérdidas y Ganancias

P&G Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas Netas $373.410.000,00 | $410.751.000,00 | $451.826.100,00 | $497.008.710,00 | $546.709.581,00
Costo de ventas $105.862.608,00 | $125.808.868,80 | $148.589.755,68 | $170.888.731,25 | $187.977.604,37
UTILIDAD BRUTA $267.547.392,00 | $284.942.131,20 | $303.236.344,32 | $326.119.978,75 | $358.731.976,63
Gastos de Ventas $32.967.230,40 $44.367.230,40 $55.767.230,40 $58.555.591,92 $61.483.371,52
Gastos de Administracion $184.939.878,24 | $192.355.878,24 | $196.202.995,80 | $200.127.055,72 | $204.129.596,84
Gastos Admin y Ventas $217.907.108,64 | $236.723.108,64 | $251.970.226,20 | $258.682.647,64 | $265.612.968,35
UTILIDAD OPERACIONAL $49.640.283,36 $48.219.022,56 $51.266.118,12 $67.437.331,11 $93.119.008,28

Ingresos no Operacionales $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Egresos no Operacionales $51.508.341,00 $16.220.000,00 $8.211.000,00 $8.375.220,00 $8.542.724,40

Resultado antes de Impuesto -$1.868.057,64 $31.999.022,56 $43.055.118,12 $59.062.111,11 $84.576.283,88
Impuesto $0,00 $0,00 $3.552.047,24 $9.745.248,33 $20.932.630,26

Utilidad del Ejercicio

-$1.868.057,64

$31.999.022,56

$39.503.070,87

$49.316.862,78

$63.643.653,62

siguientes afios, hasta completar el 100%.

Notal: A partir del 3er afio de actividad de la empresa, se cobra el 25% de impuesto. Seguira en aumento proporcional al 25% para los

$ (60.000.000,00)

-$1.868.057,64|

$31.999.022,56|

$39.503.070,87|

$49.316.862,78)|

$63.643.653,62]

Tir

35,82%

Nota: Tabla realizada por los Autores.

Todos los resultados del analisis financiero anterior planteado muestra una rentabilidad

del negocio, con una TIR modificada esperada del 35.82% con una recuperacion de la primera

inversion durante el segundo afio de ventas, y la recuperacion de la inversion durante el

segundo afio y ocho meses de operacion (tabla 56 Anexo R numeral 8). Para lograr esta TIR

es necesario una buena tecnologia de proceso, operaciones flexibles y una gestién integral del

mercado.

Se entiende que el afio 0 son los meses que le quedan al afio 2014 (Octubre, noviembre,

diciembre), y el afio 1 empieza desde el primero de enero del 2015. De esta forma se

delimitan las operaciones que se van a realizar en los afios 2014 y 2015.

Todo el plan financiero esperado esta resumido en el plan de ganancias Anexo R numeral

1 junto con el plan anual (Anexo R numeral 2) , los cuales estan basados en el estudio del

punto de equilibrio y Truput que se encuentran en el Anexo R numeral 9 e igualmente en la

capacidad instalada Anexo R numeral 6. Adicionalmente se tuvieron en cuenta en el plan
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anual y estado de resultados PyG los nuevos cargos que se implementaran en los distintos
afios de acuerdo a las necesidades de la empresa, teniendo en cuenta tanto el crecimiento de
las ventas como la capacidad instalada operacional, y capacidad instalada por periodo. Todo

lo anterior se encuentra especificado en los anexos financieros.
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10. Conclusiones
e Paraun estudio de 5 afios con la inversion planteada se obtuvo un VPN de $ 81,40

Millones de Pesos con una WACC del 10,25%, asi mismo una TIR del 35,82% y un
indicador ABS(VPB/VPC) DEL 2,1. Resultado que al compararlo con una inflacion
aproximada del 2% o un CDT del 5% o una TIR del mismo sector que estaria cercana
al 30% obtenemos una relacién favorable. El valor actual no proyectado es mayor a 0
en todos los periodos a partir del segundo afio y asi mismo la relacion ABS es mayor a
1. Todos estos indicadores nos permiten creer en la rentabilidad positiva del negocio.

e Para la inversion determinada, el tiempo en que esta se recupera es de 2 afios y 8
meses de operacion, y asi mismo teniendo en cuenta el WACC del inversionista seria
un tiempo de 2 afios y 10 meses.

e Se han determinado con los cosos asociados a las operaciones de C2D asi mismo
como los costos de inversion, teniendo en cuenta el nivel de ventas minimo por
producto y una produccion minima econémica la cual se constituye en el punto de
equilibrio de C2D, y basada en la capacidad instalada operacional, asi como en la
capacidad instalada usada.

e El estudio de mercados arrojo como resultado un valor de 217.430 hogares y clientes
potenciales con la segmentacion realizada, a pesar de participar solamente en un
segmento del 15% de la poblacion total, este segmento evidencia un 50% de la
distribucion de los ingresos y riqueza en la ciudad, lo cual genera un margen de
ganancia muy atractivo.

e Se formalizo y registrd con éxito la empresa C2D COLOMBIA S.A.S. En el momento
en que se constituyo, se encontraron beneficios por parte del estado para crear

empresas con requisitos especificos. De esta forma C2D cumpli6 con estos requisitos
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para ser parte de la ley 1429 del 2010, y acogerse a los beneficios mencionados en el

documento.
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12. Anexos
Anexo A (cronograma)

Tabla 4. Cronograma

|| CONTROL Y SEGUIMIENTO DE ACTIVIDADES

COORDINADOR DEL PROYECTO: | RODRIGO ANDRES CHAPARRO, ANDRES CATANO

DESCRIPCION DEL PROYECTO: PLAN DE NEGOCIO DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO , FABRICACION, Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS INNO VADORES Y

Faseo | MES / SEMANAEF|_Piion0 H ENERO | FEBRERO MARZO ABRIL mAyo [ Junio Jutio | acosto [ septievere| ocTusre | NoviEmBRE | DICIEMBRE 0 PERSONAS QUE INTERVINIERON EN LA EJECUCION DE
Ao | ACTIVIDADES Ini. | Fin BCompl B 1) o )3 ) af 5o f 7| s ofuofufufusfu)is)e]irfusfo)oafafosfofosfocfor|ofo)s0)si]sf]|se)35)s6f3r|30)30) 0 |ar) a2 afefes|eferfew]ofsofsn]s] neliabs | Padaif phads ACTIVIDAD
1 |Comiezo de la Idea de Negocio 2 4 100.0 OK | OK | 0K 3 0 0
2 |Estructuracion de idea de Negocio 4 5 100.0 OK f| 0K 0 0
3 |Investigacion preliminar de la idea de Negocio 5| 6 f100.0 [ [ 2 0 0
_, | |Estructuracion del documento escrito de la idea de negocio 6 | 19 1000 ok o { o Jf ox ffok [ ok [ox {ox [ ox ok | ok | ok [l o [lox I 0 0
o |s que soporten la idea de negocio 9 | 13 {1000 ok ffok [0k fox [ox 5 0 0
& [ |Premuestra de los productos a vender 14 | 16 §100.0 ok [ox [ ok 3 ] 0
Realizar correcciones de la idea de negocio y trabajo escrito 17| 18 { 100.0 OK [ 0K 0 0
Entrega de Documento 19 | 19 #100.0 [ | ] 0
Se recibe retroalimetacion de documento por parte de la facuitad 20 | 21 {1000 OK oK 2 0 0
Puesta en marcha de la empresa a crear 23 | 25 g 100.0 0K | OK | 0K 3 0 0
AVANCE: | 100,0
Se empieza a comercializar la maraca 35 | 52 f 55.6 ok flok [ ok [ox [ox | ok {ox {ox [oxffokfi e [ e fefefe]r]rfe] ] 0 |Autores del Documento
2 | Se registra la empresa a crear en la camara de comercio 40 | 44 {1000 ok | ok | ok | ok [l ok 5 0 0 |camara de Comercio de Bogota
3 | Se crea cuenta bancaria para la empresa 42 | 44 1000 ok [ ok [lox 3 0 0 |Banco de Bogota
4 |Se reciben los primeros clientes 35| 52 f 55.6 ok flok Jok fox {ox | ok {ox {ox [okffokfie [ fefefr]r]rfe] w0 ] 0 |Autores del Documento
2 5 |Se trabaja en la iali de forma y unica 40 | 52 38,5 OK [ Ok [Ok [OKflokfl e [ e e pfr|r|r)r 5 8 0 Autores del Documento
f 6 |Arranca el documento escrito de grado de la empresa a constituir 27| 45 | 917 ok [ ok [ox [ o]f ox flok [ox [ox ok [fox | ok |ok [ok | ok [ok [ox [ox flox 19 0 0 |Autores del Documento
7 | Se trabaja en la empresa produciendo los productos que los clientes desean 49 |52 | 0.0 vlefefef o [ 0 |Autores del Documento
8 | Se presenta Trabajo final de negocio creado 46| 50 f 0.0 vlefefr]r 0 5 0 |Pontificia Universidad Javeriana
9 0.0 0 ] 0
OK= Rea
P= Pendi
A= Apla
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Anexo B (formato de encuestas persona natural)
Encuesta

La siguiente encuesta tiene como objetivo principal la recoleccién de datos para realizar un estudio
con fines académicos en relacién a productos y articulos para el hogar.

1. USTED SE ENCUENTRA DENTRO DE QUE RANGO DE EDAD.
Entre 18 y 25 afios Entre 25 y 35 afios Entre 35 y 55 afios Mayor de 55 aflos_

2. ESTADO CIVIL: Casado(a) Soltero(a) Separado(a) _ Otro_

3. EN QUE BARRIO USTED RESIDE:

4. ¢CUALES SON LAS PRINCIPALES RAZONES POR LAS CUALES USTED ESCOGE UN
MUEBLE O ARTICULO PARA EL HOGAR? Disefio Precio Calidad
Material Tamafio Durabilidad Funcionalidad Otra ¢ Cual?

5. ¢CUAL ES LA PRINCIPAL RAZON POR LA QUE USTED NO COMPRARIA UN MUEBLE
O ARTICULO PARA EL HOGAR?

Innecesario Poco divertido_ Muy costoso__ Baja calidad El material____ El Color
No es util Pais de Fabricacion Disefio inapropiado Otro
¢ Cudl?:

6. ¢DONDE ACOSTUMBRA USTED COMPRAR LOS MUEBLES Y ARTICULOS PARA EL
HOGAR?

Grandes almacenes Almacén de disefio En internet Supermercados Otro ¢, Cuél?

7. ¢PARA QUE ZONA DE LA CASA SUELE COMPRAR MAS MUEBLES Y ARTICULOS DEL
HOGAR?

Alcobas___ Cocina Sala_ Comedor___ Estudio__ Bafios___ Exterior Otra
¢ Cudl?

8. ¢PREFERIRIA USTED PODER DISENAR (Dimensiones, forma, superficie, acabados, )
LOS MUEBLES Y ARTICULOS DE SU HOGAR?

Si No
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9. ¢PREFERIRIA USTED QUE LOS MUEBLES Y ARTICULOS DE SU HOGAR ESTUVIESEN
PERSONALIZADOS (Color, Estampados, Impresos, Grabados)? (Si su respuesta fue un
Si, conteste las preguntas 10y 11, de lo contrario pase a la pregunta 12).

Si No (Si su respuesta fue un Si, conteste las preguntas 10 y 11, de lo contrario
pase a la pregunta 12).

10. ¢CUANTO MAS ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR PERSONALIZAR EL MUBLE QUE
USTED QUIERE?

Menos de $50.000 Entre $50.000 y 100.000 Entre 1000.000 y 150.000 Entre 1500.000
y 200.000 Entre 200.000 y de 250.000 Entre 250.000 y 300.000 Entre 300.000 y
400.000 Mas de 400.000

11. ¢CUANTO MAS ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR PERSONALIZAR EL ARTICULO
DE DECORACION QUE USTED QUIERE PARA SU HOGAR?

Menos de $5.000 Entre $5.000 y 10.000 Entre 10.000 y 20.000 Entre 20.000 y
50.000 Entre 50.000 y 100.000 Mas de 100.000

12. ; CUALES DE ESTOS PRODUCTOS SUELE USTED COMPRAR MAS FRECUENTEMENTE?

Camas___ sillas__ lamparas___ persianas___ mesas de centro_ puertas_
armarios____ cajoneros_____escritorios_____ centros de entretenimiento_
archivadores_ butacas___ estanterias___ bibliotecas_ repisas____ soportes
mesas de noche__ mesa de comedor_____ percheros_____ soportes Mesas
Cuadros__ Canecas____ portavasos __ Individuales

Otros ¢Cudl(es)?

13. ¢LE GUSTARIA TENER LA OPORTUNIDAD DE REDISENAR (cambiar la apariencia:
forma, dimensiones, acabados, color) UN MUEBLE O ARTICULO PROPIO?

SI NO

14. ¢(LE GUSTARIA TENER UN SERVICIO QUE LE PERMITA PERSONALIZAR DE FORMA
INTEGRAL UN ESPACIO DE SU HOGAR?

SI NO

OBSERVACIONES
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MUCHAS GRACIAS

Anexo C (formato de encuesta persona juridica)
Encuesta

La siguiente encuesta tiene como objetivo principal la recoleccién de datos para realizar un estudio
con fines académicos en relacién a productos y articulos para empresas y negocios.

1. USTED SE ENCUENTRA DENTRO DE QUE RANGO DE EDAD.

Entre 18 y 25 afios Entre 25 y 35 afios Entre 35 y 55 afios Mayor de 55 afios

2. EN QUE BARRIO SE ENCUENTRA SU EMPRESA Y/O
NEGOCIO:

3. ¢(CUALES SON LAS PRINCIPALES RAZONES POR LAS CUALES USTED ESCOGE UN
MUEBLE O ARTICULO PARA SU EMPRESA Y/O NEGOCIO? Disefio___ Precio_____
Calidad____ Material__ Tamafio_____ Durabilidad Funcionalidad_____ Otra
¢Cual?

4. ¢CUAL ES LA PRINCIPAL RAZON POR LA QUE USTED NO COMPRARIA UN MUEBLE
O ARTICULO PARA EMPRESA Y/O NEGOCIO? Innecesario_ Poco divertido_ Muy

costoso Baja calidad El material El Color No es util Pais
de Fabricacion Disefio inapropiado Otro
¢ Cudl?:

5. ¢DONDE ACOSTUMBRA USTED COMPRAR LOS MUEBLES Y ARTICULOS PARA SU
EMPRESA Y/O NEGOCIO?

Grandes almacenes Almacén de disefio En internet Supermercados Otro ¢Cual?

6. ¢ A QUE ACTIVIDAD SE DEDICA SU EMPRESA Y/O
NEGOCIO

7. ¢PREFERIRIA USTED PODER DISENAR (Dimensiones, forma, superficie, acabados, )
LOS MUEBLES Y ARTICULOS DE SU EMPRESA Y/O NEGOCIO?

Si No
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8. ¢PREFERIRIA USTED QUE LOS MUEBLES Y ARTICULOS DE SU EMPRESA Y/O
NEGOCIO ESTUVIESEN PERSONALIZADOS (Color, Estampados, Impresos,
Grabados)? (Si su respuesta fue un Si, conteste las preguntas 10y 11, de lo contrario
pase ala pregunta 12).

Si No (Si su respuesta fue un Si, conteste las preguntas 10y 11, de lo contrario
pase a la pregunta 12).

9. ¢CUANTO MAS ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR PERSONALIZAR EL MUBLE QUE
USTED QUIERE?

Menos de $50.000 Entre $50.000 y 100.000 Entre 1000.000 y 150.000 Entre 1500.000
y 200.000 Entre 200.000 y de 250.000 Entre 250.000 y 300.000 Entre 300.000 y
400.000 Més de 400.000

10. ( CUANTO MAS ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR PERSONALIZAR EL ARTICULO
DE DECORACION QUE USTED QUIERE PARA SU EMPRESA Y/O NEGOCIO?

Menos de $5.000___ Entre $5.000 y 10.000_____ Entre 10.000 y 20.000______ Entre 20.000 y
50.000_ Entre 50.000 y 100.000 __ Mas de 100.000___¢CUALES DE ESTOS
PRODUCTOS SUELE USTED COMPRAR MAS FRECUENTEMENTE?

Sillas__ lamparas___ persianas___ mesas de centro___ puertas____armarios_____
cajoneros____escritorios____ centros de entretenimiento___ archivadores_ butacas_
estanterias____ bibliotecas___ repisas____ soportes percheros___ soportes
Mesas  Cuadros__ Canecas_____ portavasos Portapapeles, bandejas de

registros organizadores escaleras__ Vitrinas____ Tarimas Otros__
¢Cual(es)?

11. ¢LE GUSTARIA TENER LA OPORTUNIDAD DE REDISENAR (cambiar la apariencia:
forma, dimensiones, acabados, color) UN MUEBLE O ARTICULO PROPIO?

SI NO

12. (LE GUSTARIA TENER UN SERVICIO QUE LE PERMITA PERSONALIZAR DE FORMA
INTEGRAL UN ESPACIO EN EMPRESA Y/O NEGOCIO?

SI NO

OBSERVACIONES
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MUCHAS GRACIAS
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Anexo D (cuadro resumen encuestas)

Prefiere . Re-Disefiar L,
L . . _— B Articulo con mas . Personalizacion
#encuesta Edad Estado civil Barrio Razones No comprar Mueble [ Lugarde Compra |Zona de la casa|Prefiere disefiar Muebles articulos . articulo o
. Frecuencia N espacio integral
personalizados propio
1 entre 25y 35afios| casada Chicd Disefio Innecesario Grandes Almacenes Alcobas Si Si Camas Si Si
2 mayor de 55 afios [ separado Chicd Precio Poco Divertido Almacen de Disefio Cocina Si Si Silla No No
3 entre 18y 25afios| Soltero La Porciuncula Calidad Muy costoso Eninternet Sala Si Si Lamparas No Si
4 entr 35y 55 afios otro Santa Barbara Material Baja Calidad Supermercados Comedor Si Si Persiana No Si
5 entre 25y 35afios| Soltero Seminario Tamafio Material Otro Estudio Si Si Mesa de Centro No Si
6 mayor de 55 afios casada Chicd Durabilidad Color Almacen de Disefio Bafios Si Si Puertas No Si
7 entre 18y 25afios| Soltero Usaquén Funcionalidad No es Util Grandes Almacenes Otro Si Si Armarios No Si
8 entre 35y 55afios| casada Chicd Otra Pais de fabricacion | Grandes Almacenes Cocina Si Si Cajoneros Si Si
9 mayor de 55 afios casada Santa Barbara Disefio Disefio inapropiado [ Almacen de Disefio Cocina Si Si Escritorios Si Si
10 entre 18y 25afios| Soltera Usaquén Funcionalidad Otro Grandes Almacenes Cocina No No Centro de Entretenimiento Si Si
11 entre 25y 35afios| casado Chicd Funcionalidad Muy costoso Supermercados Alcobas Si Si archivadores Si Si
12 entre 35y 55afios| casada Seminario Disefio Baja Calidad Almacen de Disefio Cocina Si Si Butacas Si Si
13 entre 25y 35afios| casada Santa Barbara |Funcionalidad Color Grandes Almacenes Sala Si Si Estanterias Si Si
14 entre 25y 35afios| casado La Porciuncula Calidad Disefio inapropiado [ Grandes Almacenes Comedor Si Si Bibliotecas Si Si
15 entre 35y 55afios| casada Usaquén Disefio Innecesario Almacen de Disefio Estudio Si Si Repisas Si Si
16 entre 25y 35afios| soltera Chicd Disefio Muy costoso Almacen de Disefio Bafios No Si Soportes No Si
17 entre 25y 35afios| soltera Santa Barbara |Funcionalidad Material Almacen de Disefio Cocina Si Si Mesas de Noche Si Si
18 mayor de 55 afios casado Chicd Funcionalidad No es Util Grandes Almacenes Alcobas Si Si Mesa de Comedor Si Si
19 mayor de 55afios | casada Seminario Calidad Baja Calidad Almacen de Disefio Cocina Si Si Percheros No Si
20 entre 35y 55afios| casada La Porciuncula Disefio Muy costoso Almacen de Disefio Sala Si Si Soportes No Si
21 entre 25y 35afios| soltera Seminario  |Funcionalidad Color Grandes Almacenes Comedor Si Si Otras Mesas Si Si
22 entre 35y 55afios| casada Santa Barbara Disefio Color Grandes Almacenes Estudio Si Si Cuadros Si Si
23 entre 35y 55afios| casada La Porciuncula Disefio Baja Calidad Grandes Almacenes Sala Si Si Canecas Si No
24 entre 25y 35afios| soltero Usaquén Disefio Disefio inapropiado | Supermercados Alcobas No Si Portavasos No Si
25 entre 25y 35afios| casada Chico Funcionalidad Otro Almacen de Disefio Cocina Si Si Individuales No Si
26 entre 35y 55afios| casada La Porciuncula Calidad Muy costoso Grandes Almacenes Sala Si No Otro No No
27 entre 35y 55afios| casado Santa Barbara Disefio Baja Calidad Almacen de Disefio Alcobas Si Si Escritorios Si Si
28 entre 25y 35afios| soltera Usaquén Disefio Muy costoso Almacen de Disefio Cocina Si No Mesa de Centro Si Si
29 entre 18y 25afios| soltera Seminario  |Funcionalidad No es Util Grandes Almacenes Sala Si Si Mesas de Noche No Si
30 entre 25y 35afios| casada La Porciuncula Disefio No es Util Almacen de Disefio Comedor Si Si Repisas No Si
31 mayor de 55afios | casado Chico Disefio Muy costoso Grandes Almacenes Alcobas Si Si archivadores No Si
32 entre 35y 55afios| casada Seminario Disefio Disefio inapropiado [ Grandes Almacenes Cocina Si Si Cuadros No Si
33 entre 25y 35afios| casada La Porciuncula Disefio Disefio inapropiado [ Almacen de Disefio Sala Si Si Cajoneros Si Si
34 mayor de 55 afios casado Seminario Disefio Muy costoso Almacen de Disefio Comedor Si Si Centro de Entretenimiento Si Si
35 entre 35y 55afios| casada Santa Barbara Disefio Color Grandes Almacenes Estudio No Si Individuales Si Si
36 entr 35y 55 afios soltera La Porciuncula |Funcionalidad Innecesario Almacen de Disefio Alcobas Si Si Soportes Si Si
37 entre 25y 35afios| soltera Usaquén Disefio Innecesario Almacen de Disefio Cocina Si Si Cuadros No No
38 mayor de 55 afios casado Chicd Disefio Poco Divertido Almacen de Disefio Sala Si Si Soportes No Si
39 entre 18y 25afios| casada La Porciuncula Disefio Material Almacen de Disefio Comedor Si No Repisas Si Si
40 entre 35y 55afios| casada Santa Barbara |Funcionalidad Muy costoso Grandes Almacenes Alcobas Si Si Bibliotecas Si Si
41 entre 25y 35afios| soltera Seminario Durabilidad | Disefio inapropiado | Grandes Almacenes Cocina Si Si Cajoneros Si Si
42 entre 18y 25afios| casada Santa Barbara Disefio Material Almacen de Disefio Sala Si Si Comedor Si Si
43 entre 25y 35afios| casada La Porciuncula Precio Muy costoso Supermercados Comedor Si Si Mesas de Noche No Si
44 mayor de 55afios [ soltero Usaquén Disefio Color Almacen de Disefio Alcobas Si Si Cuadros No Si
45 entre 35y 55afios| casada Chicd Disefio No es Util Almacen de Disefio Cocina Si Si Repisas Si Si
46 entre 25y 35afios| casada Santa Barbara Disefio Innecesario Grandes Almacenes Sala Si Si Portavasos No Si
47 mayor de 55 afios casado Chicd Disefio Poco Divertido Almacen de Disefio Comedor Si No Mesas de Noche Si No
48 entre 18y 25afios| soltera Seminario  |Funcionalidad Baja Calidad Almacen de Disefio Estudio Si Si Otro No Si
49 entr 35y 55 afios soltera La Porciuncula Disefio Color Almacen de Disefio Alcobas Si Si Mesa de Noche Si Si
50 entre 25y 35afios| casada Chicé Disefio Muy costoso Almacen de Disefio Alcobas Si Si Mesa de Centro Si Si

