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PROYECTO EMPRESARIAL KASTEL CREAMOS VIDA EN TU HOGAR.

www.kastel.co

1. Resumen ejecutivo

Cuando hablamos de ventas online, se nos viene a la cabeza grandes empresas como Amazon
y Mercado Libre, en el caso del sector de muebles y decoracion para el hogar IKEA es un lider
mundial y también un caso de éxito de como utilizar los medios digitales para su crecimiento,
gue nos servirA mas adelante como modelo de negocio para estudiar los aciertos que tienen las
grandes empresas en toda su infraestructura para ser lo que son hoy en dia. Sin dudas el
mercado online ha crecido enormemente en los Ultimos afios y ain mas después de la
pandemia, cabe la pena recalcar que Colombia aumento 44% sus ventas en linea durante el
primer trimestre del 2021 frente a lo observado en el mismo trimestre del 2020 seguln cifras de
la CCCE (MINTIC, 2021) y es alli, en los canales digitales, donde las pequefias empresas
como nosotros tenemos una gran posibilidad para que la brecha econémica que hay con los

grandes competidores de mobiliario en el sector se equilibre.

Todo esto nos ha llevado a crear este proyecto de emprendimiento llamado “KASTEL” que
aspira comercializar productos como muebles y decoracién personalizados de alta calidad y
exclusividad para el consumidor, con un valor agregado que es la asesoria personalizada en
disefio interior, con el fin de construir proyectos completos de interiorismo en los hogares de
nuestros clientes, todo por medio de canales digitales como; ECommerce, social eCommerce,
flash sales, email marketing, Marketplace y apps. Este documento se justifica mediante un claro
estudio de mercado y un previo analisis de su viabilidad financiera, teniendo como base un
largo proceso de investigacion, referenciando fuentes que daran respaldo a la idea de negocio.
La importancia de la iniciativa en cuestion radica en que este cambio de un modelo de negocio

tradicional a un modelo de negocio comercial netamente digital demostrara el crecimiento por


http://www.kastel.co/
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ese medio en este sector y no solo para este proyecto sino, también, para la industria de

muebles y decoracion en general.

1.1 Justificacion

El estudio realizado para este proyecto empresarial busca dar respuesta al interrogante ¢ Es
rentable constituir una empresa que comercialice mobiliario, decoracion y proyectos de
interiorismo por medio de plataformas online? Este plan de negocios se elaboro con la
finalidad de optar porel titulo de profesional en el programa de pregrado en Administracion de
Empresas de la Universidad Santo Tomas. El contenido del documento busca proponer un
proyecto de emprendimiento a través del cual se disponga de un escenario para llevar a la
materializacién un proceso de desarrollo empresarial el cual estara instaurado en la innovacion
y la creatividad que por medio de plataformas online proyecta comercializar muebles y
decoracion fabricadas en diferentes materiales, estilos, tendencias con el valor agregado de
proyectos de interiorismo, lo que nos permitira llevar a una realidad méas especifica las
competencias desarrolladas durante nuestro proceso de formacién como administradores de

empresas.

Desde el siglo XXI la era digital empezé a cambiar los habitos de las personas en general,
desde sus costumbres hasta su forma de comprar; en consecuencia cada dia, mas empresas
entran al mercado del comercio electrénico, como en su momento (1994) lo hizo un sitio web
llamado Amazon que para 2018 ya representaba el 49,1% de las ventas totales de E-
Commerce retail de EE.UU calculadas en US$252.000 millones (Cifuentes, 2018), enviando un
mensaje importante a las empresas “brick and mortar” o de mercado tradicional a entrar en el

comercio electronico o tenderan a desaparecer.

A medida que ha pasado el tiempo y desde los inicios del internet, se han ido creando los

canales por los cuales los consumidores tienen interaccion con los productos y servicios



PROYECTO EMPRESARIAL “KASTEL” 8

ofrecidos por las empresas; actualmente ha tenido un crecimiento tan grande que las compras
online se canalizan por redes sociales, buscadores de internet, market place, aplicaciones y
publicidad en linea, concretando sus ventas por medio de un ECommerce o links de pago

enviados al cliente.

En el sector mobiliario de Colombia, segun cifras del DANE hay 4.781 empresas fabricantes de
muebles inscritas en las Camaras de Comercio, no obstante, se estima que de manera informal
funcionan un poco més de 8.900 empresas en todo el pais (DANE, 2018) La falta de
organizacién empresarial e informalidad de estas empresas, afectan negativamente sus
posibilidades de crecimiento. Debido a estos factores y a las conclusiones que se desarrollaran
en este documento escogimos los canales digitales como principal plataforma para la creacién
de “Kastel”, igualmente y desde esta investigacion buscamos la construccién de espacios a
través de los cuales sea un ejemplo para que pequefias empresas como nosotros puedan

comercializar sus productos utilizando es proyecto como modelo de negocio.

1.2 Problema

La informalidad de las pequefias empresas en el sector muebles y decoracién en Colombia

gue afecta su desarrollo en canales digitales.

Cuando se piensa en el sector mobiliario se vienen a la mente las pequefas carpinterias y
fabricas de muebles o tapicerias, que no tienen una estructura organizacional para
desarrollarse como empresas soélidas que les permita escalar en el tiempo, esta informalidad no
permite el crecimiento de estas. Sin embargo, en Espafa existe un caso de éxito “Muebles
Lufe” que, en sélo tres afos, la empresa ha alcanzado una facturacion de €1,2 millones y una
tasa de exportacion del 10%, venian de una crisis que los llevo a la quiebra, decidieron cambiar
su filosofia, cambiar su manera de trabajar gracias a una campafa de difusion que ha tenido un

gran eco en los medios de comunicacién con una estrategia 100% online. En solo unos dias
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han pasado de tener una media de 2.000 visitantes diarios a mas de 200.000. Sus usuarios han
consultado 2.000.000 de péaginas de este sitio web en sélo dos dias, multiplicando las ventas

por ocho, pasando asi de 20 ventas al dia a 160.

En el caso particular del sector de muebles y decoracion del barrio 12 de octubre de Bogota, es
una zona en donde se puede encontrar gran variedad de muebles para el hogar, y es una gran
referencia ubicada en el centro de la capital del pais, en el cual las empresas fabricantes y
comercializadoras en su mayoria funcionan de manera informal; con muy poco desarrollo
tecnoldgico e organizacional, lo demostrd, una encuesta que realizamos donde el 81,6% de las
60 empresas encuestadas no cuenta actualmente un ECommerce, tienda de ventas en linea o
un area encarga de marketing digital, tan solo el 18,4% cuenta con un canal de venta digital,
influyendo de forma positiva las ventas en linea en todos los casos. Por otro lado, nace de la

decision voluntaria y costumbre de los empresarios del sector, que

prefieren permanecer en la informalidad para no asumir costos tributarios adicionales que

afecten su rentabilidad y productividad.

1.3 Objetivos del plan

Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la creacién de una empresa que se dedicara a la

comercializacion virtual de mobiliario, decoracién y asesoria en disefio interior.

Objetivos especificos

o Desarrollar un estudio de mercado que permita reconocer las oportunidades de negocio
para la comercializacion de mobiliario, decoracién y asesoria en disefio interior a nivel

nacional.
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e Construir los estados financieros basicos para determinar la viabilidad del plan de negocios

propuesto.

¢ Definir la organizacion estructural que soportara el cumplimiento de la misidnestablecida

para la empresa a crear.

1.4 Descripcion preliminar del producto

Los productos que conformaran el portafolio que se ofrecera a los clientes corresponden a una
linea de muebles y decoracion exclusivos, también asesoraremos a nuestros clientes en
proyectos especiales de carpinteria o disefio interior. Estos productos se caracterizan por tener
terminaciones de varias clases de madera, con diferentes acabados de pintura que
determinaran la tendencia y estilo del cliente; Los productos y nuestra asesoria estaran
enfocados para el hogar, nuestro publico objetivo o “target” seran personas adultas y de edad
mayor que buscan ambientar su hogar o quieren remodelar su casa o0 apartamento cambiando
su mobiliario y la decoracién de los espacios; o que deseen una asesoria personalizada en

disefio interior.

En la figura No. 1 se observa un ejemplo de mobiliario y decoracién que conformaran el

portafolio de productos a ofrecer:
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Figura 1 Presentacién preliminar del producto

Nota. Las imagenes representan un ejemplo de lo que serian el mobiliario que se planean

comercializar. llustracion propia.

1.5 Metodologia. Investigaciéon descriptiva.

Para el correcto desarrollo del proyecto empresarial “Kastel” y para dar cumplimiento a lo
establecido en los objetivos especificos y en el objetivo general, se llevo a cabo una
investigacion tipo descriptiva, segun (Bernal, 2010) en la investigacion descriptiva, se
muestran, narran, resefian o identifican hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de un
objeto de estudio, o se disefian productos, modelos prototipos , guias, etcétera, pero no se dan
explicaciones o razones del porqué de las situaciones, hechos, fenébmenos, etcétera; la
investigacion descriptiva se guia por las preguntas de investigacion que se formula el
investigador; se soporta en técnicas, como la encuesta, entrevista, observacion y revision

documental. Para el caso de la presente propuesta empresarial la pregunta a responder seria:
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¢éel proyecto es viable? A lo largo del documento se encuentra la informacién correspondiente a
responder el interrogante y en cuanto a la poblacion del estudio, se definié teniendo como base
esta misma pregunta, ya que, los productos que se buscaran comercializar van a ser dirigidos a
un nicho de mercado determinado. Teniendo como fin la justificacién de la viabilidad del

proyecto.

Poblacion objetivo

De acuerdo con la definicion de la Real Academia Espafiola - (RAE, 2022) se entiende por
generacién al “conjunto de personas que, habiendo nacido en fechas proximas y recibida
educacion e influjos sociales y culturales semejantes, adoptan una actitud en cierto modo
comun en el ambito del pensamiento o de la creacién”. Zemke, Raines y Filipczak definen a las
generaciones segun su afio de nacimiento de la siguiente forma: Generaciéon Y o Millennials:
nacidos entre 1980 y 2004, Generacion X: nacidos entre 1960 y 1980 (Diaz, 2017). Este seria el
rango de edad del publico objetivo hacia el cual irian dirigidos los productos de Kastel (entre los

28 y los 55 afios).

Investigacién de campo

(Valencia, 2019) Asegura que este tipo de investigacion hace referencia a la extraccion de
informacion directamente de los posibles consumidores, por lo tanto, se requiere realizar una
recoleccién de datos. Dicha recoleccién de datos se llevé a cabo siguiendo la metodologia que
recomienda el Taller “¢ Cémo hacer un estudio de mercado?” ofrecido por la Camara de
Comercio de Bogoté (junio, 2020) en la cual recomiendan realizar entre otros instrumentos,una

encuesta como técnica de investigacion.

Metodologia Estudio de Mercado y Anexos

La metodologia Segun el taller para iniciativas empresariales: “4 Como hacer un estudio de

mercado?” ofrecido por la Camara de Comercio de Bogota y publicado en su biblioteca virtual
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(Junio, 2020), la metodologia que esta institucion recomienda seguir para realizar una buena
investigacion y un completo estudio de mercado para un proyecto empresarial, se divide en dos
secciones, la primera seccién esta enfocada en el cliente, los factores que lo influencian, sus
gustos, lo que haceny las tendencias del mercado, por otro lado en la seccidon niumero 2 se
estipulan factores mas generales del pais y sector en el que se busca constituir la empresa,
estos son todos aquellos factores como: politicos, legales, econdmicosy tecnoldgicos; De igual
forma también se encontrardn en esta seccion caracteristicas internas de la iniciativa
propuesta, como sus fortalezas, debilidades y estrategias que se implementaran para

posicionar el plan y mitigar las amenazas que se puedan presentar en el desarrollo de este.

A continuacion, las secciones anteriormente mencionadas con cada tema por resolver:

Sesién 1: v Influenciadores en el comportamiento del cliente. v Tendencias de mercados
actuales para el sector. v Determinar el segmento de clientes. v Mapa de empatia del cliente.

v Trabajar en su pirdmide de necesidades.

Sesion 2: v Andlisis PESTEL. v 5 fuerzas de Porter. v Analisis DOFA con estrategias para cada

una. v Brief de las técnicas de investigacion de mercados. v Realizar alguna de las siguientes

técnicas de investigacion: encuesta, entrevista, observacion o focus group.

1.6 Futuro general del sector de muebles y decoracion

En canales de distribucion como el e-eCommerce, se ha incrementado la venta de productos;
en el sector de muebles se estima que para el 2025 el 30% del comercio mundial esté bajo esta
modalidad. Las compras fisicas era el mejor canal que habia, el e-eCommerce solo
representaba el 8,2% de los canales de distribucion. Actualmente y por producto de la

pandemia, las personas estan haciendo sus compras por internet en dos modalidades el only
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mobile y el pickup store. El only mobile son todas las compras realizadas por celulares o
tablets, y el pickup store son las ventas que se realizan on-line y se recoge en tienda, esta ha
tenido un aumento del 60% a comparacién de los otros canales de distribucion. Se espera que
este modelo sea mas impulsado en el 2021 y que pueda abarcar un porcentaje mayor en

ventas por internet. (Procolombia, 2020).

Por otro lado, el disefio de interiores colombiano ha llamado la atencion en mercados
internacionales porgue, segun Santoro presidenta de Procolombia, ofrece “piezas innovadoras”
hechas con “materias primas de alta calidad y productos de alta gama”. “De igual forma es una
industria amigable con el medio ambiente, ya que las empresas colombianas estan conscientes
y comprometidas con la sostenibilidad, a través de la implementacion de practicas amigables
con el medio ambiente”. (Universal, 2021) Ademés 13 empresas Colombianas participardn en
la Dubai Design Week, es un festival anual de una semana de duracion que celebra el disefio y

la creatividad en los EAU y busca promover el disefio y la creatividad en Emiratos Arabes

Unidos. (D D W, 2022)

Las expectativas de muebles para el hogar y tapiceria en Colombia son positivas, segun el
DANE las exportaciones de muebles para el hogar y tapiceria de Colombia se ubicaron en 14,8
millones de délares en el primer semestre del afio de 2021, un incremento del 27,1 % con
respecto al mismo periodo del afio anterior, las previsiones para los siguientes afios es que

continue con un crecimiento minimo de dos digitos.