Tabla 5. Resumen Personas Naturales
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Prefiere disefiar Prefiere . Re-Disefiar L,
. - B Articulo con mas . Personalizacion
#encuesta Edad Barrio Razones No comprar Mueble| Lugarde Compra [ Actividad de laempresa muebles al articulos R articulo .
. Frecuencia R espacio integral
detalle personalizados propio
1 entre 25y 35afios| Usaquén Disefio Innecesario Grandes Almacenes Comercial Si Si Camas Si Si
2 mayor de 55 afios Chico Precio Poco Divertido Almacen de Disefio Hotelera Si No Silla No Si
3 entre 18y 25 afios [La Porciuncula Calidad Muy costoso Eninternet Restaurante Si Si Lamparas Si Si
4 entre 35y 55 afios [ Santa Barbara Material Baja Calidad Supermercados Bar Si Si Persiana Si Si
5 mayor de 55afios [ Usaquén Tamafio Material Otro Restaurante Si Si Mesa de Centro Si Si
6 entre 18y 25 afios| Seminario Durabilidad Color Grandes Almacenes Heladeria Si Si Puertas Si Si
7 entre 25y 35 afios [La Porciuncula| Funcionalidad No es Util Otro Restaurante Si Si Armarios No Si
8 entre 35y 55 afios Chico Otra Pais de fabricacion Eninternet Hotelera Si Si Cajoneros No Si
9 entre 18y 25 afios Chico Calidad Disefio inapropiado | Almacen de Disefio Supermercado No Si Escritorios No Si
10 entre 25y 35 afios [La Porciuncula| Funcionalidad Otro Almacen de Disefio Comercial Si Si Centro de Entretenimiento No Si
11 entre 35y 55 afios [ Santa Barbara| Durabilidad Muy costoso Grandes Almacenes Restaurante Si No archivadores No Si
12 entre 25y 35afios| Seminario Disefio Disefio inapropiado| Supermercados Jugueteria Si Si Butacas Si Si
13 entre 25y 35 afios Chico Funcionalidad No es Util Grandes Almacenes Bar Si No Estanterias Si Si
14 mayor de 55afios [ Usaquén Disefio Disefio inapropiado | Almacen de Disefio Galeria Si Si Bibliotecas Si No
15 mayor de 55 afios Chico Precio Disefio inapropiado | Almacen de Disefio Hotelera No Si Repisas No Si
16 entre 35y 55 afios | Santa Barbara Calidad Innecesario Grandes Almacenes Tienda de Musica Si Si Soportes No Si
17 entre 25y 35afios| Usaquén Durabilidad Baja Calidad Eninternet Tienda de Ropa Si Si Mesas de Noche No Si
18 entre 35y 55 afios Chico Funcionalidad Color Grandes Almacenes Restaurante Si Si Mesa de Comedor No Si
19 entre 35y 55 afios| Seminario Disefio Baja Calidad Almacen de Disefio Tienda de Hobies Si Si Percheros No Si
20 entre 25y 35 afios | Santa Barbara Calidad Disefio inapropiado | Grandes Almacenes Hotelera Si Si Soportes No No
21 entre 25y 35 afios [La Porciuncula Disefio No es Util Grandes Almacenes Zapataeria Si Si Otras Mesas No No
22 entre 35y 55afios| Usaquén [Funcionalidad Baja Calidad Almacen de Disefio | Tienda de tecnologia Si Si Cuadros Si Si
23 entre 35y 55 afios Chico Disefio Disefio inapropiado Eninternet Restaurante Si Si Canecas Si Si
24 entre 25y 35 afios | Santa Barbara Disefio Disefio inapropiado | Almacen de Disefio Hotelera Si Si Portavasos Si Si
25 entre 18y 25 afios Chico Durabilidad | Pais de fabricacion |Grandes Almacenes Supermercado Si No Individuales No Si
26 entre 25y 35afios| Seminario |Funcionalidad Innecesario Grandes Almacenes Arte y Disefio Si Si Otro No Si
27 mayor de 55 afios [La Porciuncula| Funcionalidad Baja Calidad Supermercados | Decoracion de Interiores Si Si Mesas de Noche No Si
28 entre 35y 55afios| Seminario Calidad Disefio inapropiado [ Grandes Almacenes Tienda de Ropa No Si Mesa de Comedor No Si
29 entre 25y 35 afios | Santa Barbara Disefio Material Supermercados Tienda Infantil Si Si Percheros No Si
30 entre 25y 35 afios [La Porciuncula Disefio Disefio inapropiado [ Almacen de Disefio Hotelera Si Si Soportes Si Si

Tabla 6. Resumen Personas Juridicas.
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Anexo E (Blueprint)

Taller desarrolla Disefioy
disefio del cliente acabados

Se recibe
materia prima

Embalaje

Entrega a cliente
segln
especificaciones
de este

Se pide materia
prima a socio-
proveedor con

especificaciones

necesarias

Pasa a Gestidn
Financiera

Fin
Proceso

Area de
Aprovisionamiento
r

LINEA DE
INTERACCION

Inicio del
Proceso

Disefio de
Prototipo digital

Presentacion
a Cliente

Aprobacion
del Cliente

llustracion 9. BluePrint

Nota: Diagrama realizado por los autores.
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Este diagrama nos ayuda a identificar, cuales son los puntos de gestion que el cliente tiene en

cuenta, y cuéles son los que no se muestran al cliente. En este caso, al cliente solo se le muestran

los procesos en los que esta involucrado directamente. Los procesos de disefio personalizado y

la aprobacién del cliente, tanto en el momento de la compra, como al momento de la entrega,

son los principales. Aun asi la empresa, realiza algunos procesos internos, que le ayuda al

avance del proceso de seleccion del disefio al cliente. Un ejemplo de esto es el subproceso

financiero que es un paso intermedio a lo largo del disefio de la propuesta digital.

Por supuesto la fabricacién del producto pedido por el cliente, no hace parte de lo que se le

presenta al cliente, ya que son procesos internas de la empresa, y no se necesita la aprobacion

del cliente para realizar estas operaciones. Aun asi, en la parte final de este proceso, el cliente
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realiza una aprobacion final. Esto es para que el cliente quede 100% satisfecho del producto

terminado.
Los procesos internos de la empresa son:

e Disefio de Prototipo Digital: A partir de las especificaciones del cliente, se realiza un
prototipo de disefio. Este prototipo de disefio, van a ser los planos para llevar al taller,
para su préxima fabricacion.

e Gestion Financiera: Dependiendo de las especificaciones del cliente, se crea una
cotizacion donde se muestra el costo total por la fabricacion del producto deseado por
el cliente.

e Presentacion a Cliente: Se le presenta al cliente la cotizacién, y los planos propuestos
para el producto a fabricar.

e Aprobacién al cliente: El cliente debe aprobar la fabricacién del producto, y el precio
acordado con la empresa.

e Area de aprovisionamiento: Se mide la cantidad de materiales necesarios para la
fabricacion del producto.

e Materia prima a proveedores: Se piden los materiales al proveedor, para empezar a
trabajar en el producto que el cliente solicito.

e Desarrollo del disefio: Se fabrica el producto que el cliente solicito

o Disefio y acabados: Se le imponen los acabados que el cliente solicito. En este caso,
pueden ser, color, estampados, relieves, etc.

e Embalaje: Se organiza el producto para pasarla a la empresa encargada del transporte

del producto al cliente.
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e Entrega a Cliente: La empresa de logistica y transporte, entrega el producto al cliente.
El cliente recibe el producto, y lo aprueba por ultima vez. En caso contrario el cliente

realiza cambias deseados, y la empresa los realiza.
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Anexo F (Algunas Fotos Del Mercado Prueba)
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llustracion 11. Mercado de Prueba 2.
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Anexo G (Concepto Diferenciador)

#

EN EL PROCESO

Disefio de procesos
flexibles, el cual
permite  adaptarse
con velocidad a las
exigencias del
cliente. Flexibilidad
de lineas lo cual es
permitido en parte
por la facilidad de
adaptacion  de la
misma maquinaria a
distintas
operaciones.

ELEMENTOS DIFERENCIADORES

Ventaja competitiva
diferencial de producto, Los
clientes reciben
exactamente lo que
quieren. (Lamb, Hair, &
McDaniel, 2006) Ofreciendo
productos Unicos desde el
punto de vista de disefo,

logrando articulos
innovadores creativos y
distintos a los que se

encuentran actualmente en
el mercado y que idealicen
la necesidad especifica de
cada cliente.

Diferenciacion atreves de crear
una experiencia de compra. Por
medio de un punto de venta
integrado con el taller de diseiio
donde el cliente se sumerge enun
concepto salido de lo tradicional.
Distribuido por areas
transportando al cliente a
distintos lugares del mundo, con
toda clase de arte y productos
creativos, divertidos e
innovadores haciendo de este un
lugar donde los compradores se
sienten a gusto y pueden
presenciar el proceso de disefio de
algunos productos incluyendo el
propio.

Disfrutar de una
experiencia de
compra distinta,
creativa e innovadora
salida de lo
tradicional, para toda
la familia

transportandose a
diferentes lugares del
mundo,  recibiendo
una atencién amable,
con conocimiento del

producto y del
proceso, con
compromiso y

agilidad en ayudar y
en resolver posibles
problemas.

Gestion holistica en
el ciclo productivo y
en el marketing.
(Kotler & Armstrong
Gary, 2012).

Soluciones integrales en
disefio de manera integral,
espacios en los hogares,
empresas, y hegocios. Con
los deseos personales,
familiares, o empresariales
de los clientes y asilogrando
que el cliente pueda
expresar la singularidad de
cada hogar y/o negocio.

Atencién personalizada y
especializada. *Personalizada:
Gestion continua en el
conocimiento de cada cliente a
través de bases de datos y
resolviendo necesidades
especificas.

*Especializada: Personal de
atencion con conocimiento técnico
de los procesos y con autoridad en
el proceso de venta, costos y
precios.

Tener la posibilidad de
expresar la
singularidad del hogar
y/o negocio a través
de un producto o un
disefio integral de un
espacio

Costos de
produccion mas
bajos debido al

aprovechamiento de
retal (desperdicio)
de madera no usada.
Aplicacion de la
filosofia zeri, "cero
desperdicios".(Pauli,
2005)

Redisefiar y modificar un
producto del cliente de
acuerdo a sus necesidades
actuales.

Transportar la  excelente vy
novedosa experiencia de compra a
la web. Por medio de una pagina
web donde se logre el disefio del
producto desde cualquier lugar y
un servicio integral.

Sentir que reciben
exactamente lo que
quieren, por medio de
productos  distintos
que no se consiguen
en el mercadoy con la
posibilidad de
personalizarlos e
individualizarlos.

Tabla 7.Elemento Diferenciador

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Anexo H (Fases De Segmentacion)

A partir de la encuesta realizada, se decidi6 realizar la debida segmentacion de los potenciales
consumidores. También se tiene como base de apoyo, las muestras que se vendieron y de cuya
informacion se menciona en el cuerpo del trabajo.

Segmentacion Geografica: Se tomaron como referencia para la segmentacion geografica, las
personas naturales y juridicas que residen en la ciudad de Bogota.

Segmentacién Demografica: Como se menciona y se observa en el las encuestas realizadas, y
la tabla de resumen de resultados, se investigaron las edades, el sexo de los potenciales
compradores, y la cantidad de dinero que estas personas estarian dispuestas a comprar el
producto que se estd vendiendo. Como se muestran en los resultados de esta encuesta realizada,
las personas estan dispuestas adquirir productos individualizados, a gusto de sus deseos, es decir
que los disefios que ellos mismos crearon.

Segmentacién Psicografica: Se piensa poder atacar a las personas con un estilo de vida unico,
y que se sientan identificado por los productos que ellos mismos esta dispuestos a modificar a
su propio gusto. Por supuesto esto también va para las empresas que quieren tener un estilo
unico al cual le quieren mostrar a los clientes. El estilo de vida de estas personas, y los motivos
de decoracion y arte individualizados, son los impulsos primarios que estas personas 0 empresas
tiene para poder adquirir el producto que se esta vendiendo.

Segmentacion por beneficio: El beneficio es lo que se desea atacar cuando se le presenta al
cliente un producto individualizado. EI beneficio de sentir que el producto que se esta llevando
esta hecho al gusto del cliente, y que al final de cuentas, es un producto que el mismo disefio,
bajo sus deseos y especificaciones.

(Lamb et al., 2006)
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Anexo | (Datos Estadisticos Del Mercado)

Localidad Ingreso per capita Gini
Usaquén 13500034 062
Chapinero 1370671 053
Santa Fe 300_855 0.59
San Cristibal 205506 041
Usme 183 266 041
Tunjuelite 289442 043
Bosa 2453092 .45
Kennedy 318132 .40
Fontibdn 468311 048
Engativi 460935 .44
Suba 639456 .55
Barrios Unidos SR 158 048
Teusagquillo 911.722 045
Los Mérines 383303 .49
Antonio Marifio 365123 041
Puente Aranda 300 850 037
La Candelaria 409897 .56
Reafae] Uribse 236467 042
Ciudad Bolivar 182713 041
Total 458.345 .64

Fuoente: Cilculos Dmreccidn de Esumdios Econtmicos=Secrelaria de Hacienda del Dhsinio, con
berse en Encuesta de Calidad de Vida 2003,
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Fuente: Ciloublos Direccion de Estudios Econdmecos=Secretaria de Hacienda del Disirite. oon base én Encussta de Calidad de Vida 2003,
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Hogares

por estrato socioeconomico

Hogares Sin

Hogares

Hogares

Hogares

Hogares
5. Medio -

Hogares

Total

estrato * 1. Bajo - bajo 2. Bajo bajo 4. Medio Alto 6. Alto Hogares
86 o 2.073 o o o 985 3.144
276 1.692 5.587 17.985 1.499 1.030 o 28.069
19 3 266 5.110 2.381 o [} 7.779
926 5.429 1.582 14.985 o o 24 22.946
a3 o 165 5.635 12.026 [} o 17.869
110 a2 o o 30.214 6.563 1.171 38.100
133 o 248 622 1.456 5.582 A4.770 13.511
o o o o o 4.629 4.016 8.645
7 o o o o 3.449 16.620 20.076
o 344 121 99 84 28 213 889
7 o o o o 813 11.410 12.230
o o 5.038 o o 7 o 5.045
109 1.715 461 a 10.939 1.253 1.115 15.596
(=) o o 150 1.061 3.649 7.339 12.204]
2 207 168 3.384 7.023 o o 10.784]
o 28 14 13 a 2 22 83
235 o o 1.057 1.591 [} o 2.883
87 335 1.996 1.461 1.558 o o 5.437
79 o 236 6.240 o [} o 6.555
o o 8.045 o o o o 8.045
131 1.595 10.784 o o o o 12.510
o 762 211 170 108 158 162 1.571
122 4.611 22.050 o o [} o 26.783
162 o 3.118 9.739 o o o 13.019
a8 o 20.934 7.915 o o [} 28.897
87 1.279 28.520 o o o o 29.886
33 2.963 17.143 o o o (o] 20.139
o 30 3 1 o 1 7 a2
o7 6.286 o o o o o 6.383
1.550 4.560 4.138 o o o o 10.248
146 5.742 32.678 o o o o 38.566
33 11.845 11.965 o o o o 23.843
21 14.426 o o o o o 14.447
217 164 o o o o o 381
295 6.311 7.294 o o o o 13.900
o 34 i8 [S] 1 1 1 61
278 o 19.148 24.494 o o o 43.920
o o 16.257 955 o o o 17.221
106 o 6.654 5.704 o o o 12.464]
958 1.149 42.201 o o o o 44.308
385 oS 62.633 o o [} (o] 63.113
5.299 6.265 9.810 o o o o 21.374
792 640 21.185 o o (o] [} 22.617
32 o 3.500 19.995 2.875 o o 26.402
232 o 7.144 24.908 o (o] (o] 32.284
17 o 7.413 25.887 o o o 33.317
243 o o 33.072 o o o 33.315
54 o 12.063 31.582 o o o 43.699
S 89 8.996 o o o o 9.094
726 o 18.340 o o o o 19.066
22 o 18.391 o o o o 18.413
11 o 23.493 12 o o o 23.516
101 1.805 43.446 595 o o o 45.947
565 o 3.723 o o o o 4.288
5 o o 3.279 4.456 o o 7.740
473 o o244 40.422 632 o o a42.471
23 o 8.349 3.764 o o [} 12.136
a3 o 12.452 o o o o 12.495
1 o o 2.910 9.184 77 (o] 13.072
1.337 a 131 1.956 8.510 o o 11.938
25 o o 1.905 16.304 o o 18.234]
8 o o 2.297 3.031 o o 5.336
282 o o o o o o 282
644 o o 32.384 2.373 o o 35.401
284 1.115 13.622 25.834 o o o 40.855
1 o o 40.565 o o o 40.566
S o o 14.108 7.547 o [} 21.664
316 o o 27.187 o o o 27.503
1.270 804 7.382 35.147 o o o 44.603
23 o 37.794 335 o o o 38.152
58 o 155 aza o o o 637
49 o 271 3.635 o o o 3.955
a3 o 7 o o 328 290 668
112 o o o 10 o 1.025 1.147
2 o o 6.017 9.388 1.291 (o] 16.698
775 o 136 13.566 4.433 o 18.910
403 o 57 10.380 17.339 4.609 o 32.788
3 o o o 96 14.268 o 14.367
199 o 1.145 855 10.026 4.150 323 16.698
512 2 10 3.006 3.431 14.235 2.433 23.629
20 o o 631 7. 721 667 o 9.039
1.195 10 9.808 25.321 2.681 a4a 256 39.315
245 698 A46.747 34.619 o o 124 82.433
1.561 o 44.812 12.572 o o o 58.945
o 1 31 8 7 is 59 121
2 o o 3.062 7.090 2.174 o 12.328
102 o o 12.588 16.310 o o 29.000
5 o o 19.641 4.480 o o 24.126
o o o 1.103 o o o 1.103
1 o o 5.352 9.238 o o 14.591
2 o o 1.321 10.678 (o] o 12.001
o o o o 2043 o o 243
a o o o 9.913 2.319 (o] 12.236
a o o 1.183 9.124 o o 10.311
78 o o z 5.089 a479 o 5.653
3 o o 13.327 o o o 13.330
50 o 2.605 11.758 2.294 o o 16.707
a o 1.523 7.786 o o o 9.313
508 o o 20.190 o o o 20.698
51 o o 31.273 o o o 31.324
27 o o 17.595 o o [} 17.622
652 o o 24.070 o o o 24.722
70 o 103 1.286 o o [} 1.459
24 o 146 3.870 o o o 4.040|
58 37 4.421 3.778 o o o 8.294
735 o 223 14.482 o o o 15.440
142 o o 28.219 o o o 28.361
2 o 15.168 5.394 o o o 20.564
307 2.286 22.153 231 o o o 24.977
28 6.926 14.701 o o o o 21.655
o 1.166 o o o o o 1.166
84 17.220 o o o o o 17.304]
39 o 12.234 5.534 o o o 17.807
7 2.748 19.241 o o o o 21.996
138 35.166 8.675 o o o o 43.979
52 11.748 930 o o o o 12.730
757 18.809 18.586 1.221 o o o 39.373
1.008 24.24a4 2.313 o o o 27.565
o 32 11 1 o o o a4
o o923 a72 167 61 27 36 1.686
29.770 204.385 817.311 819.346 255.209 72.748 52.401 2.251.170
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Griifieo 12, Participacidn del ingreso salarial en el ingreso total ¥ Gini en las localidades de Bogoti. 2003
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DeDad

6.717
13.191
55.116

6.791
62.307
57.412
25,040
84.079

1.110

5.965
15.269
29.354
37.045
8.204
84,838

6.080
15.501
29.821
37.007

DeSad
aios

9.843
13.858
57.302

5.022
67.752
62.736
26.429
87.082

1.506

7.123
18.615
34.102
36.262

7.960
80.621

6.888
16.855
28.847
39.811

Fuente; Encuesta Multipropdsito 2011

Deawn
ahos

9.732
14.423
53.792
4.961
66.197
63.783
25.150
84.365
1.802
7.128
19.723
33.139
36.550
7.843
82.059
7.990
16.670
30.466
38.262

Detlsany
ados

8.308
17.453
54.877

9.493
62,811
69.947
28.551
84.851

1.737

8.550
19.348
32.376
33.616

8.777
97.094
10.762
17.690
36.426
40.570

De20a24
alos

9.214
19.403
51.436
14.869
55.892
69.637
29.887
90.562

2.697

7.820
22.818
35.508
42.890

9.898
85.191
12.575
19.473
42.086
34.930

De2%a29
Ao

8.544
17.792
57.782
11.803
57.274
76.043
34.628
99.090

1.902

8.600
20.371
32.898
34.095

8.606
94.217
13.480
17.491
40.867
35.981

Del0a
asos

8.847
18.148
47.257
16.132
50.383
71.233
27.283
87.977

2.033

7.062
21.436
31.083
31.872

9.682
92.496
11.315
15.819
38.911
29.738

Ded5a229
aios

7.742
16.818
41.825
10.948
44,284
54.817
25.254
65.357

1.585

7.433
20.134
25.797
24.908

6.689
82.217
10.159
13.812
38.272
24.921

Oe 40244

7.565
13.377
39.087

7.054
43.925
67.562
26.721
65.292

1,536
6.236
21.066
23.010
26.593
6.176
78.661
11.069
14.332
35.326
23.221

Dedbadd

6.787
17.659
36.240
8.732
34.434
60.013
26.116
75.111
1,674
7.885
18.703
25.803
26.668
6.693
74.350
11,546
14,259
30.038
21.161

De 50 2 54
ahos

5.894
18.805
26.742
8.598
29.413
54.350
21.535
61.944
1,668
6.043
14,697
21.660
25.299
5.653
69.707
11.050
10.987
31.570
19.077

De 55259
Aoy

5.288
15.837
19.628
8.223
21,814
37.198
14.144
45.005
1.352
4.900
12.103
16.586
16.327
4.775
47.021
8.439
8.622
24.647
14.810

De 60 a 64

4.072
10.516
14.828
7.087
15.829
30.905
12,288
29.713
978

4.096
8.081
11.879
12171
3.941
32,392
6.288
5.758
27.108
8.678

105

De 65
s mis

9.753
26.500
27.146
13.757
27.453
68.085
22,882
59.522

2.564

9.085
26.078
24.421
25.331

8.605
68.069
18,941
14,575
37.524
14.487
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Anexo J (Mix De Marketing)
Producto:

Por lo general, la mezcla de marketing comienza con la “p” del producto. El ntcleo de la mezcla
de marketing, el punto de inicio, es la oferta y la estrategia del producto. Resulta dificil disefiar
una estrategia de distribucion, decidir una camparfia de promocién o establecer un precio sin
conocer el producto que se va a venderse.

El producto incluye no solo la unidad fisica, sino también su empaque, garantia, servicio
posterior a la venta, marca, imagen de la compafiia, valor y otros factores.

Los productos pueden ser objetos tangibles como computadoras, ideas como las que ofrece un
asesor o servicio (atencion Medica). Los productos también ofrecen valor para el consumidor...

Distribucion (plaza):

Las estrategias de distribucion se aplican para hacer que los productos se encuentren a
disposicion en el momento y lugar en que los consumidores lo desean...

Parte de esta “p” de plaza es la distribucion fisica, que se refiere a todas las actividades de
negocio relacionadas con el almacenamiento y transporte de materias primas o productos
terminados. La meta de la distribucidn es tener la certeza de que los productos llegan en
condiciones de uso a los lugares designados, cuando se necesitan...

Promocién:

La promocién incluye las ventas personales, publicidad, promocion de ventas y relaciones
publicas. El papel de la promocion en la mezcla de marketing consiste en fomentar intercambios
mutuamente satisfactorios con los mercados meta mediante la informacion, educacion,
persuasion y recuerdo de los beneficios de una compaiiia o producto... Cada elemento de la “p”
de promocion se coordina y administra con los demas para crear una combinacion o mezcla de

promocion.
Precio:

El precio es lo que un comprador da a cambio para obtener un producto. Suele ser el mas flexible
de los cuatro elementos de la mezcla de marketing (el elemento que se cambia con mayor
rapidez). Los vendedores elevan o bajan el precio con mas frecuencia y facilidad que lo que
pueden cambiar otras variables de la mezcla de marketing. El precio representa una importante
arma competitiva y resulta fundamental para la organizacion como un todo, porque,
multiplicandolo por las unidades vendidas, es el ingreso total de la empresa.

(Lamb et al., 2006)
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Anexo K (Dofas)
DOFA CLIENTES

Fortalezas

Excelente relacién con los
proveedores.

Facilidad de uso y aplicacidn del
producto.

Aumento de clientes por variedad de
productos en venta

Aumento de oferta por vender
productos de innovacién e
individualizacién.

Disefios Unicos y exclusivos.
Personalizacién del producto.
Excelente experiencia de compra.

Oportunidades

Disposicién por parte de los clientes
a pagar por articulos exclusivos y
singulares.

Demanda fragmentada gracias a las
tendencia en disefio

Amplio mercado para la
comercializaciéon de los productos

Debilidades

Bajo reconocimiento en el mercado.
Mayor precio para los clientes
respecto a algunos muebles
tradicionales.

Amenazas

Gran cantidad de Productores de
muebles

Pocos lugares de compra de los
productos.

Tabla 8. DOFA Clientes

Nota: Tabla realizada por los autores.

DOFA FINANCIERO

Fortalezas

Bajo costo de materia prima (gracias
a socios estratégicos).

Bajos costos en los procesos de
produccién.

Pago de impuestos divido a varios
afos.

Oportunidades

Beneficios tributarios por parte del
estado por el uso de materiales
reciclados.

Ideas innovadores con continuo
crecimiento en el mercado.

Debilidades

Precio alto del producto.

Poco reconocimiento en el mercado,
baja la posibilidad de creaditos en el
banco.

Amenazas

Competencia con marcas y
productos consolidados en el
mercado.

Tabla 9. DOFA Financiero
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Nota: Tabla realizada por los autores.

DOFA PROCESOS INTERNOS

Fortalezas

Produccidn Flexible.

Consumidores se integran a la
planeacién de la produccion.

Socio estratégico es productor de
madera.

Alta capacidad de aceptacion del
producto.

Proceso de fabricacidn amigable con
el medio ambiente.

Alto conocimiento de los productos
gue se comercializan en el sector.

Oportunidades

Exceptivas insatisfechas en cuenta a
los productos convencionales
Necesidad de un cambio de los
productos que se encuentran en el
mercado.

Debilidades

Mayor tiempo de fabricacién del
producto con respecto al estandar.
Falta de recursos por ser un
producto nuevo en el mercado.
Puede crear confusién con
diferentes productos que hay en el
mercado.

Amenazas

Aspectos legales y gubernamentales
Aumento del precio de algunos
insumos bdasicos.

Tabla 10. DOFA Procesos Internos

Nota: Tabla realizada por los autores.

DOFA APRENDIZAIJE

Fortalezas

Empresa innovadora que crea
productos innovadores

Amplia cartera de productos.
Posibilidades de diversificacion.

Oportunidades

Introduccion de productos en
nuevos mercados

Poco crecimiento de la competencia

Debilidades

Débil imagen en el mercado

Amenazas

Poco crecimiento del mercado

Tabla 11. DOFA Aprendizaje

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Anexo L (Categorias Benchmarking)

BENCHMARKING INTERNO

En la mayor parte de las grandes empresas con multiples divisiones o internacionales hay
funciones similares en diferentes unidades de operacion. Una de las investigaciones de
benchmarking mas facil es comparar estas operaciones internas. Debe contarse con facilidad
con datos e informacion y no existir problemas de confidencialidad. Los datos y la informacion
pueden ser tan amplios y completos como se desee. Este primer paso en las investigaciones de
benchmarking es una base excelente no sélo para descubrir diferencias de interés sino también
centrar la atencion en los temas criticos a que se enfrentard o que sean de interés para
comprender las practicas provenientes de investigaciones externas. También pueden ayudar a
definir el alcance de un estudio externo.

BENCHMARKING COMPETITIVO

Los competidores directos de productos son contra quienes resulta mas obvio llevar a cabo el
benchmarking. Ellos cumplirian, o deberian hacerlo, con todas las pruebas de comparabilidad.
En definitiva cualquier investigacion de benchmarking debe mostrar cuales son las ventajas y
desventajas comparativas entre los competidores directos. Uno de los aspectos mas importantes
dentro de este tipo de investigacion a considerar es el hecho que puede ser realmente dificil
obtener informacion sobre las operaciones de los competidores. Quiza sea imposible obtener
informacidn debido a que esta patentada y es la base de la ventaja competitiva de la empresa.
BENCHMARKING FUNCIONAL

No es necesario concentrarse Unicamente en los competidores directos de productos. Existe una
gran posibilidad de identificar competidores funcionales o lideres de la industria para utilizarlos
en el benchmarking incluso si se encuentran en industrias disimiles. Este tipo de benchmarking
ha demostrado ser productivo, ya que fomenta en interés por la investigacion y los datos
compartidos, debido a que no existe el problema de la confidencialidad de la informacion entre
las empresas disimiles sino que también existe un interés natural para comprender las practicas
en otro lugar. Por otra parte en este tipo de investigacion se supera el sindrome del “no fue
inventado aqui” que se encuentra frecuentemente cuando se realiza un benchmarking con la
misma industria.

BENCHMARKING GENERICO

Algunas funciones o procesos en los negocios son las mismas con independencia en las
disimilitudes de las industrias, por ejemplo el despacho de pedidos. El beneficio de esta forma
de benchmarking, la méas pura, es que se pueden descubrir practicas y métodos que no se
implementan en la industria propia del investigador. Este tipo de investigacion tiene la
posibilidad de revelar la mejor de las mejores préacticas. La necesidad mayor es de objetividad
y receptividad por parte del investigador. Que mejor prueba de la posibilidad de ponerlo en


http://www.gerencie.com/la-importancia-de-la-prueba.html
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practica se pudiera obtener que el hecho de que la tecnologia ya se ha probado y se encuentra
en uso en todas partes. El benchmarking genérico requiere de una amplia conceptualizacion,
pero con una comprension cuidadosa del proceso genérico. Es el concepto de benchmarking
mas dificil para obtener aceptacion y uso, pero probablemente es el que tiene mayor
rendimiento a largo plazo.
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Anexo M (Aspectos Benchmarking)

Calidad:

Entre los aspectos tenemos a la calidad, que se refiere al nivel de valor creado de los productos
para el cliente sobre el costo de producirlos. Dentro de este aspecto el benchmarking puede ser
muy importante para saber la forma en que las otras empresas forman y manejan sus sistemas
de calidad, aparte de poder ser usado desde un punto de vista de calidad conforme a la calidad
percibida por los clientes, la cual es determinada por la relacion con el cliente, la satisfaccion
del mismo y por ultimo la comparaciones con la competencia. También se puede ver el aspecto
de la calidad conforme a lo que se llama calidad relativa a normas, la cual se refiere a disefiar
sistemas de calidad que aseguren que la calidad resultante de los mismos se apegara o cumplira
con especificaciones y estandares predeterminados, lo cual se puede hacer a través de revisar el
proceso de desarrollo y disefio, los procesos de produccién y distribucion y los procesos de
apoyo como contabilidad, finanzas, etc. Por Gltimo dentro del aspecto de calidad se puede ver
lo referente al desarrollo organizacional en base a que tanto nos enfocamos en lo que hacemos,
en el desarrollo del recurso humano, en el compromiso e involucramiento del mismo, asi como
en el entrenamiento.

Productividad:

El benchmarking de productividad es la busqueda de la excelencia en las areas que controlan
los recursos de entrada, y la productividad puede ser expresada por el volumen de produccion
y el consumo de recursos los cuales pueden ser costos o capital.

Tiempo:

El estudio del tiempo, al igual que de la calidad, simboliza la direccion del desarrollo industrial
en los afios recientes. Flujos mas rapidos en ventas, administracién, produccion y distribucion
han recibido una mayor atencion como un factor potencial de mejora de la productividad y la
competencia. El desarrollo de programas enfocados en el tiempo ha demostrado una habilidad
espectacular para recortar los tiempos de entrega.
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Anexo N (Pasos Benchmarking)

1.- Identificar que se va a someter a benchmarking. En este paso la clave es identificar el
producto de la funcidén de negocios. Dicho producto puede ser resultado de un proceso de
produccién o de un servicio. En este paso no podemos ayudar mediante la declaracion de una
mision para la funcidn de negocios que se va a someter a benchmarking que es un nivel de
evaluacion alto, una vez hecho esto se dividen aun mas las producciones en partidas especificas
a las que aplicar benchmarking. Es importante el documentar los procesos del negocio y ver los
sistemas de evaluacion de desemperio, ya que las variables que estos miden puede representar
las variables importantes del negocio a las cuales se les debe aplicar el estudio de benchmarking.
2.- ldentificar compariias comparables. En este paso es de suma importancia el considerar que
tipo de estudio de benchmarking se quiere aplicar, interno, competitivo, funcional o genérico,
ya que esto determinara en gran manera con que compafia no habremos de comparar, es
importante recordar que sea cual quiera el tipo de estudio, se deben de buscar las empresas con
las mejores practicas para compararnos con ellas. Para identificar a esas empresas podemos
auxiliarnos con herramientas como las bases publicas de datos, las asociaciones profesionales
y otras fuentes limitadas tan sélo por el ingenio del investigador.

3.- Determinar el método para recopilacion de datos y recopilar los datos. La recopilacion de
los datos es de suma importancia, y el investigador puede obtener datos de distintas fuentes. La
informacidn obtenida puede ser:

* Informacion interna. Resultado de analisis de productos, de fuentes de la compania, estudios
de combinacion de piggybacking (uso de informacion obtenida en estudios anteriores) y por
parte de expertos.

* Informacion del dominio publico. Proviene de bibliotecas, asociaciones profesionales o
mercantiles, de consultores o de expertos y estudios externos.

* Busqueda e investigaciones originales. La informacion se obtiene por medio de cuestionarios
directos o por correo, encuestas realizadas por teléfono, etc.

* Visitas directas en la ubicacion. Son de suma importancia, y por lo tanto debemos tratar de
sacar el mayor provecho de las mismas, por lo que debemos hacer una preparacion de las
mismas, establecer los contactos adecuados en las otras empresas, realizar un itinerario de la
visita y planear sesiones de intercambio de informacidn entre las empresas.

Fase De Andlisis

Después de determinar qué, quién y como, se tiene que llevar a cabo la recopilacion y el analisis
de los datos. Esta fase tiene que incluir la comprension cuidadosa de las préacticas actuales del
proceso asi como las de los socios en el benchmarking.
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4.- Determinar la brecha de desempefio actual. En este paso se determina la diferencia de
nuestras operaciones con las de los socios de benchmarking y se determina la brecha existente
entre las mismas. Existen tres posibles resultados que son:

* Brecha negativa. Significa que las operaciones externas son el benchmarking. Significa que
las précticas externas son mejores.

* Operaciones en paridad. Significa que no hay diferencias importantes en las practicas.

* Brecha positiva. Las practicas internas son superiores por lo que el benchmarking se basa en
los hallazgos internos. Dicha superioridad se puede demostrar de forma analitica o en base a
los servicios de operacion que desea el mercado.

5.- Proyectar los niveles de desempefio futuros. Ya que se definieron las brechas de desempefio
es necesario establecer una proyeccién de los niveles del desempefio futuro, el cual es la
diferencia entre el desempefio futuro esperado y lo mejor en la industria. En este paso se puede
hacer uso de la grafica Z la cual nos muestra en forma gréafica el tamafio de la brecha, asi como
el alcance completo de la brecha, en la actualidad y en el futuro.
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Anexo O (Curva De Valor)

Empl Emp2 Emp3 Emp4 C2D PromE

Precio 8 5 6 4 4 5,75
Calidad 6 8 7 7 7 7
Tiempo de produccién de productos personalizados 8 7 9 9 7 8,25
Gestion del proceso de fabricacién 8 6 8 5 5 6,75
Disponibilidad de Materiales 7 8 7 7 6 7,25
Experiencia on-line 1 4 1 6 7 3
Articulos novedoso e innovadores 1 6 2 7 8 4
Alternativa Articulo de regalo 1 5 1 6 7 3,25
Soluciones integrales de espacio 1 4 6 3 6 3,5
Gestion de proceso holistico 3 4 3 4 8 3,5
Atencidn personalizada y especializada 1 4 1 5 8 2,75
Producto realizado de materiales reciclados 1 3 1 4 8 2,25
Inclucion del cliente en el Ciclo Productivo 1 3 1 3 8 2
Experiencia de compra 1 2 1 2 10 1,5

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 12. Puntaje Curva de Valor

En la tabla anterior se muestran la comparacion entre cuatro diferentes empresas en el sector. Estos puntajes son los que los autores les dieron a

estas empresas después de realizar una investigacion de benchmarking. Luego se les saco un promedio para realizar una comparacion por medio

de una grafica de lineas. Se obtuvo dos tipos de graficas, una con una comparacion directa de C2D con las deméas empresas en el sector, y otra

grafica con el promedio de los puntajes dados de las empresas en el sector, y C2D.
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Nota: llustracidn realizada por los autores.

llustracion 12.Curva Valor Empresas
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La Primer grafica de curva de valor muestra la comparacion directa que hay entre C2D y las demas empresas en el sector. Como se observa, C2D

estd por encima en los puntos mas importantes como lo son la experiencia al cliente, la inclucion del cliente en ciclo de produccién, en atencion, y
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en articulos novedosos e innovadores, entre otros. Por otro lado, se muestra débil en los aspectos de precio (C2D ofrece productos personalizados

pero a un mayor costo) la calidad es equiparable con las demas empresas, y la gestion del proceso de fabricacion no difiere demasiado.
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llustracion 13. Curva Valor Promedio

Nota: llustracion realizada por los autores.
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Por ultimo se encuentra kla grafica de comparacién de C2D con el promedio de las demas empresas que se encuentran en el sector. Como se
menciono en la grafica anterior se observa que existen problemas con los altos precios de C2D, y que el tiempo de produccion de las demas
empresas es mejor (por lo que no son personalizados). También existen problemas en disponibilidad de materiales, pero eso se soluciona con los
socios estratégicos. En las demas variables se muestra que C2D esta por encima del promedio en las variables mas importantes, y que le dan el

caracter unico que tiene C2D.
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Anexo P (Gestion De Innovacion)

Figura 1.4. Gestion de la innovacién.

Organizacidn y direccion
de recursos humanos
¥ econdmicos

L-T.-ﬂ'“[

Aumentar la creacion
de nuevo conocimicento.

Generar ideas técnicas
para obtener nuevos
productos/procesos y

servicios y mejorarlos.

#

Desarrollar esas ideas.

.

Transferr esas ideas.

¢

Satisfacer al mercado.

Fuente: Elaboracidn propia.

llustracion 14. Innovacion

Nota: llustracién Tomada de (Sanchez Buena, 2008)
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Anexo Q (Pestel)

PESTEL
(Political, economic, social, technological,
environmental, legislative)

Supply chain boundary

Continuous Improvement k .

—* Extended Products

% Globalization

ﬂ Flexibility Imperative

Process-Centered Management

—> Collaboration

Figure 3.1 Drivers of supply chain change.
lustracion 15. Pestel

Nota: llustracion tomada de (Ayers, 2010).

Los componentes que representan el sistema pestel, estdn por fuera de la cadena de
abastecimiento, debido a la los factores de pestel afectan tanto a los procesos como a los
producto que se la empresa maneja. Esto obliga a las empresas a tratar de tener una constante

innovacion en el interior de sus politicas.
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Anexo R (Finanzas)

MATERIA PRIMA UNIDAD ADQUISICION SADQUISICION [CONSUMO/UND|TOTAL ADQUISICION

Madera sajo seco Pieza(244cmx122cmx19mm) | $ 20.000,00 4| S 80.000,00
M.D.F. Ldmina(242cmx182cmx4 mm) | $ 32.000,00 1,5/ S 48.000,00
Madera flor morado [Lamina(250cmx30cmx2mm) S 22.000,00 0,8| S 17.600,00
Lija Pliego(100cmx80cm) S 1.000,00 2[ s 2.000,00
Herraje Juego S 6.000,00 0,6 S 3.600,00
Pintura Galén (3,78 Litros) S 35.000,00 0,35 $ 12.250,00
Tornillos Unidad (Caja 1000) S 100.000,00 0,008| S 800,00
Colbon Galén (3,78 Litros) S 9.000,00 0,5 $ 4.500,00
Puntilla Caja (100 Unidades) S 3.500,00 0,5 $ 1.750,00
Pegante de caucho |[Litro S 13.000,00 0,15 $ 1.950,00
Total S 241.500,00 S 172.450,00

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 13. Costos Materia Prima

120



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS

EN MADERA

Nota: Tabla realizada por los autores.

Nuevos Cargos Siguientes Aihos

Cantidad de Nomina por
Cargo

empleados empleado
Lijador 2| $ 850.000,00
Pintor 2| § 620.000,00
Servicios Generales 1| S 618.000,00
Vendedor 2| S 950.000,00

4

Disefiador Taller

$ 1.200.000,00

Tabla 14. Cargos Siguiente Afio
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Herramientas Cantidad Valor Unidad |Valor Total
Multifuncional Carpinteria Ml 1| $ 3.200.000,00 | $ 3.200.000,00
Computador especializado 1| $ 1.700.000,00 | $ 1.700.000,00
Dremel 4000 1/ S 399.000,00 | $ 399.000,00
Dremel 300 2| § 159.000,00 | S 318.000,00
Cepillo Eléctrico DW680 1| $ 120.000,00 | $ 120.000,00
Prensa 3| S 22.000,00 | S 66.000,00
Pistola compresor pintura 2| $ 72.000,00 | S 144.000,00
Taladro percutor 1§ 82.000,00 | $ 82.000,00
Amoladora 1/ S 101.000,00 | $ 101.000,00
Sierra Caladora 1| § 109.000,00 | $ 109.000,00
Compresor e aire 1| $ 450.000,00 | $ 450.000,00
Juego de Piezas Taladro 1| § 98.000,00 | $ 98.000,00
Tronzadora 1| $ 210.000,00 | $ 210.000,00
Grapadora neumatica 1§ 82.000,00 | $ 82.000,00
Impresora Hp1025nw LaserColo 1| § 409.000,00 | S 409.000,00
Pulidora 4 1/2 11000 Rpm 1 S 66.000,00 | S 66.000,00
Berbiqui 1 S 49.000,00 | S 49.000,00
Martillo 3| S 12.000,00 | S 36.000,00
Set Pinceles AR 15.000,00 | S 30.000,00
Brocha 6| S 3.500,00 | $§ 21.000,00
Rodillos 2| S 3.500,00 | $ 7.000,00
Serrucho recambiable 1| § 45.000,00 | $ 45.000,00
Formon AR 38.000,00 | $ 76.000,00
Escoplo 2| S 25.000,00 | $ 50.000,00
Gubia 2| S 15.000,00 | S 30.000,00
Barrena 2| S 3.500,00 | $ 7.000,00
Gato de mesa 2| S 3.200,00 | $ 6.400,00
Metro Nivelador 3| S 20.000,00 | S 60.000,00
Calibrador 2| S 1.800,00 | S 3.600,00
Cierra Circular Madera Ind. 21 S -

Sin Fin Horizontal 1 S -

Sin Fin Vertical 1 S -

Cepilladora Planeadora 1l S -

Motosierra 1 S -

Cortadora 1l S -

Machimbre 1 S -

Soldadora 1l S -

Total S 7.975.000,00

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 15. Costo Herramientas
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GASTOS TOTALES
Cuenta Concepto Valor
51| Operacionales de Admadn. S 15.229.000,00
5105|Gastos de Personal S 1.900.000,00
5115|Impuestos S -
5120|Arrendamiento S 12.000.000,00
5125| Contribuciones y Afiliaciones | $ -
5130|Seguros S -
5135|Servicios S 320.000,00
5145| Mantenimiento y Reparacione| $ 70.000,00
5150]Adecuacién e Instalacidn S 197.000,00
5160]Administracion S 742.000,00
5165|Amortizaciones S -
52|Operacionales de Ventas S 2.382.094,20
5205| Gastos de Personal S 1.900.000,00
5215|Impuestos S -
5220|Arrendamiento S -
5225|Contribuciones y Afiliaciones | $ -
5230|Seguros S -
5235|Servicios S 282.094,20
5245| Mantenimiento y Reparacione| $ 100.000,00
5250|Adecuacidn e Instalacidon S 100.000,00
5260| Depreciaciones S -
5265|Amortizaciones S -
53|No Operacionales I'S 400.000,00
5305|Financieros S 200.000,00
5315|Gastos Extraordinarios S 200.000,00
5395|Gastos Diversos S -
TOTAL Gastos $ 18.011.094,20

Tabla 16. Gastos Totales

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Nomina por .
MOD empleado Nomina
Cantidad de
Cargo empleados
Disefiador Taller 2| $1.200.000,00 | $ 2.400.000,00
Ebanista 1| § 780.000,00 | S 780.000,00
TOTAL S 3.180.000,00

Tabla 17. Mano Obra Directa

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Salarios Valor
Personal Admon. S 1.900.000,00
Gerente F&V S 1.900.000,00
Personal de Tallery Ventas S 1.200.000,00
Ebanista S 620.000
Total $ 5.620.000,00
Otros Gastos Valor
Impuestos S -
Arriendo S 12.000.000,00
Administraciéon S 742.000,00
Servicios S 320.000,00
Seguros S -
Mantenimiento y Reparaciones| $ 185.000,00
Operacionales de Ventas S 200.000,00
Logisticos S 600.000,00
Otros Gastos S 100.000,00
Taller de Disefio S 2.000.000,00
Servicios S 150.000,00
Logisticos S 2.000.000,00
CIF Valor
Agua S 100.000,00
Teléfono/Internet/Tv S 100.000,00
Luz S 120.000,00
Arriendo S 12.000.000,00
Administracion S 742.000,00
Depreciacion S -
Amortizaciones S -
MOI S 3.800.000,00
Total S 16.862.000,00

Tabla 18. Salarios, CIF, Otros Gastos

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Anexo 1 (Plan Ganancias)

ARNO 1 (2015)