Ya en las tendencias del sector de muebles y decoracion en Colombia, el articulo “Once
tendencias en decoracion para darle vida a cada espacio” publicado en febrero de 2022 en la
pagina web del Tiempo, La naturaleza y la sostenibilidad seran las grandes pautas para este
afo, definidas de esta manera: Colores calidos; Muebles “ecofriendly” los materiales naturales
o0 ecoldgicos estan en auge. El respeto por el medioambiente es prioridad, y en decoracion

ocurre lo mismo; Estilo minimalista y mediterrdneo; Mosaicos y formas geométricas en tapices,
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alfombras y los mosaicos que se utilizan en paredes y en suelos; Un toque verde y natural las
plantas daran ese toque de naturaleza a la casa, mejorando el bienestar aportando color y
frescura; Togue metalico y dorado, los materiales metalizados en color cobren u oro en piezas
especificas como las patas de los muebles como estanterias, armarios o comodas, se
combinaran con la madera, mimbre o terciopelo para crear contrastes; Espacios de calma para
desconectar, los articulos como velas aroméaticas, decoraciones en fibras naturales y de
fabricacion artesanal aportaran un ambiente de paz y relajacion con ventanas amplias para
aprovechar la luz; Elementos transparentes. Decoracién de cristal y de formas transparentes;
Paredes con personalidad con una foto mural o con papel pintado; Lana, algodén, mimbre o
madera tejidos naturales como la lana y el algodén para cojines, mantas o juegos de cama, los
cuales “transmiten calma y tranquilidad gracias a su suave y delicada textura, aportando a su

vez modernidad y estilo”. (Gaia, 2022).

Tendencias globales de muebles y decoracion; En los dltimos 50 afios, la creciente riqueza
en la economia naranja industrial ha provocado la necesidad de la autoexpresién vy el
autodesarrollo. La gente quiere distinguirse de los demas, ya que buscan la individualidad y la
originalidad. Para hacerlo, las personas crean su propia "identidad de marca". Estas
identidades no tienen que encajar con los perfiles demograficos tradicionales. Por ejemplo, la
amplia gama de opciones en las zonas urbanas y en internet da a las personas mas libertad
para expresar su gusto. Pueden hacer una eleccion individual de articulos o actividades para
consumir. Esto se traduce a una tendencia por los muebles personalizados y con detalles que

reflejen el gusto de cada persona. (Procolombia, 2019)

El mobiliario y la decoracion siempre estaran en un cambio constante, pero estos retos son la
gran oportunidad que enfrenta el sector, que después de la pandemia se encuentra en auge,

gracias a la tendencia “home office” de trabajar desde casa. Esto ha motivado a los
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consumidores a querer tener un espacio adecuado a sus necesidades porque pasan mas

tiempo en su hogar, traduciéndose en mas ventas.

2. Planeacion Estratégica

2.1 Misioén

Somos una empresa dedicada a darle VIDA a esa idea que tienes en mente CREANDO contigo

disefios Unicos, con mobiliario y decoracién para tu HOGAR sofiado.

2.2 Vision

Kastel quiere ser en 5 afios un referente 100% digital y ecofriendly, de mobiliario personalizado,

decoracion y disefio interior de los hogares colombianos.

2.3 Analisis del sector econdmico

Sector muebles a nivel mundial: Segun datos del CSIL (Centro de estudios industriales), la
industria del mueble duplicé su volumen entre 2000 y 2021, alcanzando un volumen global de
unos 500 millones de ddlares, que se superara en 2022. El mercado mundial del mueble
repuntd en 2021, con valores de consumo muy superiores a los niveles anteriores a la
pandemia. La pandemia ha tenido un efecto en el mercado del mueble, probablemente debido
a la importancia que ha generado trabajar desde el hogar. Un dato muy importante del estudio
es que un tercio de la produccion mundial de muebles se exporta, impulsado en primer lugar
por China con un 41%, seguido de Vietnam, Polonia, Alemania e Italia, creciendo en 2021 el
comercio internacional de muebles en dos digitos. En general, las previsiones del CSIL para
2022 y 2023 son positivas: para el conjunto del mundo (100 paises) incluido Colombia, se

espera que el consumo de muebles crezca en torno al 4% (en términos reales) en 2022. Los
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paises que se espera que experimenten un mayor repunte en el crecimiento del consumo de

muebles son los de Europa y Asia. (CSIL, 2021)

Sector de muebles en Colombia: Colombia por su parte, en el sector mobiliario segun
ProColombia hay un aproximado de 5.484 empresas dedicadas a la fabricacion de muebles, la
fabricacién de muebles sigue recuperandose después del inicio de la pandemia,
afortunadamente habia adquirido gran relevancia a nivel mundial, segun cifras del DANE, para
el afio 2019, las exportaciones de muebles colombianos con destino a Europa alcanzaron los
2,1 millones de délares. Siendo los principales destinos en su orden Paises Bajos, Alemania y
Espafia. (Holland House, 2021). Estos son nuevos mercados en los que Colombia se empez6 a
consolidar desde el 2019, un crecimiento interrumpido por el inicio de la pandemia, pero con
buenas sensaciones de cara a la recuperacion econémica del sector por un rebote estadistico
después de la crisis, jalonado por un consumo positivo en varios sectores de la economia, el
2021 ha sido también el afio de la reactivacién. El mundo logré superar una contraccion
econdmica del -3,1%, para situarse en una senda de alto crecimiento (5,9%), donde
incluso el dinamismo logrado ha sido mucho mayor de lo esperado (ANDI, 2021). Seguln

la OCDE estima que la economia colombiana crezca 5,5 % para 2022 y de 3,1 % para 2023.

Colombia en el primer trimestre del 2021 exporté muebles de madera por USD 12.1 millones, lo
gue representa una fuerte mejora de 49.4% en comparacion con el mismo periodo del afio
anterior, cuando las exportaciones de muebles de madera alcanzaron los USD 8.1 millones,

una importante cifra para el de fabricante de muebles.
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Figura 2

Colombia exportacién muebles de madera

Exportador 2021 2020 Var. 21/20

RTA Mu S 2,106,864 3,223 28.4

Ind. Muebles del
Muebles Jamar 1,282,548 1
Maderkit 676,398

Miles
Others

otal 12,102,078

Colombia, Exportacion Muebles de Madera
USD - FOB, Enero - Marzo

Pais Destino 2021 2020 Var. 21/20
EE.UU 4,110,686 2,090,698 96.6%
Chile 2,593 181.8%
Panama 1 11.19
Ecuador 16.3%
El Salvador
México 3¢
Otros 2.29 $1.1%
Total 12,102,078 8,098,93C 49.4%

Fuente. Articulo exportaciones de muebles Colombia tomado de Notifix, marzo de 2022

Un apartado importante es la confianza del consumidor, que determina en gran parte el
crecimiento de la economia. En enero, ICC registré un balance de -13,5%, representando una
disminucion de 6,5 puntos porcentuales (pps) frente al mes anterior. Este resultado obedecio
principalmente a una disminucion de 9,4 pps en el indice de Condiciones Econémicas y a una
caida de 4,5 pps en el indice de Expectativas del Consumidor. Si bien la confianza del
consumidor disminuyé frente al mes de diciembre, esta aumentd con respecto a enero 2021, lo
cual demuestra que la economia se encuentra aliin en una senda de recuperacion. Para el
mercado de los muebles es muy importante el comportamiento del sector inmobiliario, porque
estan ligados entre si, en cuanto los nucleos familiares tengan mas ingresos econémicos e
inviertan en vivienda, tendran que comprar mobiliario y una compra sera consecuencia de la

otra, igualmente sucede con las empresas, que a medida de su crecimiento econémico
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necesitaran ampliar su estructura fisica, traduciéndose a compra de inmuebles y por ende a

mobiliario de oficina.

Figura 3

Disposicion a comprar vivienda por el nivel socioeconémico.

Nivel Socioeconomico. 2021 2022
Balance % Enero Diciembre Enero

Alto 171 3,6 38,2

Medio -13,2 -16,9 -19,0

Bajo -20,1 -12,6 -6,0

Total -14,6 -13.4 -9.0

Nota. En este grafico podemos ver el aumento en la disposicion a comprar vivienda frente al
mes pasado en estrato alto de 34,6 pps y estrato bajo 6,6 pps. Fuente. Encuesta de opinién del

consumidor (EOC) Fedesarrollo marzo 2022

Se puede concluir que los bienes durables como la vivienda tienen un comportamiento positivo
de cara al inicio del 2022, generando perspectivas de crecimiento para el mercado de muebles

este afo.

Comercio electréonico

En Colombia 2 de cada 10 empresas tienen eCommerce, alrededor de 117.900 (MIinTIC, 2019).
Para 2019, se tenia previsto que los segmentos que mas se moverian serian los productos
multimedia que tendrian ventas por US$2.862 millones, seguido de las comidas y bebidas con
US$1.700 millones y los muebles para el hogar con US$1.690 millones (Cifuentes, La
Republica, 2019). La participacion de los consumidores online en productos para el hogar es
tendencia siendo que el 45% de las compras dentro de esta categoria en Linio Colombia son

muebles, y entre ellos, el 46% son destinados para la sala, un 25% para el dormitorio, 14%



PROYECTO EMPRESARIAL “KASTEL” 20

para el estudio y un 12% para el comedor y la cocina, el 60%de los compradores en linea

adquieren sus productos por medio del smartphone.

Figura 4

Indicadores de comercio electrénico en América - 2019

PAIS VENTA Porcentaje de
E-COMMERCE penetracion de internet
EUA $504.582.000.000 88%
CANADA $39.966.000.000 90%
BRASIL $19.722.580.000 71%
MEXICO $17.629.609.834 65%
CHILE $5.888.000.000 78%
ARGENTINA $4.260.000.000 93%
COLOMBIA $4.000.000.000 63%
PERU $4.000.000.000 68%
ECUADOR $800.000.000 80%
VENEZUELA $449.000.000 53%

Nota. En esta tabla se evidencian las ventas de cada pais de América y el % de penetraciéon de
internet. Fuente. Informe de indices mundiales de comercio electrénico, Linio.com, marzo de

2022
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2.4 Objetivos estratégicos, tacticos y operacionales

Objetivos estratégicos: Los objetivos estratégicos son resultados que una empresa pretende
alcanzar, o situaciones hacia donde ésta pretende llegar. Es la operacionalizacién de la visién
en términos de espacios y tiempos. Ademas, contiene la resolucion de problemas que no
permitan el cumplimiento de la mision de la organizacion y su perdurabilidad. Para llegar a
lograrlo se plantean las estrategias necesarias (hip6tesis estratégica). Estos objetivos deben

ser mensurables, realistas, especificos y oportunos. (Ortega, 2017)

e Crecer minimo un 80% nuestras ventas al segundo afio, respecto al primer afio.

e Llegar a 50.000 seguidores en dos afios en nuestras redes sociales.

e Consolidar una tasa de retencion de clientes de minimo del 70% al final del tercer afio.

Objetivos tacticos: Segun el articulo titulado “Planes y jerarquias de objetivos en las
empresas” publicado en la pagina web de la Universidad ESAN de Peru (junio, 2016) los
objetivos tacticos estan dirigidos a ciertas areas o departamentos en especifico, buscando que

estos sean mas funcionales, y se proyectan a mediano plazo es decir entre 1y 3 afios.

e Duplicar el nimero de Leeds “clientes calificados” bimestralmente desde el &rea de

marketing digital.

¢ Mantener la tasa de satisfaccion de los clientes por encina del 97%.

¢ Disminuir el tiempo del cierre de venta en un 20% desde que el cliente interactda con

nosotros durante el primer afo.

Objetivos operacionales: Segun la plataforma HubSpot de software y educacion de Inbound

marketing, en el articulo “; Qué son los objetivos operativos y por qué establecerlos?” escrito
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por Shelley Pursell, los objetivos operacionales son las metas que una organizacion desea
cumplir en un corto plazo, por lo que estén relacionados con la estrategia general de la
empresa. Estos objetivos deben ser especificos y medibles, y su propdsito es impulsar los

esfuerzos hacia el logro de los objetivos estratégicos.

En resumen, estos objetivos te ayudaran a alinear a todos tus departamentos en una misma
direccion. Ejemplo: "reducir los desechos en la fabricacién de muebles en un 30%"; " 9 de cada
10 productos de Adidas se fabricaran con materiales sostenibles para 2025. "; "abrir 150

establecimientos al afio y realizar ampliaciones en las tiendas existentes", etc.

e Llegar a una conversion de venta del 1,5% abarcando publicidad para minimo 14.000

personas mensuales en internet.

e EI 100% de la madera utilizada para fabricar nuestros productos sera de bosques

plantados, después del primer afio de funcionamiento.

¢ Implantar la metodologia Balance Scorecard en los primero 6 meses de la organizacion.

2.5 Filosofia del negocio

Segun HubSpot la filosofia corporativa debe contener las siguientes caracteristicas, debe reunir
el conjunto de elementos que definen las practicas empresariales del negocio para alcanzar
sus objetivos comerciales, permitiendo fortalecer las relaciones con los clientes, debe resumir

el ambiente, la cultura y los valores de la compafiia.

Filosofia “Kastel”: Nuestra filosofia es llenar de vida los hogares o lugares de trabajo de
nuestros compradores, creando junto con ellos y nuestros colaboradores, productos Gnicos de

mobiliario y decoracién para cada uno de los espacios que habitan dia a dia, teniendo como
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pilar el respeto, la responsabilidad social de ser amigables con el medio ambiente y como

principio la felicidad de nuestros clientes.

2.6 Know How

Kastel cuenta con un excelente grupo de fabricantes dependiendo del disefio y la tendencia
gue deseemos tener en nuestros productos, nuestra idea de negocio es poder entregar
felicidad a los clientes por medio del disefio personalizado de los productos que satisfagan las
necesidades de los mismos, adecuandonos a los estilos de cada cliente y mostrandoles las
nuevas tendencias, con una capacidad de adaptacién a la circunstancias especiales de cada
uno, con soluciones y propuestas Unicas, donde se reflejara el arte del disefio que nos reline

como equipo de trabajo, organizacion y colaboradores.

3. Concepto del producto.

3.1 Identificacion detallada de necesidades

Las necesidades que suplen la idea de negocio son las siguientes:

e Emocidn - Exclusividad: Nuestra linea de muebles y decoracién se caracteriza por sus
disefios “exclusivos” fabricados en distintas terminaciones y materiales que hacen que
nuestros productos estén a la vanguardia en las tendencias del disefio interior. Nuestras
colecciones estaran en constante cambio para mantener la originalidad y exclusividad que

buscan nuestros clientes.

e Estéticay funcionalidad - Personalizacién: Nuestro concepto de marca es crear
mobiliario personalizado, que se ajuste a las necesidades y estilo de vida de los clientes;
gue buscan, piezas decorativas 0 muebles que expresen su gusto personal y sea funcional

para los espacios de su hogar o lugar de trabajo. Tenemos a la disposicion gran variedad
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de telas, terminados de pintura, diferentes tipos de madera o materiales de fabricacién, para

crear, combinar y disefar la solucion de mobiliario que necesiten.

e Acceso y servicio - Digital: Nuestro mercado estara en las personas que deseen asesoria
personalizada o quieran comprar productos en linea, todo a través de plataformas digitales
y desde la comodidad de su casa, el mercado digital ha crecido enormemente y cada vez
son mas las personas que desean comprar o contratar un servicio online. Tendremos como
caracteristica la omnicanalidad digital que le permitir4 a nuestros clientes recibir sus

pedidos en menor tiempo y podran hacer seguimiento a su compra en todo momento.

Pocas empresas actualmente redinen estas caracteristicas que demandan los clientes del
sector de muebles y decoracion, que desean conectar con su mobiliario y tener a través de
estos productos una experiencia en su hogar de satisfaccion, identidad, estatus, funcionalidad y

estética.

La idea de negocio va enfocada al estilo del cliente, nuestro concepto es la personalizacion del
mobiliario que las personas desean para su hogar; Las tendencias en disefio interior siempre
estan en constante cambio y los productos que mostraremos a nuestros clientes estaran
enfocados en las tendencias actuales para entregarles una idea y que puedan elegir los
productos a su gusto, mantendremos un estilo chic de materiales como la madera y sus
diferentes tipos, combinados con mimbre o fibras naturales, tapizados originales con texturas
mas artesanales para personas con un gusto mas fresco y natural. Otro estilo seréa el luxury o
de lujo que combinara también la madera, pero con terminaciones en metales, terminados de
pinturas mas sofisticadas y con texturas en los tapizados més finas y delicadas; en general
mantendremos un balance entre un estilo de lujo y un estilo vanguardista de lo natural.
Tomaremos como referencias a los grandes disefiadores desatacados mundialmente y que

estén vigentes en el universo del disefio interior, pero sobre todas las cosas las ideas que
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tengan nuestros clientes seran el punto de partida para iniciar con el proceso de asesoria 'y

definird las pautas para la creacién del disefio de mobiliario y la decoracion.

Los mejores productos estaran disponibles en el eCommerce para que los clientes tengan la
facilidad de adquirirlos, en la misma plataforma es posible acceder a una asesoria
personalizada para elegir o hacer cambios a algun producto. Ademas, existe una asesoria
premium para personalizar espacios completos de disefio interior, con servicios como
visualizacién 3D de los ambientes, planos, animaciones 3D con el fin de asesorar en disefio

interior al cliente.
a. Presentacion muy detallada de las especificaciones del producto

Tabla 1 Descripcion de productos

PRODUCTO ESPECIFICACION PROCESO
Silla
Estructura en madera Compra a
flor morado, con proveedor

espumas de alta

densidad y tela

antifluido.
Butaco
Estructura metdlica en Compra a
terminado cromado, proveedor

tapizada en espumas de

alta densidad




Estructura en madera
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Sofa

Estructura y patas en Compra a
madera, con asientos en proveedor

sistema pocket y

espuma de alta

densidad. Cuero o tela.

Poltrona Estructura y base en Compra a
madera con asiente en proveedor

sistema pocket y

espuma de alta

densidad

Estructura en madera Compra a
con sistema interno de proveedor

baul y asiento en

algodon siliconado
Almacenamiento
e ey
—————— Estructura en madera Compra a
- con 4 cajones con proveedor
sistema de extension,
i terminado en pintura
\ o poliuretano.
Mesa

Compra a
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con enchapado en tapa proveedor
y terminacién de pintura
en poliuretano.
Escritorio
Estructura en madera Compra a
natural, con bandeja proveedor
abatible.
Estructura en madera Compra a
con sistema de lamina proveedor
en tablado, Cabecero
tapizado y marco en
madera.
Cabecero
Estructura en madera Compra a
forrada en espuma de proveedor

alta densidad, tapizado

en tela o cuero.

Lampara
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Lampara estilo ecléctico
" elaborada en hierro
Compra a
negro y dorado
groy proveedor
Decoracion
Fabricado en algodon Compra a
(s s mrprpererily .
\\gﬂ“f 0 siliconado con tela proveedor
i .‘ exclusiva
lW jitnl i)
uﬁﬁ 'IJ Ltk u“im\\
s L, )
Mueble Entretenimiento
- Estructura en madera, Compra a
= con cajones y sistema proveedor

A
B A

de pasacables.

Tipos de madera, los principales seran: Madera flor morado, cedro, pino, roble, teca y amarillo.

Uno de nuestros principales objetivos es que el 100% de la madera con la que sean fabricada

nuestros muebles sea de plantaciones sostenibles y esperamos lograrlo en el ler afio. Segun

el articulo “Colombia tiene madera” de la web territorios sostenibles, el plan de desarrollo

“Pacto por Colombia” del presidente Duque estimo aumentar la participacion de la economia
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forestal del 0.69% al 1% del PIB nacional. Es decir, aumentar en 122 mil hectareas para 2022

pero llevar esa cifra a 1.5 millones de hectareas con reforestacién comercial a 2030.

También utilizaremos el triplex, MDF, acrénimo de Medium Density Fiberboard (tablero de
fibras de densidad media) y el aglomerado Puede estar recubierto por papel melaminico, papel

foil o chapa de madera segun los requerimientos del proyecto (Modenese, 2016).

Figura 5 Imadgenes de maderas compuestas

Aglomerado MDF Triplex

Nota: En estas imagenes podemos ver los principales materiales de maderas compuestas con

los que se fabrican los muebles. Fuente. maderam.com.

Se utilizaran telas para la fabricacion de muebles con tapizados, siguiendo con nuestra bandera
de sostenibilidad y eco amigable con el medio ambiente, las telas que utilizaremos sean
nacionales o extranjeras deberan tener minimo un certificado, de los mencionados en el
articulo “Certificados textiles ecolégicos como garantia” (septiembre, 2016) publicado por la

disefladora sostenible Anastasia.

e GOTS = Global Organic Textile Standard: Garantiza que las prendas han sido elaboradas

sin pesticidas y utilizando fibras organicas como algodon o lana.

e Textile Exchange: lograr practicas que sean mas sostenibles a lo largo de la cadena de

produccion y mejorando la vida de los productores de algodon.
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Oeko-Tex Standard 100: Limita el uso de sustancias nocivas prohibidas y también las no

prohibidas como pesticidas, colorantes alergénicos o metales pesados.

Made in Green by Oeko-Tex: Han sido fabricados mediante procesos amigables con el

medioambiente y bajo condiciones de trabajo seguras y socialmente responsables.

Blue Sign: La norma se basa en cinco principios: productividad de los recursos, seguridad

del consumidor, emisiones al aire, emisiones al agua, y salud y seguridad en el trabajo.

Ecolabel: La ecoetiqueta en productos textiles significa que tienen limitado el uso de
sustancias perjudiciales para el medioambiente y para la salud. La contaminacion del agua

es reducida, y que no contienen metales pesados ni tintes toxicos, entre otros requisitos.

Global Recycle Standard: Certificado textil disefiado para compafiias que estan fabricando

0 comercializando productos con contenido reciclado.

Figura 6 Sala Kalahary

I

Nota. Podemos ver una sala estilo L acompafiada en textil ecoldgico. llustracion propia.

Utilizaremos varios tipos de telas entre las que se encuentran: el terciopelo, velvet o velours,

lonas, compuestas principalmente de algodén o cafiamo, con una textura rustica y resistente

son utilizadas para una tendencia mas natural y terminados artesanales. Los linos estan
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compuestos por una fibra vegetal y se compone principalmente de celulosa, también se
combina con otras fibras textiles vegetales como viscosa o algodon, es una tela bastante fresca
utilizada para cualquier tipo de mueble (Anastasia, 2020). Los chenilles y finalizamos con el
Jacquard es una tela lisa y suave al tacto. Es un tejido duradero con resistencia a la abrasién y
resistencia a las arrugas. Dado que la posicién del hilo hace que la tela sea mas complejay

duradera (Galerias Madrid, 2021).

Nuestros productos se basaran principalmente en los materiales mencionados anteriormente, y
seran fabricados por nuestros proveedores cada uno especializado en un area del hogar como;
Muebles para sala, comedor, habitacién, entretenimiento y auxiliares. También dependiendo
del disefio y la tendencia se utilizaran combinaciones de nuevos materiales, para estar en la
actualidad del disefio interior y poder ofrecer a nuestros clientes productos que estén a la

vanguardia en terminados y calidad.

b. Usos del producto o servicio.

Los muebles y la decoracion tienes infinidad de usos, todos los que el cliente les quiera dar, los
principales usos que les pueden dar a nuestro mobiliario son en ambientes como la sala o living
room, dormitorio o bed room, comedor o dinnig room, salas de star o de entretenimiento,
estudio u oficina y muebles auxiliares o complementarios para decorar o prestar una
funcionalidad a cualquier area del hogar. En estos ambientes del hogar vamos a encontrar
muebles como: Sofés, sillas, mesas, espejos, muebles de entretenimiento, alcobas, taburetes,
consolas, aparadores, sofa camas, escritorios y muebles especiales. Prestaran un servicio
especial para cada necesidad del hogar, sea para descansar, comer, estudiar, dormir o decorar
los espacios.Existen infinidad de terminados, colores, texturas y disefios que el cliente puede
elegir para sus necesidades de comodidad, de decoracion de ambientes acogedores o de

funcionalidad que determinaran el uso del mobiliario.
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c. Imagen, Marca, logo y slogan del producto o servicio.

Figura 7. Logo propuesto

KASTEL

Crea vida en tu hogar

Nota. llustracion propia.

Marca: La palabra “KASTEL” viene del idioma croata y significa castillo, escogimos ese nombre
porque simboliza una gran fortaleza, que esta asociado al lujo, la elegancia y exclusividad.
cualidades que representan muy bien la esencia de la marca y los productos, haciendo

referencia a la calidad y materiales con que son fabricados los muebles.

Slogan: “Crea vida en tu hogar” que por medio de nuestros disefios de muebles creamos

espacios, para que nuestros clientes disfruten en su hogar, llenandolos de vida.

d. Resumen del modelo de negocio

El modelo de negocio de Kastel estd enfocado en que el cliente que tengan una experiencia
agradable con los productos y la asesoria que terminaran en un resultado que cambiaran para
bien la forma de vivir en su hogar, segun (HubSpot, 2022) el modelo de negocio es “Un modelo
de negocios es un instrumento que permite tener claridad en el modo por el cual se ofrece una
solucion a una necesidad del mercado. Estos modelos tienen que ser claros y definir las

estrategias que deben emplearse en la busqueda de los objetivos de un negocio. A través de
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un modelo de negocios se debe distinguir cual es el valor de un producto, qué se necesita para
insertarlo en el mercado y a qué tipo de clientes se venderd”. segun el articulo se debe tener
claro el valor agregado del producto, en nuestro caso el disefio personalizado y disefios de
muebles con terminaciones exclusivas, también es importante especificar lo necesario para
introducir los productos al mercado y tendremos un canal de venta virtual con todas las
herramientas de marketing digital para vender nuestros productos y posicionarnos. Por ultimo,
el tipo de clientes al que llegaremos debe tener la necesidad de muebles y decoracion para su
hogar, de estrato medio y alto, entre 30 y 55 afios que busquen decorar con mobiliario sus

espacios, de formar facil y con asesoria en la experiencia de compra.

4. Estudio de Mercado

El estudio de mercado para HubSpot menciona lo siguiente: “Un estudio de mercado es un
conjunto de acciones que una empresa utiliza a nivel comercial para obtener informacion
actualizada sobre las necesidades de sus consumidores. Es una técnica ideal para el desarrollo
de productos y conocer los habitos del publico objetivo.” Segun esto, el estudio de mercado
puede ayudar a definir cual es el producto adecuado para tener la rentabilidad esperada con
ese nicho de mercado, nos permite saber como nos podrian reconocer mejor en el mercado,
cuantos clientes podriamos tener y cuantos se fidelicen con la marca. La estrategia de
marketing es un punto primordial del estudio de mercados y se deben tener en cuenta los

siguientes 4 elementos; Producto, precio, clientes potenciales, competencia.

4.1 Investigacion del mercado — Presentacion de resultados de la metodologia aplicada

Metodologia por Camara de Comercio “;, Como hacer un estudio de mercado?” (junio, 2020)
Recomienda realizar alguna de las técnicas de investigacion: encuesta, entrevista, observacion,

o focus group.
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Para crear una encuesta de investigacion de mercados, continuamos con los siguientes pasos
segun el articulo virtual “Guia de encuestas de investigacion de mercado” de Survey Monkey,
en donde recomienda los siguientes elementos principales para tener en cuenta y realizar una
encuesta de investigacion de mercados: Identificar el pablico correcto: Para identificar el
publico se deben tener criterios especificos y se pueden utilizar preguntas calificadoras al
principio de la encuesta. (Nuestro publico objetivo se establecié entre los 30 y los 55 afios
generalmente de estratos 3, 4 y 5 ya que son personas con un poder adquisitivo medio y alto
acorde a los precios de los productos, se planted enviar la encuesta a personas entre este
rango de edad y teniendo como un limite de 3 afios menos de 30 y 3 afios mas de 55 para
recoger la informacion) Entrevistar minimo a 40 empresas: Para poder considerar valido el
universo muestral. Técnicas aconsejables pararecoger la informacion: entrevista personal,

entrevista telefénica, focus group o cuestionario online, implementandose este ultimo.

En cuanto al contenido de la encuesta, el articulo recomienda seguir los siguientes pasos: 1.
Inicialmente sefala el objetivo de la encuesta para que el entrevistado. 2. Conserva un lenguaje
claro y simple en todas las preguntas. 3. Realiza secciones de preguntas. Pueden ser 3 0 4. 4.
Formula las preguntas mas faciles al inicio, no realices mas de 5 interrogantes en cada seccion,
por cada pregunta abierta haz 5 cerradas para evitar que el encuestado seesfuerce y termine
abandonando la encuesta. Se recomiendan los siguientes tipos de preguntas: Dicotomicas: si
0 no. Respuesta multiple: varias alternativas. Ponderativas: de 1 a 5. Filtro: Previa a otra
pregunta. Las preguntas que Archanco recomienda se puedenclasificar por las siguientes
secciones: Intencidon de compra, promocion y distribucidn, precio, intencion de uso del
producto, descripcion y competencia. Por ultimo, los medios para realizar la encuesta online

gue recomienda el articulo son: Google Docs, Survey Monkey o Feebbo.

Como resultado encuestamos a una muestra de 60 empresas del sector y los resultados fueron

los siguientes:
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Tabla 2 Investigacion del mercado

Resultados Analisis

El 63,3% de las empresas encuestadas

nunca han tenido un eCommerce o tienda
¢Actualmente tienen un ECommerce o tienda virtual?
60 respuestas

virtual de muebles, el 18,3% de los

@ sl

o e lencuestados alguna vez tuvieron una tiendal

virtual y solo el 18,3% tienen actualmente un

eCommerce, por lo que la mayoria de lag

empresas comercializadoras de muebles el

81,6% no cuentan con una tienda virtual.