Mesas Comedor (M1) $ 550.000,00 | $ 138.500,00 | S 411.500,00 8 $ 4.400.000,00 96 $ 52.800.000,00
Cama (C1) $ 850.000,00 | $ 168.600,00 | $ 681.400,00 4 $ 3.400.000,00 48 S 40.800.000,00

Silla (S1) $ 180.000,00 | $ 74.000,00 | $ 106.000,00 20 $ 3.600.000,00 240 S 43.200.000,00
Tabla Quesos (Q1) $ 250.000,00 | $ 68.000,00 [ $ 182.000,00 9 $ 2.250.000,00 108 S 27.000.000,00
Bandeja Vino (V1) $ 55.000,00 | $ 5.700,00 | S 49.300,00 8 $  440.000,00 96 $ 5.280.000,00
Caja Util (CU1) $ 58.000,00 | $ 11.100,00 | S 46.900,00 12 $  696.000,00 144 $ 8.352.000,00
Mesa Portatil (MP1) $ 65.000,00 | $ 11.500,00 | $ 53.500,00 8 $ 520.000,00 96 $  6.240.000,00
Mini Cuadros (MC1) S 54.000,00 | S 4.800,00 | S 49.200,00 5 $  270.000,00 60 S 3.240.000,00
Portavasos (P1) S 28.000,00 | S 2.800,00 | S 25.200,00 14 $  392.000,00 168 S 4.704.000,00
Individuales (11) S 45.000,00 | S 3.800,00 | S 41.200,00 18 $  810.000,00 216 S 9.720.000,00
Subtotal $ 16.778.000,00 $ 201.336.000,00
Ldmpara (L1) $ 190.000,00 | $ 40.000,00 | $ 150.000,00 6 $ 1.140.000,00 72 $ 13.680.000,00
Persiana (PE1) $ 98.000,00 | $ 18.000,00 | S 80.000,00 6 $ 588.000,00 72 $  7.056.000,00
Repisa (R1) $ 47.000,00 | S 5.800,00 | S 41.200,00 15 $  705.000,00 180 $  8.460.000,00
Biblioteca (B1) $ 450.000,00 | $110.000,00 | $ 340.000,00 6 $ 2.700.000,00 72 $ 32.400.000,00
Soporte Tv y Otros (SO1) $ 210.000,00 | $ 80.000,00 | $ 130.000,00 12 $ 2.520.000,00 144 $ 30.240.000,00
Archivador (A1) $ 59.500,00 | $ 5.200,00 | $ 54.300,00 7 $  416.500,00 84 $  4.998.000,00
Escritorio (ES1) $ 360.000,00 | $ 70.000,00 | $ 290.000,00 5 $ 1.800.000,00 60 $ 21.600.000,00
Listdn de Piso $ 22.000,00 | $ 2.500,00 | $ 19.500,00 30 $  660.000,00 360 $ 7.920.000,00
Listo de Techo $ 23.000,00 | $ 2.600,00 | $ 20.400,00 30 $  690.000,00 360 $ 8.280.000,00
Articulos Hogar LD $ 52.000,00 | $ 3.500,00 | $ 48.500,00 20 $ 1.040.000,00 240 S 12.480.000,00
Articulos Oficina LD $ 52.000,00 | S 3.500,00 | S 48.500,00 20 $ 1.040.000,00 240 S 12.480.000,00
Personales LD S 52.000,00 | S 3.500,00 | S 48.500,00 20 $ 1.040.000,00 240 S 12.480.000,00
TOTAL $31.117.500,00 $ 373.410.000,00

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 19. Plan Ganancias
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Anexo 2 (Plan Anual)

Etapa 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Operacionales S 3.396.000,00 | $ 373.410.000,00 | $ 392.080.500,00 | $ 411.684.525,00 | S 432.268.751,25 | S  453.882.188,81
Ventas S 3.396.000,00 | $ 373.410.000,00 | $ 392.080.500,00 | $ 411.684.525,00 | S 432.268.751,25 | $  453.882.188,81
Costo de ventas S 2.949.600,00 | S 105.862.608,00 | $ 111.155.738,40 | $ 116.713.525,32 | $ 122.549.201,59 | $  128.676.661,67
UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL $ 446.400,00 | $ 267.547.392,00 | $ 280.924.761,60 | $ 294.970.999,68 | $ 309.719.549,66 | $  325.205.527,15
Gastos operacionales de ventas S 147.480,00 | $ 32.967.230,40 | $ 46.018.591,92 [ $ 48.319.521,52 | $  50.735.497,59 | $ 53.272.272,47
Personal Ventas. S - $ 22.800.000,00 [ $ 34.800.000,00 | $ 36.540.000,00 | $  38.367.000,00 | $ 40.285.350,00
Honorarios Ventas. S - $ 1.140.000,00 [ $  1.740.000,00 | $ 1.827.000,00 | $ 1.918.350,00 | $ 2.014.267,50
Seguros $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Amortizacion Ventas S - $  3.734.100,00 [ $  3.920.805,00 | $ 4.116.845,25 | $ 4.322.687,51 | $ 4.538.821,89
Otros Ventas S 147.480,00 | $ 5.293.130,40 | $  5.557.786,92 | $ 5.835.676,27 | $ 6.127.460,08 | $ 6.433.833,08
Gastos Operacionales de
imini i0 S 192.000,00 | $ 184.939.878,24 | $ 184.971.637,02 | S 197.003.713,39 | $ 198.776.110,53 | $  200.635.831,63
Personal Adm. S - $ 22.800.000,00 [ $ 22.800.000,00 | $  34.800.000,00 | $  36.540.000,00 | $ 38.367.000,00
Arriendos S - $ 144.000.000,00 | $ 144.000.000,00 | $ 144.000.000,00 | $ 144.000.000,00 | $  144.000.000,00
Administracion S - $ 8.904.000,00 [ $  8.904.000,00 | $ 8.904.000,00 | $ 8.904.000,00 | $ 8.904.000,00
Servicios S - $  3.840.000,00 [ $  3.840.000,00 | $ 3.840.000,00 | $ 3.840.000,00 | $ 3.840.000,00
Mantenimiento S - $ 2.220.000,00 [ $  2.220.000,00 | $ 2.220.000,00 | $ 2.220.000,00 | $ 2.220.000,00
Amortizaciones S - $ - S - $ -
Otros Adm. S 192.000,00 [ $ 3.175.878,24 | $ 3.207.637,02 | $ 3.239.713,39 | $ 3.272.110,53 | $ 3.304.831,63
UTILIDAD OPERACIONAL S 106.920,00 [ S 49.640.283,36 | S 49.934.532,66 | $ 49.647.764,77 | S  60.207.941,55 | $ 71.297.423,04
Ingresos no operacionales $ 7.000.000,00 | S 6.300.920,00 | $ 30.239.367,36 | S  60.452.981,54 | S  82.152.720,59 | $  105.933.149,43
$ 7.000.000,00 | $ - S - S - S - $ -
$  6.300.920,00 [ $ 30.239.367,36 | $ 60.452.981,54 | $  82.152.720,59 | $  105.933.149,43
Otros ingresos no operaciones S - S - S - S - S - S -
Gastos no oper | S 806.000,00 | $ 25.701.836,00 | $ 14.285.091,80 | $ 11.714.254,59 | $ 1.585.712,73 | $ 1.079.285,64
Bancos S 200.000,00 [ $ 10.000.000,00 | $ 10.000.000,00 | $  10.000.000,00 | $ - S -
Comiciones S - s ) - 1S - |3 - |3 -
Legales $ 83.000,00 | $ - I - 1S - [ - |3 -
Inverciones Tangibles S 313.000,00 [ $  8.500.000,00 | $  1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.000,00
Inversiones Intangibles S - S  3.201.836,00 | $ - S - 0 0
Montajes e Instalaciones S 170.000,00 | $  2.000.000,00 | $  2.000.000,00 | $ - S - S -
Otros Gastos no operacionales S 40.000,00 | $ 2.000.000,00 | $ 1.285.091,80 | $ 714.254,59 | $ 585.712,73 | $ 79.285,64
UTILIDAD NETA ANTES DE
IMPUESTOS S 6.300.920,00 | $ 30.239.367,36 | S 65.888.808,22 [ $  98.386.491,72 | $ 140.774.949,40 | $  176.151.286,83
(-) Impuesto de rentay
complementarios S - $ - $ 543582668 | S 16.233.771,13 | $  34.841.799,98 | $ 58.129.924,66
UTILIDAD NETA $  6.300.920,00 | $ 30.239.367,36 | S 60.452.981,54 | $ 82.152.720,59 | $ 105.933.149,43 | S  118.021.362,18
(-) Socios S - $ - S - $ - S - $ -
UTILIDAD DEL EJERCICIO $  6.300.920,00 | $ 30.239.367,36 | S 60.452.981,54 [ $ 82.152.720,59 | $ 105.933.149,43 | $  118.021.362,18

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 20. Plan Anual
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Anexo 3 (Inversiones)

Nota: Tabla realizada por los autores.

Cuadro de P! K de Inversion Etapa 0 Afio 1 TOTAL
1. Bienes Raices S - S -
2. Equipos de Oficina S 120.000,00 | $ 4.200.000,00
3. Maquinariay Equipo S 650.000,00 | $ 7.975.000,00
4. Instalaciéon Complementaria $ 170.000,00 | $ 2.500.000,00
Total Tangibles S 940.000,00 | $14.675.000,00 | $ 15.615.000,00
5. Solicitud Registro Marca S - S 1.048.538,00
6. Estudio de Factibilidad Registro Marca S - S 153.298,00
7. Constitucion de la Empresa S 313.000,00 | S -
8. Intereses $ - s -
9. Mercadeo $ 1.300.000,00
Total Intangibles S 313.000,00 | $ 2.501.836,00 | $ 2.814.836,00
11. Improvistos (5%) S 47.000,00 | $ 935.600,00
Sub Total Inversién S 47.000,00 [ $ 935.600,00
TOTAL INVERSION $ 1.300.000,00 | $18.112.436,00 | S 19.412.436,00

12. Materia Primas e Insumos Iniciales

$ 1.462.021,00

$ 5.641.884,00

13. Sueldos Primer Mes

$ 1.200.000,00

$ 5.080.000,00

Total Capital de Trabajo

$ 2.662.021,00

$10.721.884,00

$ 13.383.905,00

14. Arriendo Primer mes $12.000.000,00
15. Administracion Primer Mes S 742.000,00
16. Servicios Primer Mes S 320.000,00
17. Publicidad $ 1.400.000,00

18. Servicios Contables $  400.000,00

19. Servicios Logisticos $  850.000,00

20. Financieros

$ 1.000.000,00

17.0tras Inversiones

$ 2.000.000,00

Total Otras Inversiones

5 -

$18.712.000,00

$ 18.712.000,00

Total Inversion

$ 3.962.021,00

$47.546.320,00

$ 51.508.341,00

60.000.000,00

Tabla 21. Cuadro presupuesto Inversion
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Constitucion de la Empresa Monto
Constitucion Formal de Empresa S 83.000,00
Gastos Financieros S 200.000,00
Otros S 30.000,00
S 313.000,00

Tabla 22. Inversion Etapa O

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 23. Inversion Afio 1

Nota: Tabla realizada por los autores.

Inversiones tangibles Monto
Terrenos y Edificios S -
Magquinaria, Equipo, Herramientas S 3.700.000,00
Muebles y Enseres S 4.800.000,00
Vehiculos S -
Total tangibles S 8.500.000,00
Inversiones Intangibles Monto
Estudios Diversos S -
Solicitud Registro de Marca S 1.048.538,00
Montaje e Instalacién S 2.000.000,00
Estudio de Factibilidad registro Marca S 153.298,00
Programa de Capacitacion S -
Total Intangibles S 3.201.836,00
$ 11.701.836,00

Otras Inverciones

Taller Diseio

$ 1.500.000,00

Servicios Taller

S 180.000,00

Otras

$ 320.000,00

Tabla 24. Otras Inversiones

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Anexo 4 (Costos Produccion)

MP

MATERIA PRIMA UNIDAD ADQUISICION S ADQUISICION | CONSUMO/UND Aprox TOTAL ADQUISICION | UNIDADES STOTAL

Madera sajo seco Pieza(244cmx122cmx19mm) [ §  10.000,00 2 S 20.000,00 50 S 500.000,00
Abarco Pieza 4V(320m) 2X5(4cmx10cm)| $  15.500,00 1,5 S 23.250,00 30 S 465.000,00
Madera flor morado Lamina(250cmx30cmx2mm) [ $  11.000,00 0,8 S 8.800,00 40 S 440.000,00
Madera Pino Pieza(244cmx122cm) S 4.150,00 2 S 8.300,00 20 S 83.000,00
Zapan Pieza mt tablilla S 7.500,00 2 S 15.000,00 20 S 150.000,00
Eucalipto Pieza(244cmx122cm) S 4.250,00 2 S 8.500,00 20 S 85.000,00
Pavito Pieza(244cmx122cm) S 5.000,00 2 S 10.000,00 20 S 100.000,00
M.D.F. Lamina(242cmx182cmx4 mm) | $  32.000,00 1,5 S 48.000,00 15 S 480.000,00
Lija Pliego(100cmx80cm) S 5.000,00 2 S 10.000,00 30 S 150.000,00
Herraje Juego S 25.000,00 0,6 S 15.000,00 6 S 150.000,00
Pintura Galén (3,78 Litros) S 65.000,00 0,35 S 22.750,00 10 S 650.000,00
Tornillos Unidad (Caja 1000) S 50.000,00 0,008 S 400,00 3 S 150.000,00
Colbon Galdn (3,78 Litros) S 15.000,00 0,5 S 7.500,00 5 S 75.000,00
Puntilla Caja (100 Unidades) S 8.000,00 0,5 S 4.000,00 4 S 32.000,00
Pegante de caucho Litro S 30.000,00 0,15 S 4.500,00 4 S 120.000,00
Tiner Litro S 12.421,00 0,15 S 1.863,15 4 S 49.684,00
Laca Litro S 10.100,00 0,15 S 1.515,00 4 S 40.400,00
Tela Metro S 5.500,00 0,5 S 2.750,00 15 S 82.500,00
Sellador Litro S 11.200,00 0,15 S 1.680,00 4 S 44.800,00
Papel Resma S 6.900,00 0,01 S 69,00 5 S 34.500,00
Tinta Cartucho S 8.900,00 0,2 S 1.780,00 20 S 178.000,00
Resina Litro S 28.000,00 0,15 S 4.200,00 4 S 112.000,00
Silicona Cartucho S 5.200,00 0,2 S 1.040,00 3 S 15.600,00
Espuma Lamina(250cmx30cmx2mm) | $ 3.200,00 0,5 S 1.600,00 12 S 38.400,00
Plastico Lamina 2,95 x 2,10 metros S 32.000,00 0,3 S 9.600,00 5 S 160.000,00
Vidrio Laminar Seguridad Lamina(250cmx30cmx2mm) | S 51.200,00 0,4 S 20.480,00 5 S 256.000,00

Retal de madera Retal S - 1 S - 1 5 -
Otros Otros $1.000.000,00 1 S 1.000.000,00 1 S 1.000.000,00
Total $1.462.021,00 S 1.252.577,15 S 5.641.884,00

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 25. Materia Prima
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. TOTAL AHORRO EN

MATERIA PRIMA UNIDAD ADQUISICION $ ADQUISICION Unidades Valor UN DESCUENTO DESCUENTO | DESCUENTO
Madera sajo seco Pieza(244cmx122cmx19mm) | $  20.000,00 50 S 1.000.000,00 S 8.000,00 | S 400.000,00 | S 400.000,00
Abarco Pieza 4V(320m) 2X5(4cmx10cm)| $  31.000,00 30 S 930.000,00 S 12.400,00 [ § 372.000,00 | $ 372.000,00
Madera flor morado Lamina(250cmx30cmx2mm) | S  22.000,00 40 S 880.000,00 S 8.800,00 [ $ 352.000,00 [ S 352.000,00
Madera Pino Pieza(244cmx122cm) S 8.300,00 20 S 166.000,00 S 3.320,00 [ § 66.400,00 | $  66.400,00
Zapan Pieza mt tablilla $  15.000,00 20 $ 300.000,00 $ 6.000,00 [ $ 120.000,00 | $ 120.000,00
Eucalipto Pieza(244cmx122cm) $  8.500,00 20 $ 170.000,00 $ 3.400,00 [ $ 68.000,00 | $ 68.000,00
Pavito Pieza(244cmx122cm) S 10.000,00 20 S 800.000,00 S 4.000,00 | S 80.000,00 | S 320.000,00
Total S 4.246.000,00 Total S 1.458.400,00 | $ 1.698.400,00

Tabla 26. Costo Materia Prima y Descuentos
Nota: Tabla realizada por los autores.

MATERIA PRIMA UNIDAD ADQUISICION S ADQUISICION Unidades Valor Mercado Valor Adicional
Madera sajo seco Pieza(244cmx122cmx19mm) | S 18.000,00 50 S 900.000,00 S 500.000,00
Abarco Pieza 4V(320m) 2X5(4cmx10cm)| S  28.000,00 30 S 840.000,00 S 468.000,00
Madera flor morado Lamina(250cmx30cmx2mm) S 20.000,00 40 S 800.000,00 S 448.000,00
Madera Pino Pieza(244cmx122cmx19mm) | $ 7.200,00 20 S 144.000,00 S 77.600,00
Zapan Pieza mt tablilla S 12.000,00 20 S 240.000,00 S 120.000,00
Eucalipto Pieza(244cmx122cmx19mm) | $ 7.500,00 20 S 150.000,00 S 82.000,00
Pavito Pieza(244cmx122cmx19mm) | $ 8.000,00 20 S 800.000,00 S 720.000,00
Total S 3.874.000,00 S 2.415.600,00

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 27. Costo Materia Prima
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Anexo 5 (Pronostico De La Demanda)

Demanda Silla Demanda Mesa Portavasos
Mes Mes E1l |E2 E3 E4 Mes Mes E1 E2 [E3 E4 Mes Mes E1l E2 |E3 E4
1 Enero 880| 660| 730/ 580 1 Enero 850| 620| 680 500 1 Enero 230] 90| 180 70
2 Febrero 884| 663| 734| 583 2 Febrero 854| 623| 683 503 2 Febrero 231 90| 181 70
3 Marzo 889 667| 737 586 3 Marzo 859 626| 687 505 3 Marzo 232 91 182 71
4 Abril 893| 670| 741| 589 4 Abril 863| 629| 690( 508 4 Abril 233 91| 183 71
5 Mayo 898| 673| 745| 592 5 Mayo 867| 632| 694 510 5 Mayo 235| 92| 184 71
6 Actual |Junio 902| 677| 748| 595 6 Actual |Junio 871| 636] 697 513 6 Actual |Junio 236 92 185 72
7 (2014) [Julio 907| 680| 752| 598 7 (2014) |Julio 876| 639| 701 515 7 (2014) [Julio 237] 93| 185 72
8 Agosto 911| 683| 756 601 8 Agosto 880| 642 704 518 8 Agosto 238| 93| 186 72
9 Septiembre | 916| 687| 760| 604 9 Septiembre | 885 645 708| 520 9 Septiembre | 239 94| 187 73
10 Octubre 920| 690| 764| 607 10 Octubre 889| 648| 711 523 10 Octubre 241 94| 188 73
11 Noviembre | 925 694| 767| 610 11 Noviembre | 893| 652| 715 526 11 Noviembre | 242| 95 189 74
12 Diciembre 930 697| 771| 613 12 Diciembre 898| 655| 718 528 12 Diciembre 243] 95| 190 74
13 Enero 934| 700| 775| 616 13 Enero 902| 658| 722 531 13 Enero 244 96| 191 74
14 Febrero 938| 704| 778 619 14 Febrero 906| 661| 778 533 14 Febrero 245| 96| 192 75
15 Marzo 943 707| 782 621 15 Marzo 911 664| 782 536 15 Marzo 246 96/ 193 75
16 Abril 947| 711| 786| 624 16 Abril 915| 668| 786 538 16 Abril 248| 97| 194 75
17 Mayo 952| 714| 790| 627 17 Mayo 920| 671| 790 541 17 Mayo 249 97| 195 76
18 |ProndsticofJunio 956 717| 793 630 18 |Prondstico |Junio 924 674| 793 543 18 |Prondstico|Junio 250 98| 196 76
19 (2015) |Julio 961| 721| 797| 633 19 (2015) |Julio 928| 677| 797| 546 19 (2015) |Julio 251 98| 197 76
20 Agosto 966| 724| 801 636 20 Agosto 933| 680 801 549 20 Agosto 252 99| 197 77
21 Septiembre | 970| 728| 805| 639 21 Septiembre | 937 683 805 551 21 Septiembre | 254 99| 198 77
22 Octubre 975| 731| 808| 642 22 Octubre 941| 687| 808 554 22 Octubre 255| 100 199 78
23 Noviembre | 979 734| 812| 645 23 Noviembre | 946] 690| 812 556 23 Noviembre | 256| 100[ 200 78
24 Diciembre 984| 738| 816| 648 24 Diciembre 950| 693| 816 559 24 Diciembre 257| 101| 201 78

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 28. Demanda Sillas, Mesa, Portavasos
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Demanda Cama Tablas Individuales
Mes Mes E1 |E2 E3 E4 Mes Mes E1 E2 |E3 E4 Mes Mes E1 E2 |E3 E4

1 Enero 810 600 660| 480 1 Enero 220 100| 180 50 1 Enero 260 110| 200 90
2 Febrero 814 603| 663| 482 2 Febrero 221 101 181 50 2 Febrero 261 111] 201 90
3 Marzo 818 606 667| 485 3 Marzo 222 101 182 51 3 Marzo 263 111] 202 91
4 Abril 822 609 670| 487 4 Abril 223 102 183 51 4 Abril 264 112| 203 91
5 Mayo 826 612 673| 490 5 Mayo 224 102| 184 51 5 Mayo 265 112| 204 92
6 Actual |Junio 830| 615 677| 492 6 Actual |Junio 226| 103 185 51 6 Actual |Junio 267| 113| 205 92
7 (2014) [Julio 835 618| 680| 495 7 (2014) |Julio 227 103 185 52 7 (2014) [Julio 268 113| 206 93
8 Agosto 839 621| 683] 497 8 Agosto 228 104| 186 52 8 Agosto 269 114| 207 93
9 Septiembre | 843| 624 687 500 9 Septiembre | 229| 104| 187 52 <) Septiembre | 271 114 208 94
10 Octubre 847 628| 690| 502 10 Octubre 230( 105| 188 52 10 Octubre 272 115| 209 94
11 Noviembre | 851 631| 694| 505 11 Noviembre 231 105( 189 53 11 Noviembre 273 116| 210 95
12 Diciembre 856 634| 697| 507 12 Diciembre 232 106| 190 53 12 Diciembre 275 116| 211 95
13 Enero 860| 637 700| 509 13 Enero 233| 106 191 53 13 Enero 276| 117| 212 96
14 Febrero 864 640 704| 512 14 Febrero 235 107 192 53 14 Febrero 277 117| 213 96
15 Marzo 868| 643 707| 514 15 Marzo 236| 107 193 54 15 Marzo 279| 118| 214 96
16 Abril 872 646 711| 517 16 Abril 237 108| 194 54 16 Abril 280 118| 215 97
17 Mayo 876 649 714| 519 17 Mayo 238 108 195 54 17 Mayo 281 119| 216 97
18 |Prondstico|Junio 880| 652 717| 522 18 |Prondstico |Junio 239| 109 196 54 18 |Prondstico|Junio 283| 120| 217 98
19 (2015) [Julio 885 655 721| 524 19 (2015) |Julio 240 109 197 55 19 (2015) |Julio 284 120| 218 98
20 Agosto 889 658| 724| 527 20 Agosto 241 110( 197 55 20 Agosto 285 121] 219 99
21 Septiembre | 893| 661| 728 529 21 Septiembre | 243| 110| 198 55 21 Septiembre | 287 121] 220 99
22 Octubre 897 664 731| 532 22 Octubre 244 111 199 55 22 Octubre 288 122| 221| 100
23 Noviembre | 901| 668 734| 534 23 Noviembre 245 111 200 56 23 Noviembre 289 122| 223| 100
24 Diciembre 905 671| 738| 536 24 Diciembre 246 112 201 56 24 Diciembre 291 123| 224| 101