¢Mantienen actualizadas las redes sociales? Se puede decir que el 60% de las tiendas 0

60 respuestas

°s empresas de muebles no mantienen

® NOo
actualizadas las redes sociales o ni quierg|

cuentan con un perfil en internet, el 40% Ilo|

hace con alguna frecuencia.

El 61,7% no venden por redes sociales

reflejando las grafica anterior donde no

:Venden por redes sociales?

60 respuestas

cuentan con un perfil, mientras que el 38,3%

@ sl
o no han vendido por redes sociales. Reflejando el
impacto positivo que tienen las redes sociales

38,3% en las empresas.
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¢Mejoraron las ventas Online desde el inicio de la pandemia?

60 respuestas

@ sl
® NO

El 73,3% no representaron una mejoria en
sus ventas online desde el inicio de Ila]
pandemia, mientras que el 26.7% si
mejoraron sus ventas. Esto refleja ung|
oportunidad de negocio para el mercado en

linea que no esta siendo captado.

¢ Estarian dispuestos a invertir en un ECommerce?

60 respuestas

@ si
[ Je]

Se muestra una equivalencia de 50 — 50 que|
estarian dispuestos a invertir en un
eCommerce, pero refleja la poca inversion
que las empresas desean invertir en los
recursos digitales, contrario a nuestra

estrategia que es 100% digital.
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Conclusiones de los resultados

1. En cuanto a las empresas de muebles encuestadas que tienen o alguna vez han tenido un
eCommerce, de los participantes el 68,3% se encuentran entre los que nunca han tenido ni
tienen actualmente un eCommerce o tienda virtual, demuestra la poca inversion del sector
en los canales de venta digitales. El 18,3% alguna vez invirtieron en un eCommerce, pero
dejaron de hacerlo porque no fue productivo en su momento, esto indica la poca
informacion y capacitacion en el marketing digital para crear un canal de ventas online
sostenible, también por la informalidad en que se encuentran estas empresas que no tienen
un area encargada que se dedique a explorar este mercado. Principalmente es nuestro

mercado objetivo, de clientes que quieran comprar en linea sin trasladarse algun lugar.

2. Analizando las caracteristicas de la competencia en el sector de venta de muebles online,
las redes sociales en el primer paso para entrar a este mercado, teniendo un perfil donde
nuestros clientes nos puedan encontrar en linea. En la pregunta ¢ mantienen actualizadas
las redes sociales? se obtuvieron los siguientes resultados, El 60% no lo hace o porgue no
tienen ni siquiera redes sociales o porque no dedican el tiempo para actualizarlas, esto
refleja la gran oportunidad que tienen las empresas como nosotros de entrar a un mercado
gue espera ser atendido y ofertado con muebles para el hogar. Mientras el 40% si
actualizan sus redes sociales dandole importancia a este canal, que esta en constante
crecimiento, y que se demuestra en la pregunta ¢ Venden por redes sociales? Que el 38,3%
obtienen resultados de ventas, porque mantienen actualizados sus perfiles en linea.
Determinando la importancia del marketing digital y sus estrategias para concretar ventas y

atraer el mercado objetivo a la tienda virtual por medio de las redes sociales.

3. Para las preguntas que buscaban dar una vision de las ventas desde el inicio de la pandemia
si bien el 73,3% de los encuestados a la pregunta ¢ mejoraron las ventas online desde el inicio

de la pandemia? No obtuvieron una mejoria, hubo un 26,7% que si vieron reflejada esa mejoria
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asociada al mercado en general que tuvo un aumento significativo en ventas en linea. Las
empresas que no vieron ese crecimiento son porque no han explorado ese canal de venta 'y no
tienen una estrategia definida para ese mercado en especifico. Por lo que ese porcentaje de
empresas que si vieron resultados fue gracias al traslado de clientes que reflejo el mercado
tradicional al mercado virtual y tenian en cuenta una estrategia para el marketing digital de su
empresa. Si tiendas del mercado tradicional que no enfocan sus estrategias a canales de venta
digitales obtuvieron resultados positivos, en un resultado claro de hacia donde estan emigrando

los clientes y las oportunidades de este negocio.

4. Para la pregunta que refleja la intension de nuestros competidores de invertir en un
eCommerce, deja en evidencia la informalidad del sector y poca importancia que todavia
tienen acerca de las tiendas virtuales, cuestionan la posibilidad de invertir en estrategias
gue les generen mas ventas, como abrir un canal digital para captar mas clientes. El 50%
estaria dispuesto a invertir en crear un eCommerce mientras que le otro 50% no. Considera
un punto importante que nuestra competencia no desea emigrar en su totalidad a las ventas

digitales, dejando mas espacio para empresas que si deseen explotar ese sector.

Analizando los resultados obtenidos por la encuesta debemos enfocar nuestros esfuerzos en
estrategias digitales que logren llamar la atencion de nuestro mercado objetivo que se
encuentra en constante crecimiento con mas demanda que oferta actualmente por la
informalidad del sector y poco interés en las ventas en linea, enfocandose en las ventas
tradicionales. El marketing digital debe ser nuestro pilar para el crecimiento de las ventas,
logrando posicionar la marca con atencion y servicio al cliente, con productos innovadores y

exclusivos que pueden tener al alcance de un clic.
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4.2 Nicho de mercado

Siguiendo la metodologia de apoyo al estudio de mercado, la CaAmara de Comercio de Bogota
recomienda realizar el mapa de empatia del cliente y su piramide de necesidades con el
objetivo de determinar bien el segmento de clientes. En el articulo de investigacion del BID
“¢,Como son los Millenials Latinoamericanos?” (2018) Los millennials, son aquella generacion
gue engloba a las personas nacidas aproximadamente entre 1980 y 2003. El publico objetivo
tendria este rango de edad e irian enfocados los productos para las personas (entre los 18 y
los 45 afos) con estrategias para personas entre los estratos 3, 4 y 5, segun el DANE los
Millenials representan la cuarta parte de la poblacion del pais, es una de las razones para
escoger este segmento de mercado que es bastante amplio. De acuerdo con un articulo
compartido por Target Group Index, los millenials tienen grandes expectativas en la parte
digital, pues las personas en edades comprendidas entre 17 y 37 afios se llevan muy bien con
la tecnologia y las comunicaciones , por otro lado los colombianos menores de 40 afios pasan
alrededor de 3 horas navegando en Internet (web find you, 2019) esto establece la facilidad con
gue esta generacion maneja dispositivos tecnoldgicos como el celular, la Tablet o el
computador que permiten acceder a plataformas digitales donde podrian realizar compras en
linea. New Payments Index es el nuevo estudio global de Mastercard, nos indica que en
Colombia, el 79% de los usuarios estan mas abiertos a probar nuevos métodos de pago para
este caso, la tendencia es liderada por los millennialls (84%) Ademas el 78% de los
colombianos comprarian en pequefias empresas que ahora tienen presencia en linea.”

comenta Federico Martinez, Country Manager de Mastercard Colombia.

Los Millenials son una generacion que han marcado cambios en la forma de comprar y son los
factores como la responsabilidad social y ambiental de la empresa 0 marca, gue toman en cuenta
para elegir un producto y que generaciones pasadas no tenian interés, el diario La Republica en

el articulo virtual “Los jévenes prefieren comprar los productos de las marcas que trabajan por
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el planeta” publicado en enero de 2020 segun cifras del estudio de la consultora Nielsen, el cual
describe que el 90% de los millennials estan en disposicién de pagar mas por productos que
sean eco amigables, y el 80% lo haria si detras de estos hay iniciativas de responsabilidad

social.
Mapa de empatia de cliente

Figura 8. Mapa de empatia de los Millenials

(QUE PIENSA Y SIENTE?
Preocupacion por temas sociales y medio
ambiente, priorizan las buenas relaciones
sociales y el entorno laboral, invierten en
experiencias y huyen de las empresas
tradicionales.

(QUE ESCUCHA? ;QUE VE?
Lo que dicen sus amigos, familiares e Redes sociales y plataformas digitales
influencers en redes sociales.
Plataformas de musica y radio.

(QUE HABLA Y DICE?
39% solo estudia
21% solo trabaja
24% estudia y trabaja
16% ni estudia ni trabaja

NECESIDADES
DOLORES Progreso rapido, una carrera, estimulos y
La inestabilidad politica, social y ambiental, feed backs constantes, reconocimiento,

mejorar sus situacién economica y la de su

o . ’ cultura corporativa, la flexibilidad
familia, no tienen posturas radicales.

laboral, tecnologia y comunicacion
constante .

Nota. llustracion realizada por el autor de este documento basado en los siguientes estudios:
“Generacion Millenial: el fenémeno sociolégico de la época” periddico EI Mundo; “Radiografia
del Millenial Colombiano” webfindyou.com; “Millennials en América Latina y el Caribe: ;trabajar

o estudiar?” elaborado por el BID.
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¢Qué piensan y sienten?

Segun el articulo del periédico EI Mundo “Generacién Millennial: el fendmeno sociolégico de la
época” estan preocupados por temas sociales y el medio ambiente, priorizan las buenas
relaciones sociales y el entorno laboral, invierten en experiencias y huyen de las empresas

tradicionales.

,Quéven?

La pagina webfindyou.com en su blog “Radiografia del Millenial Colombiano” indica que
nacieron en un época de tecnologia y comunicaciones en donde se sienten muy cémodos
interactuando en redes sociales y plataformas digitales, es tan asi que los colombianos

menores de 40 afios pasan en promedio alrededor de 3 horas al dia havegando en Internet.

¢, Qué escucha?

Escuchan y dan importancia al boca a boca de las personas a su alrededor al momento de
tomar decisiones de compra o buscar informacién de marcas y productos, también desean
escuchar recomendaciones y las plataformas digitales como los podcasts, y entrevistas o
influencers que facilmente encuentran en redes sociales y que son consumidas, como también

la radio.

¢ Qué dicey hace?

En el libro “Millennials en América Latina y el Caribe: ¢trabajar o estudiar?”, elaborado por el
BID (Banco Interamericano de Desarrollo), el cual hizo una encuesta a unas 15.000 personas,
entre 15y 24 afos. En Colombia los resultados sefialan que el 39% sélo estudia, el 21% solo

trabaja, el 24% estudia y trabaja y 16% no se encuentra ni ocupado ni estudiando.
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Dolores

Deloitte en su publicacién “Las 6 mayores preocupaciones de los Millennials” identifican las
mayores preocupaciones o dolores como son: La inestabilidad politica, social y ambiental,

mejorar su situacién econdmica y la de su familia, no tienen posturas radicales.
Necesidades

Segun valuexperience.com empresa dedicada capacitar y ayudar empresas en su gestion, los
Millenials moldean todo en funcién de sus necesidades como: Progreso rapido, una carrera,
estimulos y feed backs constantes, reconocimiento, cultura corporativa, la flexibilidad laboral,

tecnologia y comunicacién constante.
Trabajar en su piramide de necesidades

Figura 9 PirAmide de necesidades segun Maslow

Necesidades de Autorrealizacion
moralidad, creatividad, espontaneidad,

aceptacion de hechos

Necesidades de Reconocimiento
reconocimiento, respeto, confianza

éxito

Necesidades Sociales
afecto, asociacion, aceptacion
intimidad sexual

Necesidad de Seguridad
sequridad fisica y saludable, de empleo

ingresos, recursos, seguridad moral

Necesidades Fisiologicas
respirar, hidratarse, alimentarse,

descansar, protegerse y reproducirse

Nota. llustracion tomada de robertoespinosa.es (octubre 2020)
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En el articulo de HubSpot escrito por Daniella Terreros “Piramide de Maslow: qué es y como

aplicarla en marketing” asegura que su inventor el psicélogo Abraham Maslow quien en 1934
estructuro por medio de una jerarquia en pirdmide, plasmar las necesidades psicolégicas del
ser humano para comprender mejor su comportamiento, que en su uso practico se trasladé a
areas como el marketing, con el fin de conocer las necesidades del consumidor y disefiar

estrategias con base en ellas.

Como se muestra en la figura anterior la pirAmide tiene 5 niveles y en cada uno se expresan los
factores que influyen en los clientes y que eventualmente la empresa influiria, en la base
encontramos las necesidades fisiol6gicas que resultan basicas para la supervivencia y
existencia del ser humano como la respiracion, la alimentacion y el descanso, en este ultimo la
empresa tendria estrategias para llegar a esos clientes por medio de productos como un sofa,
un sillén o una cama con disefios ergonémicos, cémodos y funcionales para facilitar su
descanso y bienestar. En la segunda necesidad esta la seguridad que son indispensables para
el desarrollo como seres humanos y como parte de un nicleo social para una vida digna como
la integridad fisica, el trabajo, la propiedad privada y la salud. El tercero es la afiliacién, esta en
la mitad de la piramide y son las necesidades sociales como la necesidad de agrupacion y
aprobacién por medio de la compafiia con otros seres humanos, representado por medio del
afecto, la convivencia y la amistad, en este escalén la empresa también podria influir por medio
de las redes sociales y canales digitales donde se promocionarian nuestros productos
resaltando su valor ambiental y su exclusividad, con alianzas y ayuda de “influencers”
posicionando la marca para crear el deseo de comprar influenciado por las redes. En el cuarto
escalon aparecen las necesidades de reconocimiento, asociadas al reconocimiento social,
como son la confianza, el respeto, la admiracién y el éxito profesional, en este caso los
muebles, generan un reconocimiento sobre todo de las personas mas cercanas a su hogar que

conforme sean sus ambientes o espacios decorados con mobiliario y decoracién, comunicaran
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su personalidad y entregara un mensaje social de status, brindando a los clientes la opcién de
personalizacién de los productos, es disefios, texturas, colores y materiales, impactara el
mercado de clientes que tiene esa necesidad . Y en la cabeza de la piramide esta la
autorrealizacion en el que los seres humanos se relacionan consigo mismos con aspectos

como el sentido ético, la creatividad, la resiliencia y la resolucién de problemas.

El producto y la marca se enfoca en las necesidades fisiologicas y de reconocimiento;
empezando por las fisioldégicas que cubren las necesidades para el descanso por medio de
camas o muebles con disefios ergonémicos, en las necesidades de reconocimiento
brindaremos por medio de disefios Unicos y exclusivos elaborados en materiales especificos
gue daran a los clientes un estatus social estando a la vanguardia en las tendencias de disefio
interior con asesoria personalizada si es necesario. Nuestro publico objetivo tiene un rango de
edad de 28 a 45 afios con un poder adquisitivo suficiente, de estratos de 3,4 y 5. Por medio de
segmentacién en redes sociales y medios digitales utilizaremos estrategias de comunicacién de
publicidad, formularios digitales, influencers, ferias regionales o nacionales para llegar a
personas jovenes que estén apenas amoblando su primer apartamento, familias que se hayan

cambiado de casa y quieran cambiar su mobiliario o tengan la necesidad de uno nuevo.
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4.3 Determinacién del precio

Figura 10
Precio de Venta

Costo total unitario 5 1.183.360
Costo fijo unitario 3 104168
Costo variable unitario 3 1.079.192
margen de utilidad esperado 40%

Precio metodo margen de

cantribucion 5 1.972 267| Precio=costo total unitario/(1-%margen)

precio metodo utilidad bruta $1.656.704| Precio=costo total unitario+ %margen)
Impuesto VA 19% $ 374731
Precio final $ 2.346.998

Nota. El costo variable unitario es conformado por el costo promedio de productos mas el
costo de publicidad, que varia dependiendo de la cantidad de ventas, el costo fijo
unitario=costo de envié+ comision disefiador, se muestra la férmula utilizada para determinar el

precio de venta con un margen de utilidad del 40%. Elaboracion propia.

Figura 11 Costos unitarios del producto

Costos de Producto
Costo promedio de prnductqs L oo (Segun la App Instagram pagando S600.000
Costo de envio| § 45.000 | por publicidad, el alcance minimo estimado
Costo de publicidad| $ 50.000 | es de un aprox de 14.000 personas minimo,
Comision disefiador la tasa de conversion de trafico es del 6%
[Comision online| § 50 165 | para ecommerce nuevos y la conversion de
venta estaria en el 1,42%
Costo estimado de 600.000/1 2(ventas) para el costo de
producto $ 1.183.360 publicidad )

Nota: El costo de publicidad depende de la conversion de ventas, por cada 14.000
personas alcanzadas con la publicidad en redes 12 personas compran. El costo de envio se

promedioé por el tamafio de los productos y la comision del disefiador/Comision online que es la
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pasarela de pagos, dependera del canal de venta utilizado (3% del precio de venta sin IVA).

Elaboracién propia.

Figura 12 Promedio de costos por producto

Costos de producto

Minimo

Maximo

Promedio

Sillas

5 420.000

5 900.000

5 660.000

Butacos

5 264.000

5 490.000

5 377.000

Sofa 2 puestos

51.290.000

51.690.000

5 1.490.000

Sofd 3 puestos

$1.490.000

$1.890.000

$ 1.690.000

Paoltrona

710.000

5 950.000

5 830.000

Puff

290.000

5 430.000

5 390.000

Almacenamiento

380.000

$1.900.000

5 1.140.000

Mesas

300.000

$2.200.000

$ 1.250.000

Escritorio

400.000

$1.200.000

5 800.000

Cama

650.000

$3.000.000

5 1.825.000

Cabecero

400.000

$2.000.000

$1.200.000

Lampara

Gh|ealer|eh e en | e &

125.000

$2.200.000

5 1.162.500

Decoracidn

$ 30.000

$1.100.000

$ 565000

TOTAL

$ 13.379.500

VALOR PRODUCTO PROMEDIO

$ 1.029.192

Nota: llustracién de los precios de los muebles de nuestros proveedores. Elaboracion propia.

4.4 Pronostico de ventas

Figura 13 Pronostico de ventas

Valor del mercado online en

pesos Colombianos

# productos afio

El valor del mercado de muebles online

en Colombia para el hogar es de aprox.

5 6.629.295.957.720,08 1378032,04 L/581.690 millones de donde se
pronostico la demanda.
Ingresos Operacionales
Ao 1 2 3 4 5
Pronostico Demanda Total Aprox. 1378032 1419373 1447760 1476716 1535784
Porcentaje Mercado Meta 0,01042% 0.012% 0.014% 0.016% 0,017%
Pronostico del Mercado Meta 144 170 203 236 261
Precio Estimado de Muebles 2.346.998 2.464 348 2.587.565 2.716.944 2.852.791
Ingrese Operacional $ 337.007.639 | § 419.739.457 | § 524.464.452 | § 641.944.480 | § 744.816.093
5 82731818 § 104724995 § 117.480.037 § 102.871.604

El pronostico del mercado meta hace, referencia a la conversion de venta 1,42% del frafico en el ecommerce en el afio 1, que para el

afio 5 se acerca al 2,6%
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Nota: El pronéstico de demanda se realiz6 tomando los valores del mercado online de muebles
en Colombia por Vtex publicado por el diario La republica tomando como referencia el valor
total del mercado US$1.690 Millones, siendo comparado con el valor promedio de los
productos para hallar la cantidad de productos vendido promedio al afio. El Pronéstico del

Mercado Meta se obtuvo de la conversion estimada de venta 1,42%. Elaboracién propia.

Figura 14 Pronéstico de ventas por escenario

Pronostico ventas por escenarios Mensual Anual
Si se vendieran el 100% de JQ unidades del pronostico de $ 28.083.970 | § 137.007.639
mercado mefa bimestral y anueal

Si se vendieran solo el 62% del pronostico del mercado meta | $ 17.518.791 | § 210.225.495

Si se vendieran unicamente i:::ﬁ delpronostico del mercado $ 11.319.8%4 | § 135.838.012

Nota: llustracién realizada de los ingresos totales de operacion mostrando la relacion mensual y

anual. Elaboracion propia.

5. Plan de Mercadeo
Analisis de competidores

En este analisis se obtendra la informacién mas relevante de los principales competidores a
nivel nacional que estan posicionados en el mercado entre las mejores marcas para comprar
muebles en Colombia, todas referentes por su posicionamiento en ventas digitales y algunas
también en el mercado tradicional. Esta comparacion nos permitird generar estrategias para

entrar de la mejor forma a nuestro mercado objetivo.
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Tabla 3. Comparacion de competidores

Competidor | #de DESCRIPCION
empleados
Alameda 25a50 e Localizada en Bogota https://www.alameda.co/,

empresa enfocada en la fabricacion y comercializacion
de muebles y decoracion, con asesoria en disefio
interior. Tiene una buena presencia en linea, porque

iniciaron como tienda virtual eCommerce.

¢ Ahora cuentan también con tienda fisica en Bogota.
Tienen 54k seguidores en Facebook y 45k seguidores
en Instagram. Produce contenidos y publicaciones en
redes sociales que son promocionados. Cuenta con

Blog en su eCommerce.

e Sus principales canales de venta son digitales y por

redes sociales, también show room de venta tradicional

TUGO 100 a 150 e Ubicada principalmente en Bogotéa

https://www.tugo.co/, Empresa enfocada a la

comercializacion de muebles, decoracién, articulos y
electrodomeésticos para el hogar. También realizan

proyectos de mobiliario corporativo.

e Tiene una buena presencia en linea, cuenta con
eCommerce. Tienen 9 tiendas de gran formato, 1

tienda en centro comercial y 2 puntos de venta Tugo



https://www.alameda.co/
https://www.tugo.co/
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Corporativo. 249k seguidores en Facebook y 299k
seguidores en Instagram. Alta inversion en publicidad
de redes sociales para conseguir leads, revistas fisicas

y catalogos digitales de sus productos.

e Principales canales de venta en puntos fisicos como

grandes superficies y tienda virtual eCommerce

Elmobiliario.c | Mas de 150 e https://www.elmobiliario.com/ Es una marca que

om pertenece al grupo empresarial Industrias Cruz y que
esta enfocada en el desarrollo y comercializacion de

muebles y accesorios para el hogar.

e Tiene una buena presencia en linea. Cuentan con 1
tienda fisica en Bogota. Tienen 21k seguidores en
Facebook y 31k seguidores en Instagram. Producen
contenidos y publicaciones en redes sociales gue son

promocionados. Cuenta con Blog en su eCommerce.

e Sus principales canales de venta son digitales y por

redes sociales. También show room de venta

tradicional.
Muebles De 1000 a ¢ https://www.jamar.com/ Es una empresa de Muebles
Jamar 1500 para el hogar, Accesibilidad, Disefio, Respaldo,

Decoracion, Crédito y Colchones .Tiene 23 tiendas
fisicas a nivel nacional con su sede principal en

Barranquilla



https://www.elmobiliario.com/
https://www.jamar.com/
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¢ Cuenta con una buena presencia en linea con su
eCommerce y en sus redes sociales. Tienen 363k
seguidores en Facebook y 459k seguidores en
Instagram. Alta inversion en publicidad de redes
sociales para conseguir leads, revistas fisicas y

catalogos digitales de sus productos.

e Sus principales canales de venta son los tradicionales,
pero se han posicionado también en medios digitales y

por redes sociales.

Fuente. Elaboracién Propia e informacién extraida de la red social Linkenin Jamar, alameda,

tugo y elmobiliario.com (2022).

Teniendo en cuenta esta comparacion de los principales competidores, el analisis de las

debilidades es, el menor precio de los productos que ofrecen al mercado y la cobertura que
tienen estas empresas con su logistica y distribucion, pero como fortaleza que compensara
Kastel en sus productos ofrecera disefios totalmente personalizables y con materiales mas

exclusivos que haran la diferenciacion y valor agregado para nuestro cliente objetivo.

Debilidad / Oportunidad

En conclusion, la debilidad frente a la competencia es principalmente en los precios menos
competitivos, cobertura, logistica y distribucion. Pero nuestra fortaleza y oportunidad esta en la
asesoria en disefio interior especializada ofreciendo productos personalizados y mucho més

exclusivos, enfocandonos en el canal digital.
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5.1 Estrategias de Distribucion

Las estrategias y enfoque de la distribucion se abordaran especialmente en los canales
digitales ya que con ayuda de estos distribuiremos nuestros productos, los clientes
interactuaran con el eCommerce y las redes sociales con herramientas digitales como la
inteligencia artificial que permitird al comprador saber el estado de su pedido en todo momento,
con el fin de mejorar la experiencia del cliente al comprar en linea y asi contribuir a la
fidelizacién, ademas esta omnicanalidad nos permitira reunir data para analizar y determinar
posibles estrategias que influyan cada vez mas en nuestro mercado en linea, con el fin de
automatizar todos los procesos. Una vez recibido el pedido en linea, el cliente automéaticamente
tendra acceso al estado de su pedido por medio de un enlace enviado a su correo e
internamente cuando ya esté listo el pedido se contactara con aliados estratégicos de
transporte independiente especializado en muebles para su despacho, en ciudades como
Bogota y alrededores, Cundinamarca y Boyaca. Para el resto del pais trabajaremos con

empresas como Servientrega, Interrrapidisimo o Coordinadora.

5.2 Estrategias de Promocion

Se utilizaran dos canales principales para la estrategia de promocién, el eCommerce e

Instagram.

La estrategia para el eCommerce empezara por el Blog a través de contenidos importantes
para nuestros clientes, como tips de decoracion, principales tendencias de muebles, imagenes
de disefio interior e informacion de materiales para mobiliario, etc. Estos articulo realizados por
el disefiador de interiores. Un proveedor externo de marketing digital ejecutara la publicidad por
medio de Google ads en internet para atraer tréfico a la tienda virtual, donde tendra la opcién
de comprar los productos directamente con un clic o podra elegir una asesoria en linea por

medio de chat virtual para despejar cualquier duda y también comunicarse para un servicio mas
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personalizado de asesoria en disefio interior. Mediante la segmentacion de mercados realizada
en conjunto con el director de marketing y el proveedor externo digital se ejecutara la publicidad
por redes sociales redireccionando a los usuarios al eCommerce gue dependiendo de la
segmentacion podran llegar en el primer caso, a un formulario para agendar una
videoconferencia para una asesoria con el disefiador de interiores o una asesoria basica, en el

segundo caso la publicidad lo redirigira directamente a la tienda virtual.

Tendremos catalogos virtuales en formato pdf para que nuestros clientes lo puedan descargar,
cada 4 meses saldra una nueva coleccion con nuevos disefios y tendencias, que seran
publicitadas con cupones de descuento para redimir directamente en la tienda virtual, esto se
hard para lanzamientos especiales. En varias épocas del afio existen fechas “For Sale” para
aplicar descuentos especiales en dias especificos del afio como el “Black Friday” o “Dia Sin
Iva”. Los clientes recibiran un cupdn del 10% de descuento en la primera compra, para ser
redimido en la segunda compra y asi fidelizar a nuestros primeros clientes en un periodo de 6
meses. Por ultimo, se utilizara una estrategia de promocion con influencers en temas de

decoracion y disefio interior para dar a conocer nuestra marca.

5.3 Estrategias Marketing Mix

En las estrategias de marketing es importante asegurar que nuestro publico este satisfecho,
gue el cliente perciba el producto de valor que esta adquiriendo y alejarnos de la competencia
siendo diferentes. Basados en el articulo publicado por Susana Meijomil en la pagina web
Inboundcycle EI marketing mix es una herramienta que ayuda a definir una estrategia para
lanzar un nuevo producto o servicio al mercado encontrando la combinacion perfecta de las
variables llamadas en sus siglas en ingles las “4 Ps” producto, precio, promocioén y distribucion.
En Kastel desarrollamos estas estrategias en base a este modelo complementado por la idea
total de las 7Ps que fueron publicadas por primera vez en 1960 por E. Jerome McCarthy en su

libro Basic Marketing. “A Managerial Approach. Todo ese recorrido tuvo que pasar para llegar
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a, lo que hoy se conoce como marketing mix ampliado conformandose como producto
(Product), plaza (Place), ambiente fisico (Phisical environment), personas (People), precio

(Price), promocion (Promotion), proceso (Proceso).

Producto: Mobiliario Personalizado, para diferentes espacios del hogar, muebles como: sillas,
comedores, sofas, alcobas, mesas, espejos, escritorios, muebles de entretenimiento y para
espacios especiales. Decoracion, cuadros, lamparas, lenceria, articulo decorativos para el
hogar. Asesoria en disefio interior, con planos, animaciones 3D de los espacios, ensamble e

instalacion del mobiliario en el espacio deseado.

Plaza: Completamente online.

Ambiente Fisico: Se contara con un espacio de oficina para el trabajo 100% online y el lugar

de residencia del cliente para asesorias especializadas.

Personas: Inversién en servicios 100% online, tanto para servicio al cliente como para anlisis

de data.

Precio: El precio se basa en la competencia, en la calidad y la exclusividad de los materiales a

utilizar y en la asesoria especializada para personalizar a gusto del cliente.

Promocion: Asistencia de ferias nacionales, publicidad por redes sociales PPC enfocados en

nuestro cliente objetivo, Instagram o Facebook.

Proceso: Se dispone de una tienda virtual con todas las garantias para una compra segura'y
rapida, ademas de tener asesores especializados en ventas y asesorias de mobiliario y

decoracion.