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 29. Demanda Cama, Tablas, Individuales
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Vandejas Cajas Biblioteca
Mes Mes El [E2 E3 E4 Mes Mes E1 E2 |E3 E4 Mes Mes E1 E2 |E3 E4

1 Enero 420 280 380| 120 1 Enero 590 460| 520| 230 1 Enero 260 110| 200 90
2 Febrero 422 281| 382| 121 2 Febrero 593 462| 523| 231 2 Febrero 261 111] 201 90
3 Marzo 424 283| 384| 121 3 Marzo 596 465| 525| 232 3 Marzo 263 111] 202 91
4 Abril 426 284| 386| 122 4 Abril 599 467| 528| 233 4 Abril 264 112| 203 91
5 Mayo 428 286 388 122 5 Mayo 602 469| 530| 235 5 Mayo 265 112| 204 92
6 Actual |Junio 431 287 390| 123 6 Actual |Junio 605| 472 533| 236 6 Actual |Junio 267| 113| 205 92
7 (2014) [Julio 433 289 392| 124 7 (2014) |Julio 608 474| 536| 237 7 (2014) [Julio 268 113| 206 93
8 Agosto 435 290 394| 124 8 Agosto 611 476| 538| 238 8 Agosto 269 114| 207 93
9 Septiembre | 437| 291| 395 125 9 Septiembre | 614| 479| 541 239 <) Septiembre | 271 114 208 94
10 Octubre 439 293| 397| 126 10 Octubre 617 481| 544| 241 10 Octubre 272 115| 209 94
11 Noviembre | 441 294| 399| 126 11 Noviembre 620 484| 547| 242 11 Noviembre 273 116| 210 95
12 Diciembre 444 296 401| 127 12 Diciembre 623 486| 549| 243 12 Diciembre 275 116| 211 95
13 Enero 446| 297| 403| 127 13 Enero 626| 488 552| 244 13 Enero 276| 117| 212 96
14 Febrero 448 299 405| 128 14 Febrero 629 491| 555| 245 14 Febrero 277 117| 213 96
15 Marzo 450| 300 407| 129 15 Marzo 632| 493 557| 246 15 Marzo 279| 118| 214 96
16 Abril 452 301| 409| 129 16 Abril 635 495| 560| 248 16 Abril 280 118| 215 97
17 Mayo 454 303| 411] 130 17 Mayo 638 498| 563| 249 17 Mayo 281 119| 216 97
18 |Prondstico|Junio 457| 304 413] 130 18 |Prondstico |Junio 641| 500 565| 250 18 |Prondstico|Junio 283| 120| 217 98
19 (2015) [Julio 459 306 415| 131 19 (2015) |Julio 644 502| 568| 251 19 (2015) |Julio 284 120| 218 98
20 Agosto 461 307| 417] 132 20 Agosto 647 505| 571| 252 20 Agosto 285 121] 219 99
21 Septiembre | 463| 309 419 132 21 Septiembre | 650| 507| 573| 254 21 Septiembre | 287 121 220 99
22 Octubre 465 310 421] 133 22 Octubre 653 509| 576| 255 22 Octubre 288 122| 221| 100
23 Noviembre | 467 312| 423| 134 23 Noviembre 656 512| 579| 256 23 Noviembre 289 122| 223| 100
24 Diciembre 469| 313| 425| 134 24 Diciembre 659 514| 581| 257 24 Diciembre 291 123| 224| 101

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 30. Demanda Bandejas, cajas, Biblioteca
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Archivadores Cuadros Escritorio
Mes Mes E1 |E2 E3 E4 Mes Mes E1 E2 |E3 E4 Mes Mes E1 E2 |E3 E4

1 Enero 720 580| 660| 500 1 Enero 230 90| 180 70 1 Enero 810 650| 770| 520
2 Febrero 724| 583| 663| 503 2 Febrero 231 90 181 70 2 Febrero 814 653| 774| 523
3 Marzo 727| 586| 667| 505 3 Marzo 232 91 182 71 3 Marzo 818| 657| 778| 525
4 Abril 731| 589| 670 508 4 Abril 233 91| 183 71 4 Abril 822 660| 782| 528
5 Mayo 735 592| 673| 510 5 Mayo 235 92| 184 71 5 Mayo 826 663| 786| 530
6 Actual |Junio 738| 595| 677| 513 6 Actual |Junio 236 92| 185 72 6 Actual |Junio 830| 666| 789 533
7 (2014) [Julio 742| 598| 680 515 7 (2014) |Julio 237 93| 185 72 7 (2014) [Julio 835 670 793| 536
8 Agosto 746 601| 683| 518 8 Agosto 238 93| 186 72 8 Agosto 839 673| 797| 538
9 Septiembre | 749| 604 687 520 9 Septiembre | 239| 94| 187 73 <) Septiembre | 843| 676 801| 541
10 Octubre 753| 607| 690 523 10 Octubre 241 94| 188 73 10 Octubre 847 680| 805| 544
11 Noviembre | 757 610| 694| 526 11 Noviembre 242 95 189 74 11 Noviembre 851 683| 809| 547
12 Diciembre 761| 613| 697| 528 12 Diciembre 243 95| 190 74 12 Diciembre 856 687| 813| 549
13 Enero 764| 616| 700[ 531 13 Enero 244 96| 191 74 13 Enero 764| 616| 700| 531
14 Febrero 768| 619| 704| 533 14 Febrero 245 96| 192 75 14 Febrero 768 619| 704| 533
15 Marzo 772| 621| 707 536 15 Marzo 246 96 193 75 15 Marzo 772| 621| 707| 536
16 Abril 775| 624| 711 538 16 Abril 248 97| 194 75 16 Abril 775 624| 711| 538
17 Mayo 779 627| 714 541 17 Mayo 249 97 195 76 17 Mayo 779 627| 714| 541
18 |Prondstico|Junio 783| 630 717 543 18 |Prondstico |Junio 250 98| 196 76 18 |Prondstico|Junio 783| 630| 717| 543
19 (2015) [Julio 786 633| 721 546 19 (2015) |Julio 251 98| 197 76 19 (2015) |Julio 786 633| 721| 546
20 Agosto 790 636| 724 549 20 Agosto 252 99 197 77 20 Agosto 790 636| 724| 549
21 Septiembre | 794| 639 728 551 21 Septiembre | 254| 99| 198 77 21 Septiembre | 794 639 728| 551
22 Octubre 797| 642| 731 554 22 Octubre 255 100f 199 78 22 Octubre 797| 642| 731| 554
23 Noviembre | 801 645| 734| 556 23 Noviembre 256 100| 200 78 23 Noviembre 801 645| 734| 556
24 Diciembre 805 648| 738| 559 24 Diciembre 257 101 201 78 24 Diciembre 805 648| 738| 559

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 31. Demanda Archivadores, Cuadros, Escritorio
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Anexo 6 (Capacidad Instalada)
TASA PREDETERMINADAD DE MANO DE OBRA DIRECTA Dias Habiles 26
NOMINA $ 3.180.000 $ 3.057,69 $/MIN Horas 8
TASA PREDETERM. MOD = v . )
CAPACIDAD INSTALADA 1.040 Capacidad Instalada Operacional | 1040|h-H/mes
Capacidad Inst Op (Disefiadores) 416 |h-H/mes
Capacidad Inst Op (Ebanistas) 208 |h-H/mes

Tabla 32. Tasa Mano de Obra Directa

Nota: Tabla realizada por los autores.

Mesa Comedor (M1) 8
PROCESO TIEMPO/UND (MIN)|TIEMPO TEORICO OP (MIN)|TIEMPO REAL OP (MIN) |$ TEORICO OP |$ REAL OP
Cortar madera 25 200 206 S 350.000,00 | S 360.500,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | $ 216.300,00
Pintar 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Secar pintura 320 2560 2636,8| S - S -
Ensamblar 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Terminados 15 120 123,6/ S 210.000,00 | $ 216.300,00
Empaque 15 120 123,6/ $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Almacenaje 0 0 S - S -
Teorico Real
Total 430 3440 3543,2|$ MOD OP $ 1.540.000,00 | $ 1.586.200,00
7,166666667 S MOD/UND S 192.500,00| § 198.275,00

Tabla 33. MOD Comedor

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Silla Comedor (S1) 20
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) [TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |$ TEORICO OP |SREAL OP
Cortar madera 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Pulir 10 80 82,4 S 140.000,00 | $ 144.200,00
Pintar 15 120 123,6| S 210.000,00 | $ 216.300,00
Secar pintura 195 1560 1606,8| S - S -
Ensamblar 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Terminados 15 120 123,6| S 210.000,00 | $ 216.300,00
Empaque 10 80 82,4 S 140.000,00 | $ 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| s - S -
Teorico Real
Total 285 2280 2348,4|S MOD OP $1.260.000,00 | S 1.297.800,00
4,750 S MOD/UND S 63.000,00| $ 64.890,00

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 34. MOD Silla Comedor
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Cama (C1) 4
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 25 200 206/ $ 350.000,00 | S 360.500,00
Pulir 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Pintar 25 200 206/ S 350.000,00 | S 360.500,00
Secar pintura 460 3680 3790,4| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 570 4560 4696,8|S MOD OP $1.540.000,00 $ 1.586.200,00
9,500 S MOD/UND S 385.000,00 S 396.550,00

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 35. MOD Cama
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Tabla Quesos (Q1) 4
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) [$ TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Pulir 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 18 144 148,32 $ 252.000,00 | § 259.560,00
Secar pintura 150 1200 1236| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real

Total 238 1904 1961,12|S MOD OP $1.232.000,00 | S 1.268.960,00

3,967 S MOD/UND S 308.000,00 | S 317.240,00

Tabla 36. MOD Tabla Queso

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Vandeja Vino (V1) 8
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Pulir 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Secar pintura 100 800 824| S - S -
Ensamblar 0 0 0| S - S -
Terminados 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Empaque 12 96 98,88| $ 168.000,00 [ $ 173.040,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real

Total 182 1456 1499,68|S MOD OP $1.148.000,00 | $ 1.182.440,00

3,033 S MOD/UND S 143.500,00| S 147.805,00

Tabla 37. MOD Vandeja Vino

Nota: Tablas realizadas por los autores.
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Caja Util (CU1) 12
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 14 112 115,36| $ 196.000,00 | S 201.880,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Secar pintura 120 960 988,8| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 207 1656 1705,68|S MOD OP $1.218.000,00 | $ 1.254.540,00
3,450 S MOD/UND S 101.500,00 | S  104.545,00

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 38. MOD Caja Util
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Mesa Portatil (MP1) 5
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 13 104 107,12| S 182.000,00 | S 187.460,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Secar pintura 110 880 906,4| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real

Total 199 1592 1639,76|S MOD OP $1.246.000,00 | $ 1.283.380,00

3,317 S MOD/UND S 249.200,00| S 256.676,00

Tabla 39. MOD Mesa Portatil

Nota: Tablas realizadas por los autores.
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Mini Cuadros (MC1) 8
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) [$ TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Pulir 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 16 128 131,84 $ 224.000,00 | $ 230.720,00
Secar pintura 100 800 824| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 18 144 148,32 S 252.000,00 | S 259.560,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real

Total 184 1472 1516,16|S MOD OP $1.176.000,00 | S 1.211.280,00

3,067 S MOD/UND S 147.000,00| S 151.410,00

Tabla 40. MOD Mini Cuadros

Nota: Tablas realizadas por los autores.
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Portavasos (P1) 16
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 8 64 65,92| $ 112.000,00 | S 115.360,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 16 128 131,84 S 224.000,00 | S 230.720,00
Secar pintura 70 560 576,8| S - S -
Ensamblar 0 0 0| S - S -
Terminados 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real

Total 137 1096 1128,88|S MOD OP S 938.000,00 | S 966.140,00

2,283 S MOD/UND S 5862500]|S 60.383,75

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 41. MOD Portavasos
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Individuales (IR) 18
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |[TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |$ TEORICO OP [$ REALOP
Cortar madera 8 64 65,92| $ 112.000,00 | S 115.360,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 16 128 131,84 S 224.000,00 | S 230.720,00
Secar pintura 70 560 576,8| S - S -
Ensamblar 0 0 0| S - S -
Terminados 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real

Total 137 1096 1128,88|S MOD OP S 938.000,00 | S 966.140,00

2,283 S MOD/UND S 52111,11 ]S 53.674,44

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 42. MOD Individuales
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Lampara (L1) 6
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) [$ TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 20 160 164,8| S 280.000,00 | $ 288.400,00
Pulir 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 16 128 131,84 $ 224.000,00 | $ 230.720,00
Secar pintura 100 800 824| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 30 240 247,21 S 420.000,00 | S 432.600,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 206 1648 1697,44|S MOD OP $1.484.000,00 | S 1.528.520,00
3,433 S MOD/UND S 247.333,33| S 254.753,33

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 43. MOD Lampara
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Persiana (PE1) 6
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 20 160 164,8| S 280.000,00 | $ 288.400,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 16 128 131,84 S 224.000,00 | S 230.720,00
Secar pintura 90 720 741,6| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 186 1488 1532,64]$ MOD OP $1.344.000,00 | $ 1.384.320,00
3,100 S MOD/UND S 224.000,00| S 230.720,00

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 44. MOD Persianas
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Repisa (R1) 15
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 14 112 115,36| $ 196.000,00 | S 201.880,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 16 128 131,84 S 224.000,00 | S 230.720,00
Secar pintura 80 640 659,2| S - S -
Ensamblar 0 0 0| $ - $ -
Terminados 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 155 1240 1277,2|$S MOD OP $1.050.000,00 | $ 1.081.500,00
2,583 S MOD/UND S 175.000,00| S 180.250,00

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 45. MOD Repisas
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Biblioteca (B1) 6
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 25 200 206/ $ 350.000,00 | S 360.500,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Secar pintura 270 2160 2224,8| S - S -
Ensamblar 20 160 164,8| S 280.000,00 | § 288.400,00
Terminados 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 380 3040 3131,2|S MOD OP $1.540.000,00 | $ 1.586.200,00
6,333 S MOD/UND S 256.666,67 | S 264.366,67

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 46. MOD Biblioteca
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Soporte (SO1) 12
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) [$ TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 12 96 98,88/ S 168.000,00 | S 173.040,00
Pulir 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 16 128 131,84 $ 224.000,00 | $ 230.720,00
Secar pintura 100 800 824| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 188 1504 1549,12|S MOD OP $1.232.000,00 | S 1.268.960,00
3,133 S MOD/UND S 102.666,67 | S 105.746,67

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 47. MOD Soporte
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Archivador (A1) 7
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 14 112 115,36| $ 196.000,00 | S 201.880,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Secar pintura 120 960 988,8| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 207 1656 1705,68|S MOD OP $1.218.000,00 | $ 1.254.540,00
3,450 S MOD/UND S 174.000,00| S 179.220,00

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 48. MOD Archivador
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Escritorio (ES1) 5
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 25 200 206/ $ 350.000,00 | S 360.500,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Secar pintura 320 2560 2636,8| S - S -
Ensamblar 25 200 206/ $ 350.000,00 | S 360.500,00
Terminados 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Empaque 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 440 3520 3625,6|S MOD OP $1.680.000,00 | $ 1.730.400,00
7,333 S MOD/UND S 336.000,00| S 346.080,00

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 49. MOD Escritorio
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Liston de Piso 30
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) [TIEMPO TEORICO OP (MIN) [TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP [S REAL OP
Cortar madera 10 80 82,4 S 140.000,00 | § 144.200,00
Pulir 5 40 41,2| $ 70.000,00 | S 72.100,00
Pintar 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Secar pintura 70 560 576,8| S - S -
Ensamblar 0 0 0| S - S -
Terminados 20 160 164,8| S 280.000,00 | S 288.400,00
Empaque 5 40 41,2| $ 70.000,00 | S 72.100,00
Almacenaje 0 0 ol S - S -
Teorico Real
Total 125 1000 1030|$ MOD OP $ 770.000,00 | $ 793.100,00
2,083 S MOD/UND S  25.666,67 | S 26.436,67
Listo de Techo 30
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) [TIEMPO TEORICO OP (MIN) [TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |S REAL OP
Cortar madera 0 0 0| S - S -
Pulir 5 40 41,2| $ 70.000,00 | S 72.100,00
Pintar 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Secar pintura 60 480 494,4| S - S -
Ensamblar 0 0 0| S - S -
Terminados 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 5 40 41,2| $ 70.000,00 | S 72.100,00
Almacenaje 0 0 0| s - S -
Teorico Real
Total 100 800 824|$ MOD OP S 560.000,00| S 576.800,00
1,667 S MOD/UND S 18.666,67 | $ 19.226,67

Tabla 50. Listones
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Articulos Hogar LD 20
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) [$ TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 14 112 115,36| $ 196.000,00 | S 201.880,00
Pulir 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Secar pintura 90 720 741,6| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 15 120 123,6| S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real

Total 177 1416 1458,48|S MOD OP $1.218.000,00 | $ 1.254.540,00

2,950 S MOD/UND S 60.900,00| S 62.727,00

Tabla 51. MOD Articulos Hogar

Nota: Tablas realizadas por los autores.
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Articulos Oficina LD 20
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 14 112 115,36| $ 196.000,00 | S 201.880,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Secar pintura 90 720 741,6| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real

Total 177 1416 1458,48|S MOD OP $1.218.000,00 | $ 1.254.540,00

2,950 S MOD/UND S 60.900,00| S 62.727,00

Tabla 52. MOD Articulos Oficina

Nota: Tablas realizadas por los autores.
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Personales LD 20
PROCESO TIEMPO/UND (MIN) |TIEMPO TEORICO OP (MIN) |TIEMPO REAL OP (MIN) |S TEORICO OP |SREALOP
Cortar madera 14 112 115,36| $ 196.000,00 | S 201.880,00
Pulir 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Pintar 18 144 148,32| S 252.000,00 | S 259.560,00
Secar pintura 90 720 741,6| S - S -
Ensamblar 15 120 123,6| $ 210.000,00 | $ 216.300,00
Terminados 15 120 123,6/ S 210.000,00 | S 216.300,00
Empaque 10 80 82,4| S 140.000,00 | S 144.200,00
Almacenaje 0 0 0| S - S -
Teorico Real
Total 177 1416 1458,48|S MOD OP $1.218.000,00 | $ 1.254.540,00
2,950 S MOD/UND S 60.900,00| S 62.727,00

Nota: Tablas realizadas por los autores.

Tabla 53. MOD Personales
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Anexo 7 (Balance General)

Balance General Octubre 2014

PUC $ PUC S
1|ACTIVOS 2|PASIVOS
Activo corriente Pasivos corrientes
1105]Caja S 200.000,00 21|Obligaciones Financieras S 1.000.000,00
1110|Bancos S - 22|Provedores S -
1120|Cuentas de Ahorro S - 23| Cuentas por pagar S -
13| Cuentas por Cobrar S - 24]Impuestos y tasas S -
14{Inventarios 25| Obligaciones laborales S 1.200.000,00
1405|Materias Primas S 1.258.000,00 Total Pasivo Corriente S 2.200.000,00
1410|Produccién en Proceso S 1.360.000,00 Pasivo alargo plazo
1430|Inventario de Produccién Terminada | $ 1.072.000,00 28| Otros pasivos S -
Total activos corrientes $ 3.890.000,00 29|Bonos y papeles Comerciales S -
Total Pasivo No Corriente S -
Activo no corriente Total Pasivo S 2.200.000,00
1504/ Terrenos S -
1520]Maquinaria y Equipo $ 1.470.000,00 3|PATRIMONIO
1540|Vehiculos S - 31|Capital Social S 1.404.000,00
1524|Equipo de Oficina $ 1.640.000,00 32|Superavit de Capital S -
16| Intangibles S - 33|Reservas S -
35| Dividendos S -
Total activos no corrientes $ 3.110.000,00 36|Resultado del Ejercicio S 3.396.000,00
18| Otros activos S - 37|Resultado Ejercicios Anteriores S -
38| Superavit por Valorizaciones S -
Total activos S 7.000.000,00 Total Patrimonio S 4.800.000,00

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 54. Balance General
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c. Cuentas por Cobrar
Es el saldo de recaudar de las ventas a crédito y que todavia deben los clientes, letras de
cambio los préstamos a los operarios y amigos. También se incluyen los cheques o letras
de cambio por cobrar ya sea porque no ha llegado la fecha de su vencimiento o porque las
personas que le deben a usted no han cumplido con los plazos acordados.
d. Inventarios
Es el detalle completo de las cantidades y valores correspondientes de materias primas,
productos en proceso Yy productos terminados de una empresa.
En empresas comerciales y de distribucion tales como tiendas, graneros, ferreterias,
droguerias, etc., no existen inventarios de materias primas ni de productos de proceso. S6lo
se maneja el inventario de mercancias disponibles para la venta, valoradas al costo.
Existen varios tipos de Inventarios:
a. Inventarios de Materias Primas
Es el valor de las materias primas disponibles a la fecha de la elaboracion del balance,
valoradas al costo.
b. Inventario de Produccion en Proceso
Es el valor de los productos que estan en proceso de elaboracién. Para determinar el costo
aproximado de estos inventarios, es necesario agregarle al costo de las materias primas, los
pagos directos involucrados hasta el momento de realizacion del balance. Por ejemplo, la
mano de obra sea pagada como sueldo fijo o por unidad trabajada (al contrato o destajo),
los pagos por unidad hechos a otros talleres por concepto de pulida, tallada, torneada,
desbastada, bordado, estampado, etc.

Inventario de Produccion Terminada
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Es el valor de la mercaderia que se tiene disponible para la venta, valorada al costo de
produccion
Activos Fijos
Es el valor de aquellos bienes muebles e inmuebles que la empresa posee y que le sirven
para desarrollar sus actividades.
- - Maquinaria y Equipo
- - Vehiculos
- - Muebles y Enseres
- - Construcciones
- - Terrenos
Para ponerle valor a cada uno de estos bienes, se calcula el valor comercial o de venta
aproximado, teniendo en cuenta el estado en que se encuentra a la fecha de realizar el
balance. En los casos en que los bienes son de reciente adquisicion se utiliza el valor de
compra.
Los activos fijos sufren desgaste con el uso. Este desgaste recibe el nombre de
“depreciacion”
OTROS ACTIVOS
Son aquellos que no se pueden clasificar en las categorias de activos corrientes y activos

fijos, tales como los gastos pagados por anticipado, las patentes, etc.