5.4 Fidelizacion

La caracteristica principal para fidelizar a los clientes, que es parte primordial para el éxito de

cualquier negocio, serd la calidad en los materiales de fabricacion, con terminados y disefios
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exclusivos en donde el cliente sea el principal actor, escogiendo a su gusto y brindandole una
experiencia al comprar su mobiliario, generando estatus. Ademas de las politicas y materiales
amigables con el medio ambiente, objetivo primordial en la captacion de fidelizacion de los

clientes.
5.5 Postventa - Servicio al cliente - Politica de crédito

Un elemento primordial para las ventas digitales es la post venta, como se ha dicho
anteriormente el cliente tendra acceso por medio de su usuario en linea poder rastrear el
estado de su pedido, habra un chat disponible en la pagina web y linea de atencién para
servicio al cliente en WhatsApp. En el eCommerce habra un enlace de servicio al cliente donde
tendré la oportunidad de hacer una reclamacion por cambio o garantia, facilmente llenando un
formulario que nos permitird darle solucion en menos de 15 dias habiles, en todos los cambios

y garantias nos regiremos por la normatividad de la SIC.
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6. Estudio de Operaciones
6.1 Descripcion y formalizacién del proceso

De acuerdo con cada paso del proceso productivo se presenta en el siguiente mapa, donde se

detalla desde el proceso de compra a los proveedores, hasta la entrega del producto al cliente.

Figura 15. Mapa de proceso

Revision de productos

Busqueda de productos en el mercado v

Seleccién de productos

Negociacién de precios

Contacto de proveedor y definicion de
terminos

Publicidad

Marketing digital para atraccién de
clientes
ent_

Y -acompanamiento-en-la-
compra
Solicitud de acuerdo a la demanda del

Proveedor

Envio de Orden de pedido al provedor
segun el producto

Entrega

Post venta
Confirmacion de pedido entregado
Satisfaccion del cliente

Nota. En este mapa se puede identificar paso a paso el proceso productivo propuesto

Elaboracién propia.
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Diagrama de Flujo

Figura 16. Diagrama de flujo del proyecto

Somos una empresa
dedicada a darle VIDA a
esa idea que tienes en
mente CREANDO contigo
disefios Gnicos, con
mobiliario y decoracion
para tu HOGAR sofiado.

MISION
y
VISION

Kastel quiere ser en 5 afios
un referente 100% digital y
ecofriendly, de mobiliario
personalizado, decoracion y
disefio interior de los hogares
colombianos

Exclusividad: Nuestra linea de
muebles y decoracion se caracteriza
por sus disefios “exclusivos”
fabricados en distintas terminaciones
y materiales que hacen que nuestros
productos estén a la vanguardia en
las tendencias del disefio interior.

En general mantendremos un
balance entre un estilo de lujo y
un estilo vanguardista de fo
natural.

Fuente. elaboracion propia

CES RENTABLE CONSTRUIR UNA
EMPRESA COMERCIALIZADORA

ONLINE DE MUEBLES Y
DECORACION CON ASESORIAS
EN DISERO INTERIOR?

IDENTIFICACION
DETALLADA DE
NECESIDADES

-Per ion: Nuestro de
marca es crear mobiliario personalizado,
que se ajuste a las necesidades y estilo de
vida de los clientes; que buscan, piezas

ivas o que exp! su
gusto personal y sea funcional para los
espacios de su hogar o lugar de trabajo.

CONCEPTO DEL
PRODUCTO

Nuestro concepto es la personalizacion del
mobiliario que las personas desean para
su hogar; Las tendencias en disefio interior
siempre estan en constante cambio y los
productos estaran enfocados en las
tendencias actuales para entregarles una
idea y que puedan elegir los productos a
su gusto

Elaborar un plan de negocios
para la creacionde una
empresa que se dedicara a la
comercializacién de mobiliario,
decoracién y asesoria en
proyectos de carpinteria o
disefio interior.

0BJETIVO

Definir la organizacion
estructural que
soportarael cumplimiento
de la misiénestablecida
para la empresa a crear.

-Digital: Nuestro mercado estara en las
personas que deseen asesoria
personalizada o quieran comprar
productos en linea, todo a través de
plataformas digitales y desde la
comodidad de su casa, el mercado
digital ha crecido enormemente y cada
vez son mas las personas que desean
comprar o contratar un servicio online.

Tomaremos como referencias a los
grandes disefiadores desatacados
mundialmente y que estén vigentes en
el universo del disefio interior, pero
sobre todas las cosas las ideas que
tengan nuestros clientes serén el
punto de partida para iniciar con el
proceso de asesoria y definiré las
pautas para la creacion del disefio de
mobiliario y la decoracion.
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6.2 Distribucién de planta

De acuerdo con el funcionamiento de la empresa se requiere una oficina para las areas
administrativas y de gerencia general, de minimo 20mts cuadrados ubicado en Bogota como
punto estratégico cercano a la mayoria de nuestros proveedores. Las areas estaran ubicadas

de la siguiente manera.

Figura 17. Plano de distribuciéon de oficina

Disefio Gerencia General
Publicidad y

Bafo

Fuente. llustracién propia

6.3 Costos de Produccién

Figura 18. Costo de producto promedio estimado

Costos de Producto

Costo promedio de productqs $1.029.192 (Seqiin Ia App Instagram pagando $600.000
Costo de envio| $ 45.000 | por publicidad, el alcance minimo estimado
Costo de publicidad| $ 50.000 | es de un aprox de 14.000 personas minimo,
Comision disefiador la tasa de conversion de trafico es del 6%
/Comision online| § 59 168 | Para ecommerce nuevos y la conversion de
- venta estaria en el 1,42%
Costo estimado de 600.000/12(ventas) para el costo de
producto $ 1.183.360 publicidad )




PROYECTO EMPRESARIAL “KASTEL”

Nota: El costo de los productos (muebles) se realiz6 con un promedio teniendo en cuenta los
costos de todos los muebles, el costo de envio se promedio por los tamafios de los muebles y
adicional cuando se realicen compras por el eCommerce se tuvo en cuenta el costo 0 comision

de la pasarela de pagos, si se realizan ventas por asesoria de disefio interior la comisién sera

para el disefiador de interiores. Elaboracién propia

6.4 Inversiones en infraestructura

Figura 19. Activos fijos

Activos Fijos

Afio 1
1 Computador escritorio basico $ 1.300.000
1 Portatil $ 1.800.000
2 escritorios $ £00.000
3 sillas de escritorio 5 800.000
1 archivador $ 180.000
1 estanteria $ 250.000
1 mesa $ 200.000
1 sofa 3 850.000
1 lampara de pie 8§ 250.000
1 tablero acrilico $ 120.000
1 aviso 3§ 250.000
3 sillas interlocutoras $ 390.000
Activo Fijo Total 6.990.001

Nota: llustracion de todos los activos fijos adquiridos por la organizacion. Elaboracién propia

6.5 Inversiones en capital de trabajo

Figura 20. Capital de trabajo

Capital de Trabajo

Afio 1
Pasivos corrientes - -
Activos corrientes + 13.009.999
Inyeccion Capital de Trabajo 13.009.999

Se inicia con un capifal en caja de §20.977.500 y se resfan los activos fijos

gue se compran inicialmente
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Nota: Se realiza una inversién al inicio del proyecto y se cuenta con un capital de trabajo en la

caja. Elaboracion propia.

7. Estudio organizacional

7.1 estructura organizacional explicada — Organigrama

Figura 21. Organigrama

Gerencia General

Area de Area Comercial y
Marketing Logistica

Area Contable

Disenador de
e interiores
Freelance

Outsourcing de AGENCIA DE
contabilidad MARKETING

Asesor Comercial
—1 vy de servicio al
cliente

Fuente. Elaboracion propia

En el organigrama se observa una jerarquizacion de las areas de la empresa en las que el
gerente general como cabeza de la organizacion le reportaran directamente un lider de cada
area, en esta etapa de inicio de la operacién no habra coordinadores con personal a cargo
teniendo en cuenta que, a medida del crecimiento y posicionamiento de la compafiia, se

agregaran mas personas al equipo de trabajo y asi mismo se ampliaran la cantidad de areas.
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Para el segundo afio se contara con un vendedor mas y con un coordinador comercial para

generar nuevas estrategias y cumplimiento de metas en conjunto con el gerente General.
7.2 Perfiles de Cargo

Gerencia Administrativa

Cargo: Gerente General

Numero de trabajadores requerido: 1

Requisitos para el cargo: Profesional en administracion de empresas

Descripcién: Esta &rea es la cabeza de la estructura organizacional y le compete la
planificacion, organizacion, direccion, coordinacion y control, con el fin de cumplir la vision,
mision y objetivos de la empresa. La organizacion American Management Association (p.2) ha
considerado 4 habilidades/competencias clave que debe poseer un administrador: pensamiento
critico y resolucion de problemas, comunicacién efectiva, colaboracién y trabajo en equipo,

creatividad e innovacion. (Reyes, 2021)
Area contable
Outsourcing

Descripcién: El area contable es muy importante para la organizacion para mantener el control
de los gastos e ingresos, conocer la situacion financiera de la empresa, desde los cobro u

obligaciones pendientes, libros contables y la preparacién de impuestos.
Area de Marketing
Agencia de marketing

Descripcion: En el &rea de marketing digital se necesita un profesional especializado para

generar las estrategias de captacion de clientes, que pueda visualizar todos los canales
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digitales y herramientas para generar leads al area de ventas, debera planificar, coordinar,
definir los contenidos para los distintos canales digitales, tendra la habilidad de disefiar las
publicaciones correspondientes al contenido planificado. Es muy importante analizar y
monitorear el comportamiento de la marca en las campafias que se realicen para ver el
comportamiento de nuestros clientes y de ser necesario reajustar las estrategias. Para
mantener y garantizar un estado 6ptimo de los canales digitales se contard con un servicio

tercerizado de marketing digital encargado de todos los procesos mencionados.
Area comercial y logistica

Cargo: Disefiador de interiores Freelance

Numero de trabajadores requerido: 1

Requisitos para el cargo: Profesional en Disefio Interior

Descripcion: Es el foco principal de la marca para brindar la mejor experiencia al cliente que
desee una asesoria especializada. Para educaweb Las caracteristicas principales para esta
area “Disefan ambientes de trabajo para empresas, asi como ambientes para los hogares
privados. Los proyectos de disefio de interiores comienzan con un esbozo del disefio, seguido
por una investigacion detallada. Los disefiadores de interiores deben asegurarse de que los
disefios que producen se adaptan a las necesidades de cada cliente, y encajan dentro de sus
limites presupuestarios. Discuten con el cliente la funcionalidad del espacio, y el tipo de
personas que lo usaran”. (Educaweb, 2022) Y la utilizacién de softwares de disefio
especializado para mostrar sus propuestas. El disefiador de interiores freelance trabajara de

manera auténoma prestando los servicios que se soliciten.
Cargo: Asesor ventas y servicio al cliente

Numero de trabajadores requerido: 1
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Requisitos para el cargo: Tecnélogo en servicio al cliente

Descripcion: El area comercial es la fuerza primordial para el éxito de la organizacion, es
donde se generaran las ventas e ingresos, por ende, el personal debe estar capacitado en
atencion al cliente con destrezas interpersonales traducidas en habilidades comerciales para
influir en la decisiéon de compra del cliente. Como nuestra atencion al cliente sera totalmente
online, las aptitudes en su lenguaje para dirigirse a los clientes y poder resolver las consultas

de los mismo debe ser optima con capacidades de resolucién de problemas.
7.3 Manual de funciones

En los manuales de funciones se determinan los cargos de trabajo con el salario y los costos

adicionales del cargo:

Tabla. 4 cargos y salario

Cantidad Nombre del puesto Salario Salario + Costos
1 Gerente general 1°800.000 1'682.372
1 Asesor servicio al cliente 17000.000 2'934.532

Gerente general
1. Direccion y control a desarrollarse en cada area de la empresa.

2. Planeacion, control, organizacién e implementaciéon de presupuestos y acciones para

cumplir los objetivos principales de la organizacion.
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3. Mantener las buenas relaciones y cultura organizacional con todos los actores internos

y externos de la organizacion.

4. Controlar las actividades contables y financieras.
5. Conocer técnicamente de las operaciones de la empresa.
6. Mitigar inconvenientes mediante soluciones adecuadas y elocuentes.

- Asesor de servicio al cliente

1. Brindar informacién sobre productos y servicios.

2. Recibir solicitudes, preguntas, quejas y sugerencias de los usuarios o clientes.
3. Brindar asistencia técnica a los usuarios.

4, Orientar y responder a cada uno de los usuarios de los canales digitales.

5. Presentar informes de atencion al cliente.

Outsourcing

1. Cierre de mes.

2. Presentacion de informes.

3. Actualizacion de balance, P&G vy flujo de caja.

4. Liquidacién de ndmina e impuestos.

5. Atencion consultas y llamadas referentes a la contabilidad y tributacion.

Agencia de marketing digital

1. Investigacion de los comportamientos cliente en el mercado del cliente objetivo

2. Disefio e implementacién de campafias de marketing en los canales digitales
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3. Andlisis de data en redes sociales y canales digitales

4. Implementacion de seguimiento para todas las actividades de marketing digital de la

organizacion.

Diseflador de interiores

1. Disefio e implementacién de actividades y proceso de presentacion de proyectos a

clientes potenciales desde el concepto inicial, hasta la finalizacion.

2. Asesoria, interpretacién y transformacion de las necesidades del cliente en

presentaciones y planes de disefio interior.

3. Gestion y ejecucion de proyectos de disefio interior.

7.4 Requisitos legales del proyecto

Para la creacion de legal de la empresa se deben seguir los siguientes pasos

Redactar y firmar un poder notarial: Se debe firmar y redactar el poder notarial (POA) para
su representante legal. En el caso de que los accionistas o el representante legal no se
encuentren en Colombia se debe redactar un poder para firmar los estatutos y ser presentado

ante la cAmara de comercio.

Nombre de la empresa: Debe confirmar si el nombre que eligié para la empresa esta
disponible por medio de la base de datos publica del gobierno (RUE) y puede ser diferente a su

marca.

Estructura legal adecuada: Se debe elegir el tipo de estructura acorde a las necesidades y

situacién econémica de su negocio.
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*Sociedad por acciones simplificadas 0 SAS: Tiene un numero ilimitado de accionistas y no

requiere que los documentos corporativos sean publicos

*Sociedad andnima o SA: El capital se va a dividir en acciones de igual valor y estan

representadas por un titulo negociable

*Sucursal de empresa extranjera: Es la extensién de una empresa matriz extranjera.

Redacte los estatutos de la compafiia: Este es el documento va a proporcionar toda la
informacion de la compafiia, como funcionara, su actividad economica, el capital, los

accionistas y representantes legales

Registro en la caAmara de comercio: Para llevar este registro a cabo es necesario presentar
los documentos solicitados que describen las actividades de la empresa, los estatutos, el poder

notarial y también informacién para los accionistas.