PASIVOS
Es todo lo que la empresa debe. Los pasivos de una empresa se pueden clasificar en orden

de exigibilidad en las siguientes categorias.
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Pasivos corrientes, pasivos a largo plazo y otros pasivos.
1. 1. Pasivos corrientes
Son aquellos pasivos que la empresa debe pagar en un periodo menor a un afio.
a. a. Sobregiros:
Es el valor de los sobregiros vigentes en la fecha de realizacion del balance.
b. b. Obligaciones Bancarias
Es el valor de las obligaciones contraidas (créditos) con los bancos y demés entidades
financieras.
c. ¢. Cuentas por pagar a proveedores
Es el valor de las deudas contraidas por compras hechas a crédito a proveedores.
d. d. Anticipos
Es el valor del dinero que un cliente anticipa por un trabajo aun no entregado.
e. e. Cuentas por pagar
Es el valor de otras cuentas por pagar distintas a las de Proveedores, tales como los
préstamos de personas particulares. En el caso de los préstamos personales o créditos de
entidades financieras, debe tomarse en cuenta el capital y los intereses que se deben.
f. f. Prestaciones y cesantias consolidadas
Representa el valor de las cesantias y otras prestaciones que la empresa le debe a sus
trabajadores. La empresa debe constituir un fondo, con el objeto de cubrir estas obligaciones
en el momento
g. g. Impuestos por pagar
Es el saldo de los impuestos que se adeudan en la fecha de realizacion del balance.

2. 2. Pasivo a largo plazo
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Son aquellos activos que la microempresa debe pagar en un periodo mayor a un afio, tales
como obligaciones bancarias, etc.
3. 3. Otros pasivos
Son aquellos pasivos gue no se pueden clasificar en las categorias de pasivos corrientes y

pasivos a largo plazo, tales como el arrendamiento recibido por anticipado.
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CALCULO DEL WACC

WACC =Kd,, D%, , K E%,

Costo de la Deuda después de impuestos (Kd.n)|

Porcentaje de deuda sobre activo al comienzo del periodo (D%j-1))

Costo del Patrimonio (Ke)
Porcentaje de patrimonio sobre activo al comienzo del periodo

(E%n-1))

Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

25,00%
25,00%
20,00%

20,00%

10,25%

Tabla 55. TIR, WACC, VPN, VPB, VPC

Nota: Tabla realizada por los autores.

Inversion

S 60.000.000,00

$ 53.000.000,00

Inversion Inicial 2,67 2,5
T.R. Inversion|. | 2 Afos 8 Meses | 2 Afos 6 Meses
Inversién + Wacc 2,83 S 2,67

Inversion + Wacc

2 Afios 10 Meses

2 Aflos 8 Meses

Flujo
Inversion Aol | Ado2 | Afio 3 Afio 4 Afio 5 —
$ (60,00 $ (1,87)] 32,00 $ 39,50 | $ 2932 $ 63,64 | Inversion $ 60.000.000,00
Inversion Inicial 2,67
Wde 10,25% T.R.Inversién|. | 2Afios 8 Meses
VPN $81,40 Inversion $ 60.000.000,00 | $ 53.000.000,00 7
TIR 35,82% Inversion Inicial 2,67 2,5 Inversion + Wacc 2,83
VPB $126,56 T.R.Inversion . | 2 Afios 8 Meses | 2 Afios 6 Meses Inversion + Wacc| 2 Afos 10 Meses
VPC -$ 60,00 Inversién + Wacc 2,83 $ 2,67
ABS(VPB/VPC) 2,11 Inversion + Wacc| 2 Afios 10 Meses | 2 Afios 8 Meses
CDT 5%| Para una Inversion de 60 Millones el tiempo de recuperacion de la inversion son 2 afios y 8 Meses
Inflacion 2%
Tir del Sector 30%)|

Para una Inversion de 60 Millones el tiempo de recuperacién de la inversidn son 2 afios y 8 Meses

Tabla 56. Inversiones largo plazo
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Anexo 9 (Punto De Equilibrio, Troughput, Capacidad Usada)

Punto de Equilibro

w. Tiempos ) Unidad

de Capacidad % - - Truput x
Prom L . . . es - Utilidad/V |Utilidad/

Producto PVU cvu MCuU . MCT Produccié | Instalada |Asignacio CF PE Unidades PES CvT cT Ventas Utilidad horas Truput Total
edio Produc entas Costos
mes n/und Usada n CF idas producto
(Horas)

Mesas Comedor (M1) | $550.000,00 | $ 138.500,00 | $ 411.500 | 8 |$ 3.292.000 | 7,167 [57,3333333| 6% S 900.999 | 2,189547109| $ 1.204251| 8 |$ 1.108.000 [ $ 2.008.999 | $ 4.400.000 | $  2.391.001 |  54% 12%|$ 57419 |$  3.292.000
Cama (C1) $ 850.000,00 [ $ 168.600,00 | $ 681.400 | 4 |$ 2.725.600 | 9,500 38 4% $  597.174 | 0,876392008| $ 744.933| 4 |$ 674400 | S 1.271.574 [ $ 3.400.000 | $  2.128.426 | 63% 10%|$ 71726 | S 2.725.600
silla (S1) $180.000,00 [ $  74.000,00 | $  106.000 | 20 |$ 2.120.000 | 4,750 95,00 11% | $  1.492.934 | 14,08428099| $ 2.535.171| 20 |$ 1.480.000 | $ 2.972.934 | $ 3.600.000 | $  627.066 | 17% 3% $ 22316 [$  2.120.000

Tabla Quesos (Q1) | $250.000,00 | $  68.000,00 [ $ 182.000 | 9 |[$ 1.638.000| 3,967 35,703 4% S 561.076 | 3,082834872| $ 770709 | 9 |$  612.000 |$ 1.173.076 | $ 2.250.000 | $  1.076.924 |  48% 5%|$ 45878 [ $  1.638.000

Bandeja Vino (V1) | $ 55.000,00 [$ 570000 |$ 49.300| 8 |$  394.400 [ 3,033 24,264 3% $ 381311 [ 7,73450312| $ 425398 | 8 |$ 45.600 | $ 426911 (S 440.000 | $ 13.089 3% 0%|$  16.255[$  394.400

Caja Util (CU1) $ 58.000,00|$ 1110000 |$ 46900 | 12 |$  562.800 [ 3,450 41,4 5% $  650.605 | 13,87217118|$ 804586 | 12 |[$ 133.200 | $ 783.805 | $ 696.000 | $ (87.805)| -13% 0%| $ 13.594 | $ 562.800
Mesa Portatil (MP1) [ $ 6500000 | $ 11.500,00 |[$ 53.500 | 8 |[$ 428000 3,317 26,536 3% $  417.016 | 7,794685867| $  506.655| 8 |$ 92.000 | $  509.016 [ $ 520.000 | $ 10.984 2% 0% $ 16129 [$  428.000
Mini Cuadros (MC1) | $ 54.000,00 [$  4.800,00 | $  49.200 | 8 |$ 393.600 | 3,067 24,536 3% S  385.586 | 7,83710384| $ 423204 8 |$ 38400 | $ 423986 | $ 432.000 | $ 8.014 2% 0% $ 16042 [$  393.600

Portavasos (P1) $ 28.000,00 [$  2.800,00|$ 25200 | 14 |$ 352.800 | 2,283 31,962 4% $  502.286 | 1993197562 $  558.095| 14 |$ 39.200 [ $  541.486 | $ 392.000 [ $  (149.486) -38% -1%|$ 11038 |$  352.800
Individuales (11) $ 45.000,00 | $  3.800,00 | $  41.200 | 18 [$  741.600 | 2,283 41,094 5% S 645.79 | 1567466044| $ 705360 | 18 |$ 68.400 | $ 71419 | $ 810.000 | $ 95.804 |  12% 0% $  18.046[$  741.600

Lampara (L1) $190.000,00 | $  40.000,00 [ $ 150.000 | 6 [$ 900.000 | 3,433 20,598 2% S 323.699 | 2,157996499] $ 410.019| 6 [$  240.000 | $  563.699 [ $ 1.140.000 [ $  576.301 [ 51% 3% $  43.694[$  900.000

Persiana (PE1) $ 98.000,00 [ $ 18.000,00|$ 80.000 | 6 [$ 480.000 | 3,100 18,6 2% S 292.301 3,653759| $ 358068 | 6 |$  108.000|$ 400301 [ $ 583.000 [ §  187.699 | 32% 1%|$ 25806 |$  480.000

Repisa (R1) $ 47.000,00 [$  5.800,00 | $  41.200 | 10 |$  412.000 | 2,583 25,83 3% S 405.921 | 9,852447539| $  463.065| 10 |$ 58.000 | $ 463921 $ 470.000 | $ 6.079 1% 0% $ 15950 [$  412.000

Biblioteca (B1) $450.000,00 | $ 110.000,00 [ $ 340000 6 [$ 2.040.000 | 6,333 37,998 4% $  597.142 | 1,756300247| $  790.335| 6 |$  660.000 |$ 1.257.142 [ $ 2.700.000 | $  1.442.858 | 53% 7%|$  53.687 [ $  2.040.000

Soporte Tvy Otros (SO1)| $210.000,00 [ $ 80.000,00 [ $ 130.000| 7 [$ 910000 | 3,133 21,931 2% S 344.648 2,6511361| $  556.739 7 1S 560.000 | $ 904.648 | $ 1.470.000 | $ 565.352 38% 3%| $ 41.494 | $ 910.000

Archivador (A1) $ 59.500,00 [$ 520000 |$ 54300 | 5 |$ 271500 | 3,450 17,25 2% S 271.085 | 4,992363631) $  297.046| 5 |$ 26.000 [ $  297.085 | $ 297.500 | $ 415 0% 0%|$ 15739[$ 271500

Escritorio (ES1) $360.000,00 | $  70.000,00 [ $ 290.000 | 5 [$ 1.450.000 | 7,333 36,665 4% S 576.194 | 1,986875399| $ 715275| 5 |$  350.000 | $  926.194 [ $ 1.800.000 [ $  873.806 | 49% 4% $  39.547 [ $  1.450.000

Listdn de Piso $ 2200000 [$ 250000 |$  19.500 | 30 |$ 585.000 | 2,083 62,49 7% S 982.036 | 50,36082711| $ 1.107.938 | 30 |$ 75.000 | $  1.057.036 | $ 660.000 [ $  (397.036)| -60% -2%| $ 9.361|$  585.000

Listo de Techo $ 23.000,00[$  2.600,00|$ 20400 | 30 |$ 612.000 | 2,080 62,4 7% S 980.622 | 48,06969463| $ 1.105.603 | 30 |$ 78.000 | $ 1.058.622 | $ 690.000 [ $  (368.622)| -53% -2%| $ 9.808 | $  612.000
Articulos Hogar LD | $ 52.000,00 [ $  3.500,00 | $ 48500 | 20 |$  970.000 | 2,950 59 7% S 927.190 | 19,11732899| $  994.101| 20 |$ 70.000 | $  997.190 | $ 1.040.000 | $ 42.810 4% 0% $ 16441 [$  970.000
Articulos OficinalD | $ 52.000,00 [$  3.500,00 | $ 48500 | 20 [$ 970.000 | 2,950 59 7% $  927.190 [ 19,11732899] $ 994101 | 20 |$ 70.000 [ $  997.190 | $ 1.040.000 | $ 42.810 4% 0%|$  16441[$  970.000

Personales LD $ 52.000,00 [$  3.500,00 [ $ 48500 | 20 |$ 970.000 | 2,950 59 7% S 927190 | 19,11732899|$ 994101 20 (S 70.000 [$  997.190 | $ 1.040.000 | $ 42.810 4% 0% $ 16.441 | $ 970.000

TOTAL $ 2.917.100 $ 23.219.300 896,59 100% | $ 14.090.000 | 4,830139522 $ 20.746.200

Tabla 57. Punto de Equilibrio, Troughput, Capacidad Usada

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Anexo 10 (Cif Y Gastos)
CIF Valor GASTOS
Agua S 100.000,00 Cuenta Concepto Valor
Teléfono/Internet S 100.000,00 51| Operacionales de Admon S 15.229.000,00
Luz S 120.000,00 5105| Gastos de Personal S 1.900.000,00
Arriendo S 12.000.000,00 5115|Impuestos S -
Administracion S 742.000,00 5120|Arrendamiento S 12.000.000,00
Depreciacion S - 5125| Contribuciones y Afiliaciones S -
Amortizaciones S - 5130|Seguros S -
MOI S 3.800.000,00 5135|Servicios S 320.000,00
Total S 16.862.000,00 5145/ Mantenimiento y Reparaciones | $ 70.000,00
5150]Adecuacién e Instalacidn S 197.000,00
5160] Administracion S 742.000,00
5165|Amortizaciones S -
COSTOS FlJOS 52| Operacionales de Ventas S 1.900.000,00
MOI S 3.800.000,00 5205| Gastos de Personal S 1.900.000,00
Impuestos S - 5215|Impuestos S -
Gastos de Personal S 3.180.000,00 5220|Arrendamiento S -
Depreciacion S - 5225| Contribuciones y Afiliaciones S -
Arrendamiento S 12.000.000,00 5230|Seguros S -
Amortizacién 5235|Servicios S -
Gastos Financieros S 100.000,00 5245|Mantenimiento y Reparaciones | $ -
Servicios S 320.000,00 5250| Adecuacion e Instalacidn S -
TOTAL S 19.400.000,00 5260| Depreciaciones S -
5265| Amortizaciones S -
53|No Operacionales S 400.000,00
5305| Financieros S 200.000,00
5315| Gastos Extraordinarios S 200.000,00
5395| Gastos Diversos S -
TOTAL Gastos S 17.529.000,00

Tabla 58. Gastos Fijos, CIIF
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Anexo 11 (Costeo Por Espacio)

Cuenta Valor U
Semanas del afo 52 Sem
Semanas promedio que dura la MP en bodega 4 Sem
> s
Costos y gastos de manejar la bodega de MP al afio 12.000.000
Numero de espacios ocupados en la bodega 150 Esp
$
Costo almacenamiento 6.153,85 S

Costo de almacenar:

El costo de almacenar la materia prima en un espacio por 4 semanas

es igual a $6.153 pesos.
Tabla 59. Costeo por Espacio

Nota: Tabla realizada por los autores.
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Anexo 12 (EOQ)

Demanda 100

MATERIA PRIMA COSTO DE ADQUISICION (C1) |COSTO DE ORDENAR (C2) [COSTO DE ALMACENAR (C3) EOQ COSTO UNITARIO MINIMO (C*)

Madera sajo seco S 6.000,00 | $ 18.008,81 | $ 2.454,27
Abarco S 9.300,00 | $ 18.008,81 | $ 2.454,27 38,31 $ 10.240,20
Madera flor morado S 6.600,00 | $ 18.008,81 | $ 2.454,27 38,31 $ 7.540,20
Madera Pino S 2.490,00 | $ 18.008,81 | $ 2.454,27 38,31 $ 3.430,20
Zapan S 4.500,00 [ S 18.509,62 | $ 2.454,27 38,84 $ 5.453,18
Eucalipto S 2.550,00 | $ 18.008,81 | $ 2.454,27 38,31 $ 3.490,20
Pavito S 3.000,00 | S 18.509,62 | $ 2.454,27 38,84( S 3.953,18
M.D.F. S 32.000,00 | $ 18.509,62 | $ 2.454,27 38,84| $ 32.953,18
Lija S 5.000,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 5.262,31
Herraje S 25.000,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33( S 25.262,31
Pintura S 65.000,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 65.262,31
Tornillos S 50.000,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33( S 50.262,31
Colbon S 15.000,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 15.262,31
Puntilla S 8.000,00 | S 17.618,19 | $§ 195,27 134,33 S 8.262,31
Pegante de caucho S 30.000,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 30.262,31
Tiner S 12.421,00 | $ 17.618,19 | $§ 195,27 134,33| S 12.683,31
Laca S 10.100,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 10.362,31
Tela S 5.500,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 5.762,31
Sellador S 11.200,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33( S 11.462,31
Papel S 6.900,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 7.162,31
Tinta S 8.900,00 | S 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 9.162,31
Resina S 13.000,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 13.262,31
Silicona S 5.200,00 | $ 17.618,19 | $§ 195,27 134,33 S 5.462,31
Espuma S 3.200,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33( $ 3.462,31
Plastico S 32.000,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33 S 32.262,31
Vidrio Laminar Sguridad S 51.200,00 | $ 17.618,19 | $ 195,27 134,33( $ 51.462,31
Retal de madera S - S 17.618,19 | $§ 195,27 134,33 $ 262,31
Otros S 100.000,00 | $ 17.618,19 | $§ 195,27 134,33 S 100.262,31

Total S 524.061,00 | $ 497.936,70 | $ 23.539,48

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 60. EOQ
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Anexo 13 (Costo De Ordenar)

COSTO DE ORDENAR 8lh
Proceso Gerente Operativo Totales 480|min
- Jornada Real
Establecer Necesidades 10,00 0,00 10,00 26|dias
verificar Inventario 10,00 10,00 20,00 12480|Min/Mes
Identificar Proveedores 30,00 0,00 30,00
Solicitar Cotizaciones 30,00 0,00 30,00
Analizar y seleccionar Prov. 20,00 0,00 20,00
Realizar orden de Compra 15,00 0,00 15,00
Recibiry Verificar 0,00 0,00 0,00
TOTAL 115 10,00 125,00,
Cargo Gerente Operativo
Salario S 1.900.000,00 | $ -
Min/Mes S 12.480,00 0
$/Min-H S 152,24 | $ -
Costo de MO del Proceso S 17.508,01 | $ - 17.508,01
Gastos Mensuales de compras de madera S 100.000
Min/Personas del drea 24960,
Lo que cuesta un min en el drea de compras (Madera) S 4,01
Gastos del Producto S 501
C2 (Costos de Ordenar Madera) S 18.008,81
Gastos Mensuales de compras de Insumos S 22.000
Min/Personas del drea 24960
Lo que cuesta un min en el drea de compras (Insumo) S 0,88
Gastos del Producto S 110
C2 (Costos de Ordenar Insumos) S 17.618,19
Gastos Mensuales de compras de Materiales Extras S 200.000
Min/Personas del area 24960
Lo que cuesta un min en el drea de compras (Materiales extras) | $ 8,01
Gastos del Producto S 1.002
C2 (Costos de Ordenar Materiales Extra) 18.509,62

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 61. Costos de Ordenar
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Anexo 14 (MOD)

72.200

Prestaciones Sociales

20,83%

Seguridad Social

34,67%
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Dias Habiles 26|
Capacidad Instalada Operacional 1.040 |h-H/mes
Capacidad Inst Op (Disefiadores) 416 |h-H/mes

Capacidad Inst Op (Ebanista) 208 |h-H/mes

T.P.MOD Consolidado

$3.057,69 |

Nota: Tabla realizada por los autores.

Tabla 62. MOD, cargos, y Costos de Administracion

Gerente de Operaciones S 1.900.000 | $ 3.051.732 |Administrativo |Lunes a Sdbado de 7am a 6pm 8| S 14.671,79
Gerente Comercial S 1.900.000 | $ 3.051.732 |Administrativo |Lunes a Sdbado de 7am a 6pm 8| § 14.671,79
Disefiador Taller S 1.200.000 | $ 1.963.232 |Operario Lunes a Sdbado de 7am a 6pm 8|S 9.438,61
Ebanista S 780.000 | $ 852.200 |Operario Lunes a Sdbado de 7am a 6pm 8|S 4.097,12
Cargo Cantidad de empleados |Nomina por empleado Nomina Cesantias 8,33%
Prima de
Disefiador Taller 2($ 1.200.000 | S  2.400.000 servicios 8,33%
Ebanista 1| S 780.000 | $ 780.000 Vacaciones 4,17%
TOTALNomina S 3.180.000 20,83%




PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

169

Anexo S (12 Pilares Competitividad)
1. Instituciones: Las diferentes instituciones de nuestro pais deben de estar enfocadas en el desarrollo y
progreso del tal para tener una viabilidad estable.

2. Infraestructura: Se llama infraestructura a lo que hace un pais para lograr el desarrollo del mismo
por ejemplo las vias en buen estado, el alcantarillado de aguas negras lo cual genera una buena
productividad.

3. Estabilidad Macroecondmica: es lo que debe tener un pais como objetivo si quiere tener una
buen desempefio y una buena productividad de las empresas con ayudas de los Bancos Correspondientes
y su Gobierno Nacional

4. Educacion Primaria y Salud: se necesita una buena educacion para bajar los indices de
desdolarizacion los cual lleva al pais a un atraso sobre los demas y lo cual debemos tener en cuenta que
no necesitamos cantidad si no calidad educativa.

5. Educacion Superior y Entrenamiento: es aquella que se debe ver reflejada en una buena educacion
superior para el desarrollo de nuestro pais la cual debe de ir combinada con un entrenamiento que es la
que lleva a que el alumno adquiera un grado de experiencia cuando se enfrente a la realidad social.

6. Eficiencia de Mercados de Bienes: En este pilar se debe tener muy en cuenta la manera que tiene
cada empresa de vender sus productos y la manera que se a tiende al publico, para realizar la mayor
produccion y cambio en la eficiencia del mercado.

7. Eficiencia del Mercado Laboral: Se entiende como eficiencia del mercado cuando la empresa
tiene una alta productividad y su produccién es estable a lo que pide el mercado.

8. Sofisticacion del Mercado Financiero: Este gran pilar lo podemos ver reflejado en el avance que
han tenido los diferentes bancos colombianos al tener a disposicion del cliente los diferentes cajeros
automaticos y la rapida forma de hacer transacciones desde nuestro computador o nuestro celular.

9. Rendimientos Tecnoldgicos: Este pilar busca el avance tecnoldgico de nuestro pais por ejemplo
busca que Colombia no siga enviando cacao como materia prima si no gque hagamos productos
terminados tales como dulces, chocolates, etc.

10. Tamafio del Mercado: Aqui se busca el gran mercado en el cual Colombia tiene que abrir mas sus
puertas y buscar mercados de mayor exportacion el cual impulsa el mercado colombiano a ser mas
atractivo para los extranjeros

11. Sofisticacion de los Negocios: Aqui se pueden implementar diferentes negocios o variables
negocios considerando un modelo para realizarlos o implementado diferentes formas.

12. Innovacion: Este pilar nos invita a un cambio continuo por ejemplo no podemos ensefiar con libros
de hace 20 afios por que ya se encuentran desactualizados los cuales debemos realizar innovaciones
constantes

(Calva, 2007)
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Anexo T (Algunas Facturas de Venta)
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Anexo V (Conceptos Tedricos e Investigacion)

La madera tiene tantos usos, en donde cada uno de usos puede llevar a la solucion de problemas
sencillos. Se va a concentrar en transformar esta madera en productos de disefio, y de
innovacion a gusto para el cliente. Pero no toda madera sirve para este fin, el arbol que se va a
manejar, el tratamiento, el crecimiento, la siembra y cosecha, el corte, que los proveedores de
madera le dan a su producto es fundamental. Para poder prestar un servicio de calidad hay que

obtener un producto con excelente calidad al menor precio posible.

Lo primero que se ve al momento de disefiar el interior de un apartamento, es la combinacion
del producto (madera), con el ambiente del apartamento. Para poder llegar a esto se debe mirar
la clase de arbol que se adapta a esta situacion. Existen dos tipos de madera: madera de tipo
blando, y madera de tipo duro. Las maderas de tipo blando son de crecimiento rapido, mientras
que las maderas duras son de crecimiento lento. En las maderas duras es en donde viene una
gran variedad de colores, y de texturas. Por ultimo estan las maderas falsas que son las que
imitan la textura y la consistencia de otras maderas (German S. Heiss, 2006). En su mayoria se
piensa utilizar maderas de tipo duro, debido a la variedad de color y textura, que nos ayuda a

satisfacer el deseo de personalizacién del cliente.

La madera en su estado natural no es apta para su uso adecuado, y tampoco para el fin por el
cual se esta realizando el proyecto. Por el contrario, se busca que la madera ya este procesada
y venga lista para ser tratada para la creacion de articulos personalizados. Este proceso
normalmente involucra el secado de la madera (en ciertas ocasiones el resecado), y la

inmunizacion de esta.
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“Se entiende por secado... la reduccion el tiempo de desecacion y reducir la humedad del

madera con exactitud... lo que mejora su calidad y hay menos desperdicio” (Nutsch W., 2005)

“La madera especialmente humeda y gruesa, sobre todo la densa o pesada, se reseca muy
facilmente con un proceso de secado improcedente. El resecado es el fallo del secado que

siempre lleva consigo la disminucion aparente de la calidad.”(Nutsch W., 2005)

“La inmunizacion de la madera o su preservacion consiste en impregnar la madera con
sustancias quimicas que impidan el ataque de dichos organismos, alargando asi su vida util.”

(Maderas Tecnicas Inmunizadas S.A.S., 2010)

Unos modelos de negocio que podrian tener una compatibilidad y ser una base en relacion con
el que se esta desarrollando por los autores son el de IKEA vy el de DELL tomando algunos
conceptos para la estructura del funcionamiento del negocio. EI modelo de IKEA es en donde
siempre se le est4 abasteciendo de materia prima a la fabrica principal y esta distribuye el

producto terminado a las tiendas que tiene una relacion directa con el cliente.

Por otro lado DELL es una empresa que tiene una filosofia de que cada persona es diferente,
por lo tanto sus gustos no son los mismos, y sus deseos tampoco. Vender computadores a la
medida de cada consumidor es el corazén de DELL, pero esta siendo respaldado por un buen

sistema de calidad, de logistica, y de investigacion y desarrollo.

“...Es una empresa que disefia, desarrolla, fabrica, comercializa, vende y soporta una amplia

gama de productos que se adaptan a los requisitos individuales de los clientes...”(Arias Ayala,

2008)
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La competitividad de la empresa se explica a lo largo del trabajo, pero se concentra
especificamente en la seccion de andlisis del mercado, y se profundiza en el Anexo 10 del

proyecto.

En el mercado local de maderas, se pueden encontrar varios negocios que venden productos de
madera. Aun asi estos productos no estan hechos a los deseos de los consumidores finales. Por
el contrario, estos productos estan hechos a deseos de sus creadores, y disefiadores, y esperan
que en algin momento, alguien con sus mismos gustos, compre este producto. Esto es lo que
se desea evitar, ya que los productos que se van a realizar estan compuestos por los deseos de

los clientes. Este es el concepto de personalizacion que buscan los autores.
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Anexo W (Condiciones Legales)
Anexo 1 (Carta Maderas El Porvenir)

MADERAS | tﬁﬂ? i
ELPORVENIR £ o

BOGOTA D.C. 24 de octubre del 2014

Sefiores
C2D Colombia

Estimados Sefiores C2D

vy

la
Fabr

174

ston Machuembr
Jadurs parg Cina N
Ferretaria en Gen

je loda clase de Made
o oo Cabafias an Mac

Por medio de |a presente confirmamas los beneficios ofrecidos a ustedes como socio estratégico
de C2D Colombia con |z posibilidad de disponer de todo el retal sobrante de nuestras operaciones

sin ningun costo durante los proximos 5 ahos.

Adicionalmente ratificamos la disposicidn de la materia prima necesaria para las operaciones de
C2D durante el primer meses y luego la venta de la materia prima con un descuento del 50%
durante los siguientes 3 afios de operacion. Todo con el fin de lograr grandes beneficios mutuos 2

largo plazo y crecer de |z mano hasta alcanzar las metas propuestas.

Sostenemos la disposicién de comerdializar productos de CD2 e iguaimente entregar productos
nuestros para su comercializacién en el punto de venta de C2D. Estamos seguros de los beneficios

mutuos que obtendremos de esta gran alianza que se inicia en este afio 2014.

)z/erente Comercia
GSM 3144755992
C.C. 1052383374

R@Aﬁ Chaparro Villamizar
Gerente de Operaciones C20
Representante Legal C20 Colombia

GSM 3103211657
C.C. 1020725071



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

Anexo 2 (Carta Banco De Bogota Cuenta Corriente)
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Bancode Bogotd,@ '

Bogota 23 de Octubre de 2014

EL BANCO DE BOGOTA

INFORMA

Por medio de la presente nos permitimos informar que la empresa C2D
COLOMBIA S.AS. identificada con NIT No. 900.775.999-2, se encuentra
vinculado con esta entidad desde el 23 de Octubre del 2014 por medio de una
cuenta corriente radicada bajo el niumero 115-04228-5.

Se expide dirigido a la CAMARA Y COMERCIO.

Cordialmente

Bcnco de W‘}Ow 6

3 -

f AVEN! 19 vq LE IC
‘)\r

—

Gerente Oficina Avenrda 15 Calle 106
Banco de Bogota

Avenida Carrera 15 No 106-57

Tel; 307 7000 Cod 115
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Anexo 3 (Formulario De Registro Unico Tributario Y Nit Definitivo)
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Anexo 4 (Formulario De Registro Unico Empresarial Y Social Camara De Comercio)
EMPRESARIAL Y SOCIAL

177

HO0JA L OE 2
DEQonGo 0 MAGUING 0 Mot Impronia 06 02005, NO 3¢ DOMARn 1RCN0NTS M crranddunizi .
« Eon oy Ssevwwaces thel srbiouh 300 el Coxtygo o Comnersin, EE > debo roe achaiindy
~ o Memicr ! acoulo 36 ol Gedign do Comerdo pod skl mkormactn adsunil
Ackrizo ¢ se y G ke PR S,
momomoemumuol:][:l FECHA DE DILIGENCIAMIENTO oinb“\ | MS[D@ AﬁoE]L’_‘_]ﬂm
5 INFORMACION DEL REGISTRO i B
RECISTRO ENTIDADES SIN ANIMO DE LUCRO |
e TSI Er OnieS DR SOLIDATIA | VEEDUSIAS ' REGISTRO (NICO DE PROPONENTES
- —
MATRICULA g] IS ITILICN | || wesemerian []
1 | menowaiis [] | =ovowcron [ | servssszacesn []
TRASLALO Lt DOMICE I [_I TRAS AC) O DOMICTL KD L] RONOVALTON

DOMICILIL, SSIHIRN LA CANAGA X
COMERCIO ANTELIOR

L B EEE m— PP

LANCELALION

" : T D
CTUALIZAIGR POR TRASLADO D D
. , [
wonmeee BV B| | soaemenn [TTT] | mosssmmen

IDENTIFICACION
_w:tw:wo?“ i C2LD CO\ [oan) \\\n CibS
HaA
2 [P ndsda R ATUEG : iﬂumnmuu- E lw

-nnmux'nml l l ] 1 ] I I I | wo cc[ ] e[ [ mstronre ﬁVluh[& |
it e |||||||IDND

uuano« ¥ DATDS GENERALES

[coctadn ou comat raman e
e i3 n 142 ‘ =
Birer & \3f Floi-2 6 | o

‘-‘.'?(Tn ,'“,' J A WJMIWTBN~\0 S R(< DE W?A e P l“:‘"ur o B

mmawn-mam‘mw Imm

s ELLLt'.ﬂl_L_LJLlrI ARaanEaRna L LT

CCMIN ul!l(()
C » 4 A\

mrrrx;!n e

TELITONG | PG : m‘ - C 'Te?&v;‘xi&:urw.n’ EQ:‘ : :‘w.:lr:wnnm et R
B LIEFRINELER] | ETEERPERIER] llllﬂlllﬂll

CORSRLY LLICTRONICO DO MOTITITACION

[ v
2 d. Lo o (@ Anamar ) Pl P

D cortreracind 6 1o renblecis o2 A s 67 i CAdagn i rO Tl ks 1 b Lot s Adum e, | Actiriss ola Clanee e e ww st e e veren

SnAet o B LI 98 Lureom (s Sos Crme 1RbAouans U COPrRE s s s onadn - e 8 7, Ao “ ai

37 ko regalros Ui @ S90S TS, & kv CaTEIR pinct oo acst istrmesior s@ Nol SIf ] Ag}(]

518 EMITESA £S5 1A LESICADA E: Lo amma| | 1ocu vorrm [ | rhaaich] v ] s

ACTIVIDADES ECONOMICAS

Vi i ¢ wlwy g Kl s i il s T, Lo, 3 TS O San PG rismacoes surre {G1U)

4 nEEBE RER RG] ELhEL] | OO

wnmwmswmmumnumwwg =

INFORMACION FINANCIERA

En los términos de 19 Ley dede tomearse del Dalene de eperlure o con corte @ 31 de dicembre dd afio antencr. fyp—

ACTIVO PASIVO Y PATRIMONIO ESTADO DE RESULTADOS
Camierte § 1 a3, OO0 Pasiva Cormiente §  Togeesos Dperaconakes §
BN S Largo Placo $. Iemgresin No Operacionehs §
Ctros § Fasivo Totd $ Gros. Operacionakes $ ——
Vokricacivnes § K Pal:ﬂulnN«uS_.LL___L_ Gios: No Cperaceonales §

5 Pasno o+ Patnmonio $7 (K30 LAS D Costo 06 Ventas §

Uendad | Pérdca Oporoanal S,
Wtiiden! [P Neto 5

ActivoTotal$ ' v

p— W5 TRALORLI B TR WL TUNL b vl ol (8 e 1A by (1 8 w30
MARE TN LR X 1= ICRTACOR | nmml l]‘m”'"“ = | ST v———.
S1 ES EMPRESA ASOCIATIVA DE TRABAIO .
JPORTTS LANORN 5 ARORTES ACTONR ARCRIES, LA RIS KK RS AFCRIES BN L 1 A Anies
' e — $2 1 S—— . ‘ ' -
D “ Wdeiad - T » = i >
S SOLO PARA PERSONAS JURIDICAS - COMPOSICION DEL CAPITAL
6| | l l l ll | l LILT T T IETILT] (o " Lanimn ) £ SUER [ 2 oo ’
AAAA D A A AA MN OO sotm O] 12 mnasol . - T

ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA . i



PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

178

TR 2 0E 2
B L T T T e ————
» Evhos Mnmencs ol sriosn 113 ol Codgn cw Comenso, uaia, 02 2 Inform, St et s, i
* £n bos Henminos ool arcuio 35 dol Codina ce Comantio 2odhil shcliv infirmancn sthcnmw
- Ao ol uwo v the 304 I o oot ¥ 5US anenoe. |
. - ~NT A = MAT ON N~
NOMSRE O RAZON SOCTAL ) || Colbnbio. 44 i RICULA/INSTRIPC
1muokmmﬂm
O ] P SOURORD EN =
socexocarw (o] [ ] s uconmena s [02] [ N 1031 ] TN | INTIAO, ]
- ORI 07 FAIESY INLUSTALAL Y
scsomis L] wemionea [ EEL B SIS @
| wemesa bsaoresonat. [09] || SOCITNG 6 N0V [ PRSI NATURAL bl ]
|
- o w21 ] s @3] TSR D]
8| camusionsin o aes:. 2407 mwaccoeoncs (125 | bl 28] |
scomimiasounws, [12]] | PRI N0,
CITCTIE
RSCIACION MUTLA 57X | ot g ol VT Y | 1 e omnoans, [129]] ]

ENTIDAOLY TXTRANITRAS

L comerormrw [z ] VERLUIIA CLORORN, 1L OF COROI0 PR X | 1

AN D8 L
cewan o B Tamon K] o BiL]  owe

Kot

NUMERO DE ESTATLTCTMITNTOS QUE CONFORMAN LA EMPRESA, DE ACUERDO CON LA ACTIVIDAD CCONOMICA QUE DESARROLLAN

1. ASORELUARIOS - 2. MINERCS Pt 3 NANURCTLRFROS.
L SERVICIOS P& KOS 5. CONSTRUDCION Y DBRAS CIVN £S5 —— G, COMERCIALES —
9|, RESTALRANTES ¥ HOTELES ¥ TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO — S, CONURCRCTONLS

10, FINANCTERCS, SEGURLS | INMOSILIARIOS 15, SERVICIOS COMUNALFS ¥ ST RINMLYS

ENTIDADES DE CREDTTO CON LAS CUALES HA CELEBRADO OPERACIONES DE CREDITO

NOMERE DE LA ENTIDAL CFICINA =
NOMBRE [F (A 1XTIDAD LEICTNY,
10 e WEFERENCIAS DF DOS CONFRCIANTES INSCRITOS =
NORIRT OUICRI TELEFONO
NOMBRE DIREODON & TEERONG
DETALLE DE LOS BIENES mm QUE POSZA
(En cumpliminnto def articsio 32 el Codigo de Comercio)
r_. ¥ Matricula reobdiaeia e
Dracoon Lireocidin
Bsro = Barno
Muniipio Muncipio
Dy > o
11/ s P —
’_.n
< Matrivule inmmbiliaria Matriaula inmob
-J F
w Dieordn i . Dirocodo
w tamo - Barrio =
N
MUTGRiO Municiplo ___
Departamentn 3 Depi 3 3
Pais Pais
NOTA:-SI e NO B SUT A 10N DE LOS OTROS BIENES

TN HOJAS ANEXAS A ESTE FORMULARIO

12 [Maree e fa Entialed case e ragaaccitin, wigdanca y o

£l suscrito cechira D3jo 13 gravedad def furaseesto e lu infrmeciin nportats en exte Sormulano o5 conflable, woraz,
cerpieta y exacin,

Normbe ded Matnouiado, Representante Logal de |2 Rersona Juidicd o s

FARA USQ EXCLUSIVO DE LA CAMARA DE COMERCID

[Pt de SdauTmin . o =l ] nlJ sevwearrl ] l




PLAN DE NEGOCIOS DE UNA EMPRESA DEDICADA AL DISENO, FABRICACION Y COMERCIALIZACION

DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA

Anexo 5 (Composicion Accionaria)

CD2 COLOMBIA $AS
COMPOSICION ACCIONARIA
CC./NI AC@IONISIA No. Acciones | Valor por Accion | Valor Total Acciones | %
1.02(0757.433 |ANDRES FELIPE CATANO CARDONA 3000 1000 3.000.000 | 43%
1020725071 {RODRIGO ANDRES CHAPARRO VILLAMIZAR 4000 1000 4000000 | 57%
ITOTALES T 2000) 7000000 1%
//”‘T- :

4 L

i AT IS

Y))

CLA CARO—

Representante Legal 0 1613527
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Anexo 6 (Balance General Inicial Contador)

C2D COLOMBIA SAS
Balance General Inicial
22 de octubre de
{Expresado on pesos)

Activo 2012
Activo corriente:
Disponibier 7.000.000
Deudores 0
Inventanios (¥
Cargos Difericios 0
Total activo corriente i 7.000.000
Propiadades, planta v equipo, neto 0
TOTAL ACTIVO 7.000.000
Pasivo

Pasivo corriente:
Proveedores 0
Cuentas por pagar 0
Impuestos, gravamenes y tasas o
Total pasivo corriente - (1]

TOTAL PASIVO 0
Patrimonio de los accionistas
Capeal social 7.000.000
Reservas 0
Resultados del ejercicio 0
Resultados de ejercicios antenores 0
TOTAL PATRIMONIO 7.000.000

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 7.000.000

/ ST .' =l
> oy
P
4
DRIGO ANDRES CHAPARRO VILLAMIZAR & ATRICIA CARO

Representante Legal TP 151352
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Anexo 7 (Estados De Resultados Inicial Contador)

CD2 COLOMBIA Sas
Estados de Resuitados

A 22 de uctubre de

“
(Expresados en pesos)

2014

Ingresos eperacionales, neto 0
Costo de ventas 0
Utilidad bruta 8
Gastos operacionales Admunistracion 4}
Utilidad operacional o
Ingresos (egresos) no operacionales

ingresos a
Egresos 0
Egresos no operacionales, neto 0
Utilidad o Pérdida antes de impuesto de Renta 0
impuesto de renta y complementarios 0
Resultados del ejercicio D

o LA
%/’ -
7 A

{
ROPRIGO ANDRES CHAPARRO VILLAMIZAR

Representante Legal

CLAUDIA PATRIGIACARQ.
} TP 151352-T
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Anexo 8 (Carta Acogida A Ley 1429)

Ciudad, Octubre 01 del 2014

Senores

Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales

DIANLIC

(Division de Gestion de Fiscalizacion, o la dependencia que haga sus veces, de fa
Direcciéon Seccional o Local de Impuestos Nacionales o de Impuestos y Aduanas
Nacionales a la que corresponda de acuerdo con el domicilio fiscal.)

Yo, Rodrigo Andres Chaparro Villamizar Identificado como aparece al pie de mi
firma, obrando en representacion legal de la sociedad C2D COLOMBIA SAS cuya
actividad economica principal es “comercializacion de articules de disefio”™ me
permito manifestar mi intenciéon de que la sociedad a la cual represenio sea
beneficiario de la ley 1423 de 2010 por el afio gravable (2014) teniendo en cuenta
que cumple con todos y cada uno de los requisitos exigidos, por lo tanto me permito
certificar que:

. La actividad econdmica principal es: Actividades Especializadas de Disefio, y el
Comercio al por menor de esteos articulos de disefio.

. &l numero de trabajadores a 31 de Diciembre del (Afio gravable) es: 1 Trabajador

[sta certificacion se entiende hecha bajo la gravedad del juramento en la ciudad de
Bogota a los 01 dias del mes 10 de 2014.

Cordialmente,

Redrigo Andres Chaparro Villamizar
C.C. 10.20.725.071

Bogota

Representante Legal

C2D COLOMBIA SAS
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Anexo 9 (Recibo Constitucion Camara De Comercio)
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Anexo 10 (Certificado De Existencia Y Representacion Legal Expedida Por Camara De

Comercio) |
LT BT
*01* Bl g 5 b e L A
CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
cogéneg:naemio SEDE CEDRITOS

co de Bogota 23 DE OCTUBRE DE 2014  HORA 15:13:25

R043445153 PAGINA: 1 de 2

LANE B S S S kP R R E R *

* EL PRIMER JUEVES HABIL DE DICIEMERE DE ESTE ANO SE ELEGIRA JUNTA *
* DIRECTIVA DE LA CAMARA DB COMERCIO DE BOGOTA POR AFILIADOS. LA *
* INSCRIPCION DE LISTAS DE CANDIDATOS DEEE HACERSE DURANTE IA& *
* SEGUNDA QUINCENA DEL MES DE OCTURRE. DARA INFORMACION DETALLADA *
* PODRA COMUNICARSE AL TELEFONO 5921000 EXT.2597, O DIRIGIRSE A LA *
* SEDE PRINCIPAL, A LAS SEDES AUTORIZADAS DARA ESTE EFECTO, O A *
* TRAVES DE LA PAGINA WEB WWW.ccb.org. co
w***ttftét*t*i******i****ﬁﬁ**t**t#ttt"tttf"i*t**ii***’ﬁ&*ttfittttti
CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL O INSCRIPCION DE
DOCUMENTOS
LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, CON FUNDAMENTO EN LAS MATRICULAS E
INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL

CERTTFICA:

*

NOMBRE : C2D COLOMBIA SAS
N.I.T. : 900775899-2 ADMINISTRACION : DIRECCION SECCIONAL DE IMPUESTOS
DE BOGOTA
LOMICILIO : BOGOTA D.C.
CERTIFICA:
MATRICULA NO: 02505050 DEL 1 DE OCTUBRE DE 2014
CERTIFICA:
RENCVACION DE L& MATRICULA :1 DR OCTUBRE DE 2014
ULTIMO ANO RENOVADO: 2014
ACTIVO TOTAL REPORTADO:$7, 000, 000
CERTIFICA:
DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL - CR 17 A NO. 103 26 AP 103
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
EMATL DE NOTIFICACION JUDICIAL : c2d.colombiargmail . com
DIRECCION COMERCIAL : CR 17 A NO. 103 26 AP 103
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
EMAIL COMERCIAL : c2d.colombiag@email.com
CERTIFICA:
CONSTITUCION: QUE POR DOCUMENTO PRIVADO NO. sin num DE ASAMELEA DE
ACCIONISTAS DEL 1 DE OCTUBRE DE 2014, INSCRITA EL 1 DE OCTUHRE DE 2014
BAJO KL NUMERO 01873246 DEL LIBRO IX, SE CONSTITUYOC LA SOCIEDAD
COMERCIAL DENOMINADA C2D COLOMBIA SAS.

CERTIFICA:
VIGENCIZA: QUE EL TERMING DE DURACION DE LA SOCIEDAD ES INDEFINING
CERTIFICA:

OBJETO SOCIAL: LA SOCIEDAD TENDRA COMO OBJETO PRINCIPAL ACTIVIDADES
ESPECIALIZADAS EN DISENO. AST MISMO, PODRA REALIZAR CUALQUIER OTRA
ACTIVIDAD ECONOMICA LICITA TANTO EN COLOMBRIA COMO EN EL EXTRANJERO. LA
SOCIEDAD PODRA LLEVAR A CABC, EN GENERAL, TODAS LAS OPERACIONES, DE
CUALQUIER NATURALEZA QUE ELLAS FUEREN, RELACIONADAS CON EL OBJETO
MENCIONADO, AST COMO CUALESQUIERZ ACTIVIDADES SIMILARES, CONEXAS O
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COMPLEMENTARIAS O QUE PERMITAN FACILITAR O DESARROLLAR EL COMERCIO O
LA INDUSTRIA DE LA SOCIEDAD.