La camara de comercio revisara toda la informacion para verificar el cumplimiento de la

creacion de empresas en el pais y proceder a aprobar el registro en 24 horas.

Identificacion fiscal (nit): La DIAN es la organizacién responsable de asignar un NIT a su
empresa, este numero es Unico y permite identificar ante las autoridades colombianas su

empresa para las actividades fiscales y contables.

Cuenta bancaria corporativa: Crear una cuenta bancaria corporativa para comenzar su
negocio en Colombia, para esto debe presentar el certificado de la cAmara de comercio, NIT,

namero de identificacion del representante legal y saldo de apertura de la cuenta de la empresa

Esta informacién para comenzar con un negocio o empresa en Colombia fue suministrada por

(Bizlatinhub, 2020).
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7.5 Gastos administrativos

Figura 22. Nomina de trabajadores

CALCULO NOMINA TRABAJADORES
Concepto % Nomina Asesor Nomina gerente
Salario Minimo Legal Vigente 5 1.000.000 | 5 1.800.000
Auxilio de transporte 5 M7A72 | § 117172
Salud 8.50% 3 85.000 | 5 153.000
Pension 12% 5 120.000 | § 216.000
ARL 0,52% 5 5200 | 5 9.360
Parafiscales 9% b 90.000 | 5 162.000
Prima 8% 5 80.000 | 5 144.000
Cesantias 8,33% 5 83300 |5 149.940
Intereses Cesantias 1% 5 10.000 | 5 18.000
Wacaciones 4% 5 41700 | § 75.060
Dotacidn aproximada 5% 5 50.000 |5 90.000
TOTAL $ 1.682.372 | § 2.934.532

Nota: ilustracion de gastos administrativos de némina. Elaboracion propia.

Figura 23. Otros gastos administrativos

COSTOS DE OPERACION|Mensual Anual
Arriendo oficina| § 1.200.000 | § 14.400.000
Nomina Gerente| $ 2934532 (% 35.214.384
Nomina Asesor Senvicio al cliente| § 1.682.372 [ $ 20.188.464
Outsourcing de contabilidad| § 700.000 | § 8.400.000
Agencia de Marketing| $ 1.800.000 | § 21.600.000
Plataforma Ecommerce Shopify| $ 110.167 [ $ 1.322.000
Apps experiencia usuario| $ 72200 % 866.400
Semvicios Luz, agua, intermnet| $ 260595 | § 3.127.140
Dominio web| $ 4433 (% 53.200
Publicidad Redes Sociales| $ 600.000 | $ 7.200.000
Aseo| § 60.000 | $ 720.000
TOTAL $ 9.424.299 | $ 113.091.588

Nota: llustracion de costos de operacién, Se tercerizan las funciones de contabilidad y se

contrata con una agencia de marketing digital.
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7.6 Metodologias de motivacion

Un excelente clima organizacional es la mejor motivacion para los integrantes de la
organizacion, esto ayudard al mejor rendimiento en cada una de las areas de la empresa, para
Kastel sera primordial la satisfaccién de cada uno de los colaboradores externos o internos, es

por eso que nos enfocaremos en las siguientes estrategias de motivacion laboral.

Ofreceremos formacién y capacitacion, es una excelente herramienta para mantener a los
trabajadores mas cualificados y competitivos, asi mismo se conseguird motivarlos teniéndolos

en cuenta para programas formativos.

Incentivos salariales, son una gran motivacion para cualquier empleado y es una forma de
recompensar la productividad y el esfuerzo, se haran por medio de comisiones, bonificaciones,

bonos y premios, con el cumplimiento de metas y objetivos bimestrales o semestrales.

Apoyo alos trabajadores, una de las mejores formas de generar motivacion es escuchar sus
sugerencias, se tomaran en cuenta sus opiniones. Las relaciones humanas son el gje
primordial del clima organizacional, por esto se realizaran encuestas de satisfaccion y

actividades organizadas fuera del ambiente laboral.

Responsabilidad social, se realizaran jornadas de actividades voluntarias para el medio
ambiente y problemas sociales, que generaran un sentido de compromiso fomentando estas

acciones en los trabajadores y dando el buen ejemplo.

7.7 Mecanismos de liderazgo

El liderazgo es un punto neuralgico en cualquier organizacion y para Kastel no es la diferencia,
ya que esto significaria estar mas cerca del éxito o en el caso contrario estar en el lado del
fracaso, asi es para todas las compafiias que delegan a sus lideres guiar el camino para

cumplir las metas y objetivos junto con los colaboradores. Existen muchas herramientas de
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liderazgo, pero nos enfocaremos en los siguientes mecanismos de influencia para impulsar
el liderazgo, segun el startup de soluciones tecnoldgicas para recursos humanos (Acsendo,

2022).

Big data: Las evaluaciones de desempefio, competencias laborales y la gestion de KPIs
arrojan resultados que se pueden cruzar para encontrar los colaboradores adecuados para
impulsar nuevos proyectos. Esto teniendo en cuenta que las competencias profesionales no
son las Unicas importantes para ser eficientes en los lideres, también la inteligencia emocional

para generar confianza y credibilidad en los equipos de trabajo.

Capacitacion: Como lo menciondbamos en la metodologia motivacional la formacion es
primordial y mas en la creacion de lideres, consolidando competencias nuevas, académicas,

pero también emocionales a los integrantes de la organizacion.

Nuevos retos: Entregarles a los prospectos de lideres la oportunidad de asumir nuevos retos
asignandoles algunas tareas desconocidas para ellos. Esta es una forma eficaz de impulsarlos
y poner a prueba sus habilidades. Es lo mejor que puede hacer un lider para que sus

trabajadores adquieran confianza y compromiso en la compafiia.

Interaccion con los lideres: Una mayor interaccion de los prospectos con los actuales lideres
de la compaifiia es un gran aporte a su proceso de formacién. Realizar reuniones entre ellos
para debatir asuntos relacionados con el liderazgo y observar de cerca cémo actian y toman
decisiones sirve para que identifiquen sus errores, carencias, fortalezas, se motiven y mejoren

sus habilidades dia a dia.

Conocimiento del equipo: Conocer a todo el equipo es vital para alguien que aspire a ocupar
una posicién de liderazgo dentro de la organizacion. Los lideres exitosos deben ser capaces de

localizar a sus comparfieros que puedan ayudarles a desarrollar determinados proyectos. Invitar
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a los trabajadores de la compafia a interactuar con integrantes de otra area de la empresa,

para crear una red de trabajo comunicativa.

Empoderamiento: Entregarles a los trabajadores alguna responsabilidad mayor de la que
tienen en la actualidad con un acompafiamiento adecuado los hara sentir mas motivados y esto

generara que tomen decisiones propias, sabiendo que dependen de ellos.

7.8 Indicadores de gestion

Los indicadores son una herramienta imprescindible para la organizacion, nos permiten medir y
evaluar cualquier aspecto que deseemos mejorar, por eso existen 3 tipos de indicadores de
gestion segun (Zendesk, 2021) externo o internos, cuantitativos o cualitativos, eficacia 'y
eficiencia. Aplicaremos estos indicadores de gestion reuniéndolos en la metodologia (BCS)
Balance Scorecard para lograr integrar, la perspectiva financiera, la perspectiva del cliente, la
perspectiva de procesos internos y la perspectiva de innovacion y crecimiento con el fin de

tener un equilibrio en la organizacion, en pro de la medicién para la mejora constante.

Perspectiva financiera: margen de utilidad bruta, margen operacional, margen de utilidad
neto, rentabilidad neta sobre la inversidn, rentabilidad operacional sobre la inversion,
rentabilidad sobre el patrimonio, ROI, costo de adquisicion de clientes (nos ayudara a definir el

costo en las tacticas y herramientas de comunicacion especificamente de un cliente).

Perspectiva del cliente: CSAT (Customer Satisfaction Score): métrica utilizada
especificamente para calcular la satisfaccién del cliente con un proceso, producto o servicio en
particular, esta encuesta se puede realizar una vez el cliente haya recibido su producto.
Aplicaremos el FRT (First Response Time): mide el tiempo que tarda el cliente en recibir una
primera respuesta de tu empresa, con el fin de brindar un mejor servicio y generar mas

posibilidad de venta.
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Perspectiva de procesos internos: Tasas de conversién en la publicidad y campafias
digitales, ademas de los resultados de gestidon que entregara la agencia de marketing digital,
Feedback 360 nos permitira conocer la opinion de los empleados en calidad, entorno,
proyectos, satisfaccion, etc. Tiempos de ciclo para gestionar un pedido. Calidad de los
productos, se revisaran los pedidos en el lugar de fabricacién antes de ser despachados al

cliente.

Perspectiva de innovacién y crecimiento: Software CRM (Costumer Relationship
Managment) automatiza y organiza los procesos, en una estrategia de marketing digital

enfocada al cliente.

8. Estudio Financiero

8.1 Presupuestos

Figura 24. Presupuesto inicial requerido

Inversion Total Activos Fijos + Activas Intangibles + Gapital De Trabajo
Ao 1 2 3
Inversion Total Anual 20.977.500

Nota: llustracién de la inversion inicial necesaria. Elaboracion propia.

Figura 25. Capital de trabajo

Capital de Trabajo

Ao 1 2
Pasivos corrientes - -
Activos corrientes + 13.009.999
Inyeccion Capital de Trabajo 13.009.999
Se inicia con un capital en caja de $20.000.000 y se restan los activos fijos
que se compran inicialmente

Fuente. elaboracion propia
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Figura 26. Activos Fijos
Activos Fijos
Afo 1
1 Computador escritorio basico $ 1.300.000
1 Portatil $ 1.800.000
2 escritorios $ 600.000
3 sillas de escritorio $ 800.000
1 archivador $ 180.000
1 estanteria $ 250.000
1 mesa $ 200.000
1 sofa $ 850.000
1 lampara de pie $ 250.000
1 tablero acrilico $ 120.000
1 aviso $ 250.000
3 sillas interlocutoras S 390.000
Activo Fijo Total 6.990.001
Nota. Presupuesto o inversion necesaria para iniciar. Elaboracion propia.
8.2 Flujo de caja explicado a 5 aflos como minimo
Figura 27. Flujo de caja mejor escenario
FLUJO DE CAJA MEJOR ESCENARIO
Aifio 0 1 2 3 4 5
Ingreso Operacional §  337.007.630 |5 410730457 | 5 524464452 |5 641044480 |5 744.616.003
Costo Variable Total -5 154 962 236 |-§ 193.003.829 |-§ 241158284 |-§ 205177740 |- 342478973
Coste Fijo total 5 105891588 |6 110127252 |5 114532342 [-§ _ 119.113.635 |6 123.878.181
Depreciacidn de Activos Fijos -5 1.125.000 |-5 1.125.000 |-5 1.125.000 |-5 1.125.000 |-5 1.125.000
Amortizacidn de Activos Intangibles -5 195500 |-5 195500 [-5 195500 |-% 195500 |-5 195,500
Intereses de la Deuda
‘Yenta de Activos Fijos
alor Libro de Activos Fijos
Pérdidas Acumuladas
Utilidad Antes de Impuestos $ 74.833.315 | § 115.287.877 | § 167.453.326 | § 226.332.614 | $ 277.137.440
Impuestos 5 14.218.330 | § 21.904.697 | § 31.816.132 [ & 43003197 |5 52656114
Utilidad Después de Impuestos $ 60.614.986 | 93.383.180 | § 135.637.194 | § 183.320.417 | $ 224.481.326
Depreciacion de Activas Fijos 5 1.125.000 | § 1125000 | § 1125000 [ § 1.125.000 | § 1.125.000
Amartizacion de Activos Intangibles $ 195500 | 5 195500 | § 195500 | & 195500 | 5 195.500
Amortizacidn de la Deuda
‘“alor Libro de Activos Fijos
Pérdidas Acumuladas
Préstamo Bancario
Inversion -5 20977.500 | § - $ - $ - 5 - 3 -
Recuperacidn del Capital de Trabajo 5 13.009.999 | 5 - 5 - 5 - 5 -
Flujo de Caja Neto [$ 20.977.500 [§  74.945.485|%  94.703.680 |§  136.957.694 [$  184.649.917 [§ 225.801.826

Nota. El mejor escenario significa vender 144 unidades al valor promedio de producto,

ilustracion propia.
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8.3 Estados Financieros Preliminares con proyeccién de indicadores financieros por

escenarios

Figura 28. Estados financiero Escenario Regular

FLUJO DE CAJA ESCENARIO REGULAR

Ajio 0 1 2 3 4 5
Ingreso Operacional § 210225495 |§ 259790198 | & 333882362 | & 397320011 | § 431.849 344
Costo Variable Total -5 99.651.238 [-F  123.145.034 |-§ 158.267.154 |-§ 188.337.914 |-§ 228.406.805
Costo Fijo total -5 105.891.588 |-F 110.127.252 |-§ 114 532 342 |-§ 119.113.635 |-§ 123.878.181
Depreciacién de Activos Fijos -5 1.125.000 |-% 1.125.000 |-% 1.125.000 |-% 1.125.000 |-% 1.125.000
Amaortizacidn de Activos Intangibles -5 195.500 |-5 185.500 |-5 195.500 |-5 185500 |-§ 195500
Intereses de la Deuda
Yenta de Activos Fijos
Valor Libra de Activas Fijos
Pérdidas Acumuladas
Utilidad Antes de Impuestos $ 3.362.168 | $ 25.196.512 | § 59.762.366 | § 88.547.962 | § 128.244. 358
Impuastos 5 638.812 | § 4787337 | % 11.354850 | § 16824113 | § 24 366.428
Utilidad Después de Impuestos $ 2.723.356 | § 20.409.175 | § 48.407.517 | § 71.723.849 | § 103.877.930
Depreciacidn de Activos Fijos 5 1.125.000 | § 1.125.000 | § 1.125.000 | § 1125000 | § 1.125.000
Amortizacidn de Activos Intangibles $ 195500 | % 195500 | % 195500 | % 195500 | % 195.500
Amortizacidn de la Deuda
Valor Libro de Activas Fijos
Pérdidas Acumuladas
Préstamo Bancario
Inversian -5 20977500 | % - 43 - 5 - 5 - 5 -
Recuperacion del Capital de Trabajo 5 13.000.999 | § - 5 - 5 - 5 -
Flujo de Caja Neto |-$ 20.977.500 | $§ 17.053.855 | $§  21.729.675 | § 49.728.017 | § 73.044.349 | $  105.198.430

Nota. El escenario regular significa vender el 62% de las ventas del mejor escenario. llustracion

propia.