CERTIFICA:

CAPITAL:

** CAPITAL AUTORIZADO *+
VALOR : $7,000,000.00
NO. DB ACCIONES : 7,000.00
VALOR NOMINAL : $1,000.00

*% CAPITAL SUSCRITO *#
VALOR : $7,000,000.00
NO. DE ACCIONES : 7,000.00
VALOR NOMINAL : $1,000.00

** CAPITAL PAGADQ **

VALOR : $7,000,000.00

NO. DE ACCIONES : 7,000.00

VALOR NOMINAL : $1,000.00
CERTIFICA:

REPRESENTACION LEGAL: LA REPRESENTACION LEGAL DE LA SOCIEDAD POR
ACCIONES SIMPLIFICADA ESTARA A CARGO DE UNA PERSONA NATURAL O
JURIDICA, ACCIONISTA O NO, QUIEN NO TENDRA SUPLENTES, DESIGNADO PARA
UN TERMINO DE UN ANO POR La ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS.
CERTIFICA;
** NOMERAMIENTOS ==

QUE POR DOCUMENTC PRIVADO NO. sin num DE ASAMBLEA DE ACCIONISTAS DEL 1
DE OCTUBRE DE 2014, INSCRITA EL 1 DE OCTUBRE DE 2014 BAJO EL NUMERO
01873246 DEL LIBRO IX, FUE (RON) NOMBRADO {s):

NOMBRE IDENTIFICACION
REPRESENTANTE LEGAL
CHAPARRO VILLAMIZAR RODRIGO ANDRES C.C. 000001020725071
CERTIFICA:

FACULTADES DEL REPRESENTANTE LEGAL: LA SOCIEDAD SERA GERENCIADA,
ADMINISTRADA Y  REPRESENTADA  LEGALMENTE ANTE TERCEROS POR EL
REPRESENTANTE LEGAL, QUIEN NO TENDRL RESTRICCIONES DE CONTRATACION POR
RAZON DE LA NATURALEZA NI DE LA CUANTIA DE LOS ACTOS QUE CELEBRE. POR
10 TANTO, SE ENTENDERA QUE EL REPRESENTANTE LEGAL PODRA CELEBRAR O
EJECUTAR TODOS LOS ACTOS ¥ CONTRATOS COMPRENDIDOS EN EL OBJETO SOCIAL
© QUE SE RELACIONEN DIRECTAMENTE CON LA EXISTENCIA ¥ EL FUNCIONAMIENTO
DE LA SOCIEDAD, EL REPRESENTANTE LEGAL SE ENTENDERA INVESTIDO DE LOS
MAS AMPLIOS PODERES PARA ACTUAR EN TODAS LAS CIRCUNSTANCIAS EN NOMERE
DE LA SOCIEDAD, CON EXCEPCION DE RQUELLAS FACULTADES QUE, DE ACUERDO
CON LOS ESTATUTOS, SE HUBIEREN RESERVADO LOS ACCIONISTAS. EN LAS
RELACIONES FRENTE A TERCEROS, LA SOCIEDAD QUEDARA OBLIGADR POR 1,0S
ACTOS Y CONTRATOS CELEBRADOS POR FEl, REPRESENTANTE LEGAL. LE ESTA
PROHIBIDO AL REPRESENTANTE LEGAL Y A LOS DEMAS ADMINISTRADORES DE LA
SOCIEDAD, POR ST O POR INTERPUESTA PERSONA, OBTENER BAJO- CUALQUIER
FORMA O MODALIDAD JURIDICA PRESTAMOS FOR DARTE DE LA SOCIEDAD U
OBTENER DE PARTE DE LA SOCIEDAD AVAL, FIANZA O CUALQUIER OTRO TIPO DE
GARANTIA DE SUS OBLIGACIONES PERSONALES.
CERTIFICA:

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN EL CODIGO DE PROCEDIMIENTO
ADMINISTRATIVO Y DE LO CONTENCIOSO Y DE LA LEY 962 DE 2005, LOS ACTOS
ADMINISTRATIVOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME DIEZ

(10) DTAS HABILES DESPUES DE L& FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE NO
SEAN OBJETO DE RECURSOS.
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“01* -
. CAMARA DR COMERCIO DE BOGOTA
c Camara SEDE CEDRITOS

de Comercio

2 23 DE OCTUBRE DE 2014  HORA 15:13:29
CO de Bogota

RO43445159 PAGINA: 2 de 2

*#***i'tt.t’t'i!f.****

s EL PRESENTE CERTIFICADO NO CONSTITUYE PERMISO DB & w
¥ kox FUNCIONAMIENTO EN NINGUN CASO G A

SEROR EMPRESARIO, SI SU EMPRESA TIENE ACTIVOS INFERTORES A 30,000
SMLMV Y UNA PLANTA DE PERSONAL DE MENOS DE 200 TRABAJADORES, USTED
TIENE DERECHC A RECIBIR UN DESCUENTG EN EL PAGO DE LOS PARAFISCALES DE
75% EN EL PRIMER ANO DE CONSTITUCION DE SU EMPRESA, DE 50% EN EL

SEGUNDO 2NO Y DE 25% EN EL TERCER 2Z80. LEY 550 DE 2000 Y DECRETO 525
DE 2009.

RECUERDE INGRESER A Www . supersociedades.qgov.co PARA VERIFICAR SI SU

EMPRESA ESTA OBLIGADA A REMITIR ESTADOS FINANCIEROS, EVITE SANCIONES.
CERTIFICA:

EL EMPRESARIC SE ACOGIC Al BENEFICIO QUE ESTABLECE EL ARTICULCO 7 DE La

LEY 1429 DEL 29 DE DICIEMBRE DE 2010, ¥ QUE AL REALIZAR LA MATRICULA

MERCANTIL INFORMO BAJC GRAVEDAD DE JURAMENTO 108 SIGUIENTES DATOS:

EL EMPRESARIO (2D COLOMBIA SAS REALIZO LA MATRICULA MERCANTIL EN L&

FECHA: 1 DE OCTUERE DE 2014

LOS ACTIVOS REPORTADOS EN LA MATRICULA MERCANTIL SON DE: $ 7,000,000

ELL NUMERO DE TRABAJADORES OCUPADOS REPCRTADO POR EL EMPRESARIO EN LA

MATRICULA ES DE:1

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO,

VALOR : $ 4,300

DE CONFORMIDAD CON EL DECRETC 2150 DE 1995 Y L& AUTORIZACION IMPARTIDA
POR LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMBRCIO, MEDIANTE EI, OFICIO
DEL 18 DE NOVIEMBRE DE 1996, LA FIRMA MECANICA QUE APARECE A
CONTINUACION TIENE PLENA VALIDEZ PARA TODOS LOS EFECTOS LEGALES
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Anexo X (Grafica Mic-Mac)
N° LONG LABEL SHORT DESCRIPTION THEME
LABEL
1 Excelente relacién con los proveedores | rel_prov Relacidn con los proveedores de materia prima, y socios estratégicos. Clientes
2 Facilidad de uso y aplicacion de Fac_prod Facilidad con la que el producto puede ser usado por los usuarios. En este Clientes
producto caso es el producto personalizado
3 Aumento de clientes por variedad de var_prod Aumenta la cantidad clientela debido a la gran cantidad de productos que Clientes
productos en venta se venden
4 Aumento de oferta por vender Aum_ofer Aumenta oferta de los productos debido a la individualizacién crean mas Clientes
productos de innovacién e producto
individualizacion.
5 Disefos Unicos y exclusivos Dis_uni_ex Disefio que el cliente crea solos Clientes
6 Personalizacién del producto. Per_prod personalizacién del producto a los gustos del cliente Clientes
7 Excelente experiencia de compra. exp_comp atencion al momento de comprar el producto Clientes
8 Disposicion por parte de los clientes a Disp_pag Los clientes que compren los productos estdn dispuestos a pagar un poco Clientes
pagar por articulos exclusivos y mas por los articulos personalizados.
singulares.
9 Demanda fragmentada gracias a las Dem_frag los clientes desean muchas cosas, y son pocos los que ofrecen la variedad Clientes
tendencia en disefo de productos
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N° LONG LABEL SHORT DESCRIPTION THEME
LABEL
10 | Amplio mercado para la ampl_merc Hay mercado que puede comprar los productos que se venden. personas Clientes
comercializacidn de los productos naturales y juridicas
11 | Gran cantidad de Productores de prod_mueb existen muchas empresas que producen muebles, pero que no son Clientes
muebles personalizados, ni personalizables
12 | Pocos lugares de compra de los lug_prod Como la empresa esta empezando, no hay muchos lugares en donde se Clientes
productos. pueda comprar los productos que se ofrecen. actualmente se venden es
por encargo
13 | Bajos costos en los procesos de baj_cos debido a las materias primas utilizadas, se menciona que hay bajos cotos Financiero
produccion. en los procesos de produccion
14 | Poco reconocimiento en el mercado rec_mer Poco reconocimiento en el mercado debido al arranque de la empresa. Lo Financiero
mismo aplica para cuando se pide préstamo en los bancos. No se tiene
historial de crédito en la empresa.
15 | Competencia con marcas y productos mar_con_me | se debe competir con marcas que ya tiene nombre en el mercado, y he Financiero
consolidados en el mercado. acaparan la mayoria de los clientes que estan en el
16 | Amplia cartera de productos. cart_prod se debe tener una amplia cartera de productos para que los clientes Aprendizaje
seleccionen lo que mas le interesa y de esta forma acaparar mas clientes
del mercado
17 | Posibilidades de diversificacion. div se puede diversificar en otros mercados Aprendizaje
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N° LONG LABEL SHORT DESCRIPTION THEME
LABEL
18 | Débil imagen en el mercado ima_mer debido a la poca penetracidn del mercado, se ve débil su imagen Aprendizaje
19 | Introduccion de productos en nuevos prod_nue se introducen nuevos productos en el mercado que llame la atencién de los | Aprendizaje
mercados clientes y de esta formar crear nombre y acaparar el mercado
20 | Poco crecimiento de la competencia crec_comp el mercado estd saturado, lo que ayuda a una empresa innovadora a crecer | Aprendizaje
en un mercado donde la competencia normalmente ofrece lo mismo
21 | Produccidn Flexible. prod_flex Utilizamos la produccién flexible como método para desarrollar el Procesos
producto. de esta forma se asegura de poder producir los productos de las
personas, sin modificar el proceso general
22 | Consumidores se integran a la inte_cons los clientes se integran al proceso directo de produccidn para la Procesos
planeacién de la produccion. personalizacién de los productos
23 | Socio estratégico es productor de soc_estra es de gran ayuda que el socio estratégico se productor de madera Procesos
madera.
24 | Alta capacidad de aceptacién del acep_prod debido a que los productos son innovadores, el producto es de facil Procesos
producto. aceptacion
25 | Proceso de fabricacidn amigable con el | amig_medam | los productos, y la produccidn es amigable con el ambiente debido a las Procesos
medio ambiente. materias primas que se utilizan
26 | Alto conocimiento de los productos con_prod se sabe cuales son los productos que se estan comercializando en el sector | Procesos
gue se comercializan en el sector. y mejorarlos
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N° LONG LABEL SHORT DESCRIPTION THEME
LABEL

27 | Mayor tiempo de fabricacion del tiem_fabr debido a que es personalizado el producto, los disefios, y el proceso de Procesos

producto con respecto al estandar. produccidn se vuelven lentos, lo que aumenta el tiempo de su produccion,
y el cliente se puede impacientar

28 | Falta de recursos por ser un producto nue_mer a lo nuevo que es la empresa, se deben buscar mas socios estratégicos para | Procesos
nuevo en el mercado. no quedar sin recursos

29 | Puede crear confusién con diferentes conf_mer puede que los nuevos clientes no entiendan el concepto diferenciador y Procesos
productos que hay en el mercado. crear confusidn con otros productos que se hallan en el mercado

30 | Expectativas insatisfechas en cuenta a prod_conve se abre un mercado en donde los clientes buscan que se les cumpla sus Procesos
los productos convencionales. expectativas

31 | Necesidad de un cambio de los camb_prod los clientes esperan una variedad de productos que se hallan en le mercado | Procesos
productos que se encuentran en el
mercado.

32 | Aumento del precio de algunos prec_ins siempre aumentan los precios de los materiales, se deben cuadrar en los Procesos

insumos basicos.

estados financieros

Nota: Tabla realizada por los autores, y el programa MIC-MAC

Tabla 63. Variables MIC-MAC
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Nota: Tabla realizada por los autores, y programa MIC-MAC
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Como se observa en la anterior grafica, las variables que se utilizan para realizar los objetivos estratégicos y por consiguiente las estrategias que se
menciona en el texto son las que se encuentran en el area de poder (cuadrante superior izquierdo). Y estas son los nimeros de referencia 10, 21,

24, 26, que se encuentran en la tabla de referencias anterior.

Por otro lado las variables que poco o no afectan a la empresa son las que se encuentran en el cuadrante inferior izquierdo. Estas variables aunque
se pueden cambiar de sector a medida que la empresa avanza en sus acciones laborales, en un inicio no la afectan de manera directa, aun asi son

necesarias tenerlas en cuenta.

Las variables que se encuentran en el cuadrante derecho superior, son las variables de control. Estas variables son las mas importantes en C2D
debido que cualquier cambio en estas variables (datos, ventas, costos, etc) modifica en gran medida al resto de las variables, ya que tiene una gran

influencia y una alta dependencia a las demas variables. Los nimeros de referencia de estas variables son 3, 4, 19, 22.

Las variables que se encuentran en el cuadrante inferior derecho, son las de resultados. Estas variables son las que nos muestran los resultados
especificos de C2D, y nos ayudan a plantear nuevas estrategias a partir de los resultados que estas variables muestran (ya sean financieros, de
mercadeo, de clientes, etc.) Esto se debe a que su dependencia es alta y su motricidad es baja. Los niUmeros de referencia de estas variables son 2,

5, 6,16 ,31.
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Por ultimo estan las variables de apoyo que son las que estan en el centro de los 4 cuadrantes (coordenadas 0,0). Estas variables son una combinacion

de los cuatro cuadrantes, y ayudan a soportar los actos que realiza la empresa a lo largo de su produccion, comercializacion, ventas.
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Direct influence graph

e - ¥ Y, e
AR SRt i B
e e W & il AT IS T A

= = = o TR

.-,..'_j.—_}_—_j_o comp

B Y e ———
=

=

DR U - OS] T

Weakestinfluences
— Weak influences
— Moderate influences
== Relatively strong influences
= Ztrongestinfluences

llustracion 17. Grafica de Relacion Directa MIC-MAC
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Nota: Tabla realizada por los autores, y programa MIC-MAC

La tabla anterior muestra la relacion que tiene las variables con las demas, y es una muestra grafica de la ilustracion inmediatamente anterior a esta.

Como se observa se nota que existe una fuerte relacion de las variables que més influyen en la empresa.
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Anexo Y (Balance Score Card)

llustracion 18. Balance Score Card

Lineas Estratégicas

Perspectivas

PRODUCTIVIDAD]

FINANCIERA

Optimizar 1 Rotar

Costos Activos
Al

CLIENTES

PROCESOS

Abastecimiento

Incrementar
Ventas

Optimizar Operacién
de Negocio

Produccidn

JIT- LEAN- 5°S- Toc- Kanban-

66- Kaizen- BPM- MPS- PPT

N\
APRENDIZAJE Desarrollar
Talento Humano
Busqueda  Contratacion

Nota: llustracién realizada por los autores.

E.C.
L

Servicio S

Logistica

Capacitacion

MAXUMIZAR
RENTABILIDAD

3

Disefo
I.CV.

Mercadeo,
Mejorar imagen
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CRECIMIENTO ]

Incrementar Incrementar
Ingresos Clientes Ingresos Nuevos

Clientes

Generar Sistema
de Informacion

]

ERP- MRP- CRM- MIS- DSS- EIS

Posicionar la
Marca

Mejoramiento
Continuo

Fomentar Buen
Clima Laboral
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Anexo Z (Just In Time)

Esquema de sistema de produccion pull

Nivelado de la produccion

| Ce— e [ |
Adaptar la produccion a la demanda. su objetivo es | [ > ey » Erer. e -
reducir las fluctuaciones de las cantidades a fabricar A A A A

de cada linea o producto. ) Hiwertarorealza o0 M Flujo de informadén
un efedo de arastre N Fiuio de material
» Reduccion de los tiempos de fabricacién y Produccidn en pequefios lotes
minimizado de los tiempos de entrega v" Menos espacio y se inmovilizan
» 5’s Menos recursos.
» Adaptacion rapida de la maquinaria v’ Ladistancia entre los procesos puede
» Calidad en la fuente. ser reducida, costos de transporte
» Redesde proveedores. interno entre estaciones.
» Mejora Continua. v Reduccidn de los niveles de
» Kanban. inventario.
» Sistemas de aprovisionamiento JIT v’ Resolver rapidamente los problemas.
v Capacidad de respuesta a la
demanda.

Nota: llustracién realizada por los autores.
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Anexo AA (Kanban)

G. Operaciones

G. Comercial
Disefiador1
Disefiador2
Disefiador3
Evanista 1
Evanista2
Lijador
Pintor

Sugerencias

Tabla 64. Distribucion Kanban

Nota: llustracién realizada por los autores.

Separacion del trabajo por medio de asignacion definida de labores.
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presentado y aprobado en el ano 2014 , por medio del presente escrito autorizo

(autorizamos) a la Pontificia Universidad Javeriana para que, en desarrollo de la presente licencia de
uso parcial, pueda ejercer sobre mi (nuestra) obra las atribuciones que se indican a continuacion,
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el aprendizaje, la ensefanza y la investigacion.
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En consecuencia, las atribuciones de usos temporales y parciales que por virtud de la presente licencia
se autorizan a la Pontificia Universidad Javeriana, a los usuarios de la Biblioteca Alfonso Borrero Cabal
S.J., asi como a los usuarios de las redes, bases de datos y demas sitios web con los que la Universidad
tenga perfeccionado un convenio, son:

AUTORIZAMOS S NO
1. La conservacion de los ejemplares necesarios en la sala de tesis y trabajos X
de grado de la Biblioteca.
2. La consulta fisica (solo en las instalaciones de la Biblioteca) X
3. La consulta electronica - on line (a través del catalogo Biblos y el X
Repositorio Institucional)
4. La reproduccion por cualquier formato conocido o por conocer X
5. La comunicacion pUblica por cualquier procedimiento o medio fisico o X

electronico, asi como su puesta a disposicion en Internet

6. La inclusion en bases de datos y en sitios web sean éstos onerosos o
gratuitos, existiendo con ellos previo convenio perfeccionado con la
Pontificia Universidad Javeriana para efectos de satisfacer los fines X
previstos. En este evento, tales sitios y sus usuarios tendran las mismas
facultades que las aqui concedidas con las mismas limitaciones y
condiciones

De acuerdo con la naturaleza del uso concedido, la presente licencia parcial se otorga a titulo gratuito
por el maximo tiempo legal colombiano, con el proposito de que en dicho lapso mi (nuestra) obra sea
explotada en las condiciones aqui estipuladas y para los fines indicados, respetando siempre la
titularidad de los derechos patrimoniales y morales correspondientes, de acuerdo con los usos
honrados, de manera proporcional y justificada a la finalidad perseguida, sin animo de lucro ni de
comercializacion.

De manera complementaria, garantizo (garantizamos) en mi (nuestra) calidad de estudiante (s) y por
ende autor (es) exclusivo (s), que la Tesis o Trabajo de Grado en cuestion, es producto de mi (nuestra)
plena autoria, de mi (nuestro) esfuerzo personal intelectual, como consecuencia de mi (nuestra)
creacion original particular y, por tanto, soy (somos) el (los) Unico (s) titular (es) de la misma.
Ademas, aseguro (aseguramos) que no contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas,
por fuera de los limites autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en proporcion a los fines
previstos; ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el derecho
a la imagen, intimidad, buen nombre y demas derechos constitucionales. Adicionalmente, manifiesto
(manifestamos) que no se incluyeron expresiones contrarias al orden publico ni a las buenas
costumbres. En consecuencia, la responsabilidad directa en la elaboracion, presentacion,
investigacion y, en general, contenidos de la Tesis o Trabajo de Grado es de mi (nuestro) competencia
exclusiva, eximiendo de toda responsabilidad a la Pontifica Universidad Javeriana por tales aspectos.

Sin perjuicio de los usos y atribuciones otorgadas en virtud de este documento, continuaré
(continuaremos) conservando los correspondientes derechos patrimoniales sin modificacion o
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restriccion alguna, puesto que de acuerdo con la legislacion colombiana aplicable, el presente es un
acuerdo juridico que en ningln caso conlleva la enajenacion de los derechos patrimoniales derivados
del régimen del Derecho de Autor.

De conformidad con lo establecido en el articulo 30 de la Ley 23 de 1982 y el articulo 11 de la Decision
Andina 351 de 1993, “Los derechos morales sobre el trabajo son propiedad de los autores”, los cuales
son irrenunciables, imprescriptibles, inembargables e inalienables. En consecuencia, la Pontificia
Universidad Javeriana esta en la obligacion de RESPETARLOS Y HACERLOS RESPETAR, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NOTA: Informacion Confidencial:

Esta Tesis o Trabajo de Grado contiene informacion privilegiada, estratégica, secreta, confidencial
y demas similar, o hace parte de una investigacion que se adelanta y cuyos

resultados finales no se han publicado. Si No |x

En caso afirmativo expresamente indicaré (indicaremos), en carta adjunta, tal situacion con el fin de
que se mantenga la restriccion de acceso.
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ANEXO 3
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COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS INNOVADORES Y PERSONALIZADOS EN MADERA.

SUBTITULO, SI LO TIENE

AUTOR O AUTORES

Apellidos Completos Nombres Completos
CHAPARRO VILLAMIZAR RODRIGO ANDRES
CATANO CARDONA ANDRES FELIPE

DIRECTOR (ES) TESIS O DEL TRABAJO DE GRADO

Apellidos Completos Nombres Completos

PENA FORERO JOHN EDUARDO

FACULTAD

FACULTAD DE INGENIERIA

PROGRAMA ACADEMICO
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Nombre del programa académico

INGENIERIA INDUSTRIAL

Nombres y apellidos del director del programa académico

OLGA LUCIA ARAOZ CAJIAO

TRABAJO PARA OPTAR AL TITULO DE:

INGENIERO INDUSTRIAL

PREMIO O DISTINCION (En caso de ser LAUREADAS o tener una mencion especial):

CIUDAD ANO DE PRESENTACION DE LA TESIS NUMERO DE PAGINAS
O DEL TRABAJO DE GRADO

BOGOTA 2014 204

TIPO DE ILUSTRACIONES ( seleccione con “x”

Tablas, graficos y
diagramas

Dibujos | Pinturas Planos Mapas Fotografias Partituras

X X

SOFTWARE REQUERIDO O ESPECIALIZADO PARA LA LECTURA DEL DOCUMENTO

Nota: En caso de que el software (programa especializado requerido) no se encuentre licenciado por
la Universidad a través de la Biblioteca (previa consulta al estudiante), el texto de la Tesis o Trabajo

de Grado quedara solamente en formato PDF.

MATERIAL ACOMPANANTE
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TIPO DUBAC'ON CANTIDAD oA
(minutos) CD | DVD Otro ;Cual?
Video
Audio
Multimedia
Produccion

electrénica

Otro Cual?

DESCRIPTORES O PALABRAS CLAVE EN ESPANOL E INGLES

Son los términos que definen los temas que identifican el contenido. (En caso de duda para designar
estos descriptores, se recomienda consultar con la Seccion de Desarrollo de Colecciones de la
Biblioteca Alfonso Borrero Cabal S.J en el correo biblioteca@javeriana.edu.co, donde se les
orientara).

ESPANOL INGLES
INNOVACION INNOVATION
MADERA WOOD
HERRAMIENTAS DE INGENIERIA ENGINEERING TOOLS
PERSONALIZADOS CUSTOMISED

RESUMEN DEL CONTENIDO EN ESPANOL E INGLES

(Maximo 250 palabras - 1530 caracteres)

El auge por la innovacidon y la personalizacion aumenta en el mundo y los clientes ya no adquieren
productos que no cumplan con sus expectativas y especificaciones. Es por esto que las empresas
buscan procesos flexibles e innovadores que permitan atraer y conservar a los clientes. Esto
mediante un sistema de manufactura flexible que busque satisfacer los gustos y necesidades de los
clientes de forma individual con costos similares a los de produccidn en masa. Por esta razon C2D
COLOMBIA se encarga de fabricar, disefiar y comercializar productos novedosos y creativos en
base a madera para hogares empresas y negocios. Por medio de productos Unicos y exclusivos para
brindar soluciones integrales de decoracion que reflejen la singularidad que se quiere expresar.
Mediante los mas altos estandares de calidad manteniendo una 6ptima relacién precio-producto
adecuandolas a las necesidades de los clientes. Aprovechando la madera no utilizada por la industria
maderera y dandole valor agregado a los desperdicios de madera generados. Esta claro que la
innovacion no corresponde exclusivamente a los productos, al disefio y personalizacion de estos
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articulos que se van a ofrecer, pertenece igualmente a un sistema de gestion de la produccion flexible
y eficiente en costos y personalizados de acuerdo a las necesidades de cada consumidor.

The rise in innovation and personalization increases in the world and customers are not longer
buying products that do not meet their expectations and specifications. That is why companies seek
flexible and innovative processes to attract and retain customers. This means of a flexible
manufacturing system that seeks to satisfy the tastes and needs of customers individually with
similar mass production costs. Therefore C2D COLOMBIA is responsible for manufacturing,
designing and marketing innovative and creative products based on wood for homes and business
enterprises. Through unique and exclusive products to provide solutions for decoration that reflect
the uniqueness to be expressed. Using the highest quality standards while maintaining an optimal
price-output adapting them to the needs of customers. Taking advantage of the wood is not used by
the timber and adding value to wood waste generated. It is clear that innovation is not solely for the
product, design and customization of these items that will be offered, also belongs to a management
system flexible and cost-efficient production and customized according to the needs of each
consumer.