Figura 29. Estados Financieros Peor Escenario

FLUJO DE CAJA PEOR ESCENARIO

Afio 0 1 2 3 4 a
Ingreso Operacional $ 136838012 |§ 1731934658 | % 222588242 | & 278124008 | §  350.436.250
Costo Variable Total -5 66.801.587 |-% 85.172.023 |-8 109.463.084 |-§ 136774124 |- 172335396
Costo Fijo total -3 105.891.588 -5  110.127.252 |-§ 114,532,342 |-§ 119.113.635 |- 123.878.181
Depreciacidn de Activos Fijos -5 1.125.000 |-5 1.125.000 |-% 1.125.000 |-% 1.125.000 |-% 1.125.000
Amaortizacidn de Activos Intangibles -5 195500 |-% 195.500 |-% 195500 |-% 195500 |-% 195.500
Intereses de la Deuda
Venta de Activos Fijos
Valor Libro de Activas Fijos
Pérdidas Acumuladas
Utilidad Antes de Impuesto £ 38.175.663 |-$ 23.426.310 |-$ 2727684 | § 20915749 | § 52.902.173
Impuestas -5 7.253.376 |-§ 4450999 |-5 518.260 | § 3973992 | % 10.051.413
Utilidad Después de Impuesto E3 30.922.287 |-$ 18.975.311 |-% 2.209.424 | % 16.941.756 | $ 42.850.760
Depreciacian de Activos Fijos 5 1125000 | & 1125000 | § 1125000 | § 1125000 | § 1.125.000
Amaortizacion de Activos Intangibles 5 195500 | & 195500 | § 195500 | § 195500 | § 195500
Amortizacidn de la Deuda
Valor Libro de Activos Fijos
Pérdidas Acumuladas
Préstamo Bancario
Inversian -5 20977500 |§ - % - 5 - 5 - 5 -
Recuperacidn del Capital de Trabajo $ 13009899 |% - 5 - 5 - 5 -
Flujo de Caja Neto -$ 20.977.500 |-$ 16.591.788 |-§ 17.654.811 | % 888.924 | % 18.262.256 | $  44.171.260
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Nota. En el caso del peor escenario se refiere a vender Unicamente el 40% de los productos

ofrecidos. llustracion realizada por los autores de este documento.
8.4 Indicadores de Evaluacién Financiera

Figura 30. Indicadores de Evaluacion Financiera mejor escenario

Tasa Esperada Inversion 100%

Tasa de Impuesto 19%

VAN (3 75.887.801

TIR 387% $ 20.977 500 3,36
Payback 3,36 meses $ 6.245 457

Pago mensual al inversionista
x 5 afios $ 1.762.594
Ganancia al 5 afo $105.755.615

El proyecto inicia con una inversion inicial de
$20'977.500 y una tasa esperada de inverion del 30% $ 84.778.115 Ganancia Neta de Inversion

Nota: llustracion realizada por los autores de este documento. Elaboracion propia

Figura 31. Indicadores de Evaluacién Financiera Escenario Regular

Tasa de Descuento 50%

Tasa de Impuesto 19%

VAN $ 43.065.402

TIR 125% 1+ § 3.923.645 1,18
Payback 1,18 Afios $ 21.729.675

Pago mensual al inversionista x $ 956.673

Ganancia al 5 ano $57.400.408

El proyecto inicia con una inversion inicial de
$20'977.500 y una tasa esperada de inverion del 30% § 36.422.908 Ganancia Neta de Inversion

Nota: El escenario regular significa vender el 62% de las ventas del mejor escenario. llustracién

propia.
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Figura 32. Indicadores de Evaluacion Financiera Escenario Regular

Tasa de Descuento 20%
Tasa de Impuesto 19%
VAN -§ 21.020.231
TIR 3%

Nota: Este es el peor escenario esperado vendiendo el 40% del prondstico de mercado meta

del mejor escenario. llustracion propia.

Conclusiones

Segun el andlisis del proyecto el punto primordial son las estrategias de marketing digital,
en la publicidad para generar leads de venta y lograr la conversién propuesta. Inicialmente
se habia planeado tener un coordinador y especialista en marketing digital, pero evaluando
costos de némina contratando mas personas para realizar todos los procesos de redes
sociales, eCommerce, canales de venta digitales, publicidad, creacion de contenido, etc. Se
llegd a la conclusion de tercerizar esa area con una agencia especializada en marketing
digital con todas las herramientas necesarias, experiencia y con resultados demostrables en

cada uno de los procesos.

Cumpliendo el mejor escenario de flujo de caja, segun los célculos financieros de la figura
29, es rentable mostrando ingresos desde el primer afio de $74’945.485 y asegurando la
retribucién de la inversion inicial en los primeros meses o en el peor de los casos antes de

gue termine el primer afio.

La inversion inicial necesaria se realizara por $20.977.500 los cuales se destinaran para
activos fijos y activos intangibles para iniciar operaciones, se tendra un capital de trabajo de
$13’009.999. Como utilizaremos una modalidad de venta llamada dropshipping, donde no

se tienen inventarios y Unicamente se realizan pedidos a los proveedores de ventas
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confirmadas, no se dispondra de capital para adquirir productos en stock, teniendo un bajo

valor inicial de inversion para iniciar operaciones.

¢ Elinversionista tendria tan buen rendimiento que podria tener una tasa esperada del 100%
con pago mensual de $1°762.594 durante 5 afios, obteniendo $105’.755.615 en total,

generando una ganancia neta de $112,695.310.

Anexos
5 fuerzas de Porter

Esta teoria de Michael Porter permite analizar y medir la competitividad en ciertas actividades
de la empresa, aplicada como una herramienta importante para la estrategia y el marketing.
Segun la escuela de negocios de la innovacion y los emprendedores (IEBS, 2022) el potencial
de rentabilidad de una empresa viene definido por cinco fuerzas, a cada empresa se le
aplicaban un total de 4 fuerzas: amenaza de competidores, amenaza de nuevos productos,
poder de negociacion de proveedores, poder de negociacion de consumidores, esto dio lugar a
una quinta fuerza, la rivalidad entre competidores. Nos permite medir la competencia en una
industria, para identificar las oportunidades. En cada unos de los factores realizamos varias
preguntas para identificarlas, basadas en el articulo “5 fuerzas de Porter: ¢ qué son y como

usarlas a partir de ejemplos?” (Gestion.pensemos.com, 2022)
1. Amenazade los nuevos competidores

e ¢Cuadl es la amenaza de las nuevas empresas que incursionan en este sector? Existen
muchas marcas en el mercado de muebles y hay una “guerra de precios” en el caso de la
mayoria de las empresas informales, de muebles de bajo costo. Para los muebles

exclusivos es la competencia que ya se encuentra posicionada con productos de alto valor.
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¢ ¢ Qué tan sencillo es emprender en esta industria? Es relativamente sencillo si puedes

fabricar muebles o tienes el dinero para comprarle a proveedores, no tiene muchas barreras

e ¢ Cuales son las reglas y regulaciones de la industria? Es un mercado bastante informal, la

mayoria de pymes no tienen registros legales de formacion.

e (;Qué nivel de inversion necesitara un nuevo competidor? Necesita un alto nivel de
inversion ya sea para fabricar los muebles, o para comprarlos y comercializar, sobre todo

en el mercado de muebles exclusivos.

o ¢ Existen barreras para ingresar en este mercado, que signifiguen una ventaja para su
empresa? El mercado de muebles exclusivos es complejo por la baja cantidad de

proveedores de calidad y los costos altos para su adquisicion.

2. Poder de negociacién de los proveedores

e ¢ Cuantos proveedores hay en el mercado? Existen pocos proveedores en el mercado de
muebles con terminados y materiales exclusivos de alta calidad, comparado con los

fabricantes de muebles de bajo costo.

e ¢ Hay muchas opciones o sé6lo unas pocas? Pocas opciones, por eso la inversion es alta

para la compra de productos exclusivos en comparacion con muebles de combate.

¢ ¢ Qué tan facil es cambiar de proveedor y cudl es el costo? No es tan facil, por los disefios
gue vya fabrican y por la calidad, el costo es tener productos mal terminados o problemas de

calidad. Aparte de la negociacion.

e ¢ El cambio de proveedores, como podria afectar sus productos y servicios? Podria afectar

la calidad y los tiempos de entrega.
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3. Poder de negociacién de consumidores

e (Qué tan poderosos son sus compradores? No tienen tanto poder, por la exclusividad y

diferenciacion de los productos, en el sector en el que se encuentran.

¢ ¢ Cuéntos clientes tiene en promedio? No, son productos de venta masiva, entonces el

flujo de clientes no es tan elevado.

e ¢ Hay diferentes tipos de clientes con los gque interactia? En general son los mismos

tipos de clientes con poder adquisitivo y buscando productos den alto valor agregado.

e ¢ Hay diferentes tipos de clientes con los que interactua? Depende mucho, por lo

general son compras grandes en valor.

o ¢Pueden sus compradores hacer que se reduzcan los precios? No, por el modelo de

negocio. Precios totalmente fijos y al alcance de comprar con un clic.

4. Amenaza de productos sustitutos

e ¢ Qué tan sencillo es encontrar una alternativa que responda a las mismas necesidades a
las que responde su producto? No es tan sencillo, porque el consumidor de muebles
exclusivos aparte de buscar suplir la necesidad funcional, quiere estatus valor y agregado

en su producto.

o ¢ Alguna de las necesidades que cubre su producto puede ser cubierta de forma manual por

el cliente? No puede ser cubierta de forma manual.

e Como afectaria su rentabilidad la existencia de productos sustitutos con un menor precio?
Este si seria un punto importante porque afectaria bastante la rentabilidad con un producto

sustituto a menor precio.

5. Rivalidad entre competidores
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o ¢ Cual es el nivel de competencia en la industria? Existen pocas empresas de un nivel alto

en tamafio y poder.

o ¢ Cual es el competidor més fuerte y directo para su empresa? ¢ Qué ventajas tiene? Las

ventajas de ese competidor, es la trayectoria y valor de marca que tienen. Ejemplo muebles

jamary Tugo

e ¢ Cual es su competidor mas pequefio e independiente? ¢ Como se mantiene competitivo?

Se mantiene competitivos con la asesoria especializada en productos personalizados

Figura 33 5 fuerzas de Porter

4 N\
Poder de negociacion de
proveedores: Los proveedores
tienen un gran poder de
negociacion en los muebles
exclusivos por la poca oferta en
acabado de lujo y de calidad, o
personalizacion de los productos.
Los precios son estbales una vez se

( )

Poder de negociacion de
consumidores: No tienen tanto
poder de negociacion por la
diferenciacion de los productos,
pero si tienen poder en el sentido
del flujo de cliente no es tan alto,
porque se buscan cerrar negocios
grandes.

realiza una negociacion previa.

J \.

4 )

La amenza de entrada de nuevos
competidores: En el mercado de
muebles exclusivos es dificil |a alta
inversion de la adquisiscion de lo
productos, pero una vez superada
esa barrera cualquier competidor
puede abirse al mercado

\. J

Fuente. Elaboracién propia.

ANALISIS DOFA

buscan un valor agregado mucho

J

La rivalidad de los
competidores: Las grandes
marcas tienen una capacidad de
distribucion y alcance muy
grande, sin embargo nosotros
tenemos un nicho de mercado
mas pequefio con la
diferenciacion en la asesoria y la
personalizacion de los muebles
con terminados exclusivos, que

mas alto.

4 )

La amaneza de nuevos productos
o sustitutos: Realmente esta
fuerza no es un amenaza por que
dificilmente se puede reemplazar
o sustituir un producto de alto
valor agregado, o fabricarlo a
menor costo por ser productos
personalizados.

\. J
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1. Fortalezas

e Ladiferenciacion del producto en asesoria especializada y valor agregado en la

personalizacion de lo muebles con terminados exclusivos.

e Laestrategia 100% online, son pocas las empresas del sector de mobiliario enfocan sus
ventas en los canales digitales y el mercado cada ves se traslada mas a las compras por

internet.

e Los proveedores, esta es una de las principales razones para la viabilidad y éxito del
proyecto, con la fabricacion exclusiva de disefios y por la nula inversién en inventarios,

solo enviaremos a nuestros proveedores pedidos confirmados por nuestros clientes.

Estrategias: Ofreceremos los mejores disefios basandonos en los mejores disefiadores del
mundo y investigaremos constantemente los Ultimos materiales utilizados para la fabricacion de
muebles. También se buscaran proveedores constantemente para tener mas alternativas y
poder entregar la mejor calidad y exclusividad que sera nuestro enfoque. La estrategia digital,
estara enfocada en recolectar y analizar data, para saber el comportamiento de nuestros
clientes y poder establecer nuevas estrategias, creando campafias de publicidad mas eficaces

y eficientes.
2. Oportunidades

e El mercado creciente de clientes que buscan asesoria personalizada y muebles que

reflejen su identidad.
e Los consumidores que se estan trasladando del mercado tradicional a la compra digital.

¢ Alianzas con marcas de productos decorativos, que quieran generan mas ventas online,

cuando el eCommerce esto posicionado en la red.
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Estrategias: La posibilidad de crear un Startup con la analitica de datos online de los clientes,
gue suplan las necesidades en constante cambio del mercado. La creacién de otro
eCommerce enfocado en clientes de productos de calidad, pero a un menor costo, sin
asesoria especializada, pero con un plus en el disefio de los muebles. Generar una estrategia
para atraer marcas colaborativas para vender sus productos en nuestra pagina, sobre todo en

productos artesanales y Unicos del mercado nacional.

3. Debilidades

La experiencia que tienen otras marcas en el sector, que cuentan con una gran cantidad

de seguidores en redes digitales.

¢ Elinicio de la marca 100% digital para crear seguidores desde 0.

e El precio de los productos para los clientes que deseen comprar en frio.

¢ No tener un punto fisico de venta.

Estrategias: La mejor estrategia sera enfocar todos nuestros esfuerzos en el marketing digital
para generar seguidores y leads diariamente con un crecimiento exponencial. Desde la
primera venta generar testimonios de clientes satisfechos con nuestros productos para
publicarlos en los canales digitales. Crear un proyecto a futuro de la instauracion de un punto

de venta fisico, con exhibicién de la mayoria de los productos.

4. Amenazas

e Eltiempo que conlleva establecer confianza en las redes sociales de nuestros

consumidores objetivos.

e La entrada de marcas en la web con el mismo enfoque de ventas 100% online y el

traslado de empresas tradicionales al mercado digital.
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¢ Ladesconfianza en marcas 100% digitales, sin un punto fisico de venta

Estrategias: Estudiar el mercado constantemente para generar contenido de valor en las redes
digitales y crear confianza en los usuarios, generando interacciones y seguidores. Enfocarnos
en la investigacion de los mejores disefios de las tendencias actuales, creando un catalogo de
productos que pocas empresas podrian fabricar y ofrecer a los usuarios. Diferenciacion en

valor agregado a nuestros productos.
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