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INTRODUCCION

La madera ha estado vinculada con las actividades de supervivencia del ser
humano, ya sea como material de construccion, combustible, para ser
transformada en mobiliarios y diversos usos productivos.

Especificamente en Colombia el uso de la madera para obtener muebles como
resultado final, es una actividad industrial que esta en proceso de crecimiento,
comparado con paises mas desarrollados en este aspecto. Las ciudades que mas
se destacan por liderar la industria maderera que se dedica a transformarla en
mobiliarios son Bogota, Medellin, Pasto, Cali y Bucaramanga; no son muchas las
empresas de este sector que cuenten con mas de 200 empleados, lo que muestra
un panorama de pequefias y medianas empresas en proceso de crecimiento.

Muebles Estupifian se ha consolidado en Santander como una de las empresas
lideres del mercado con 37 afios de historia y dentro de su proyeccion pretende
continuar fortaleciendo su modelo empresarial, por esto se ha creado un plan
prospectivo estratégico al horizonte del afio 2014, que permita realizar un registro
de los factores internos y externos, la identificacion de las variables estratégicas,
los actores que influyen en ella y la construccion de posibles escenarios que nos
permitan visionar las potenciales acciones de ejecucién para el logro del
crecimiento y posicionamiento de la empresa.

De esta manera, damos inicio al despliegue del plan prospectivo estratégico para
Muebles Estupifian con el propdsito de situarse en un punto diferenciador en el
sector al horizonte 2014.
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1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.1. OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan prospectivo a través de la creacion de estrategias y la
construccion de diferentes escenarios futuros que permita reducir la incertidumbre
y adoptar una vision global y sistematica de MUEBLES ESTUPINAN.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Identificar la dindmica de MUEBLES ESTUPINAN, con respecto a su entorno
interno y externo y el horizonte que proyecta su posicionamiento e innovacion.

Realizar un diagnostico de MUEBLES ESTUPINAN e identificar los factores
claves de éxito internos y externos.

Establecer el planteamiento del problema bajo el cual se enfocara el plan
prospectivo estratégico para MUEBLES ESTUPINAN.

Realizar un andlisis estructural del sistema teniendo en cuenta el
planteamiento del problema con el fin de determinar las variables estratégicas
gue lo afecten.

Identificar y analizar los actores sociales, sus perfiles, méviles, y mecanismos
de poder frente al desarrollo de MUEBLES ESTUPINAN.

Establecer y conocer los diferentes escenarios a los cuales se puede ver
sometida MUEBLES ESTUPINAN en el horizonte 2014.

Construir el mapa estratégico para darle seguimiento a los resultados
obtenidos por el plan prospectivo estratégico.

13



2. MARCO TEORICO

La planeacion estratégica fue introducida por primera vez en algunas empresas
comerciales a mediados de 1950. En aquel tiempo, las empresas mas importantes
fueron principalmente las que desarrollaron sistemas de planeacidén estratégica
formal, denominados sistemas de planeacion a largo plazo. Desde entonces, la
planeacién estratégica formal se ha ido perfeccionando al grado que en la
actualidad todas las compafias importantes en el mundo cuentan algun tipo de
este sistema, y un nimero cada vez mayor de empresas pequefias esta siguiendo
este ejemplo.

La estrategia empresarial tiene sus inicios en el dmbito militar, a lo largo del
tiempo se han realizado diferentes estudios y todos han coincidido en plasmar por
medio del modelo FODA su estado actual y proyectado para la definicion de
objetivos, presupuestos y planes operativos.

Porter, describe tres estrategias, liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque, sin
embargo existen otras tipologias que se han centrado en otros aspectos, como la
conocida tipologia de Ansoff (1965) que sefiala cuatro tipos de estrategias, a
saber; penetracion en el mercado, desarrollo del producto, desarrollo del mercado,
y diversificacién; o la propuesta de Mintzberg (1988) con cinco posibles elecciones
estratégicas: ubicacion del negocio medular, diferenciacion del negocio medular,
elaboracion del negocio medular, ampliacion del negocio medular vy
reconsideracion del negocio medular.

“Para Mintzberg et al. (1998), los modelos de planificacion generalmente tienen las
siguientes etapas: fijacion de obijetivos, verificacidn externa, verificacion interna,
evaluacion de estrategia, puesta en operacion de la estrategia y fijacion de plazos.
Otro modelo, es el propuesto por Guerras (2004) quien enfatiza en cambio el
proceso de direccion estratégica, tomando como referencia evidentemente un
proceso de planificacion. En este modelo también se estudian las relaciones y los
problemas que se pueden generar a raiz de la implantacion de un plan estratégico
y menciona al igual que Steiner (1969), tres etapas: analisis estratégico,
formulacion de estrategias e implantacion de estrategias.

En el caso de la Planeacién estratégica en Empresas Familiares es el desarrollo
de una estrategia de negocios que considera aspectos tanto de la compafia, de la
familia asi como del entorno, con una clara orientacién hacia el crecimiento (Ward,
1988). Este desarrollo incluye las misiones de la empresa, la identificacion del
ambiente futuro de la misma y la definiciébn de programas concretos que permitan
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alcanzar objetivos estratégicos. Es importante mencionar que esta aproximacion
conceptual no asume que el crecimiento de la empresa ocurre automaticamente,
pero si trata de identificar la serie de pasos que permiten el desarrollo de ese
proceso.

En el caso de la empresa familiar se consideran dos dimensiones: la empresa y la
familia; siendo el propdésito, enfocarse en la permanencia del negocio, en la vision
de lo que se quiere del negocio, en el mantenimiento de la union familiar y la
participacion de la familia en las actividades de la empresa. No obstante, el reto es
una alta interdependencia entre ambos sistemas, asi como el rol de los valores y
la comunicacién. Los beneficios de la planificacibn segun Ward (1988),
evidentemente se relacionan con tales propositos. El sugiere ademéas otros
beneficios como el logro de un compromiso familiar, la definicién de técnicas que
ayuden a la preservacion del negocio, el desarrollo de un acuerdo entre la familia y
la direccion, y el cumplimiento del objetivo de continuidad.”

“Segun Carlock y Ward (2003), todas las empresas presentan dificultades en su
continuidad en el largo plazo. Para ello, las empresas requieren siempre estar
dispuestas al cambio que generalmente es motivado por las etapas de su ciclo
vital o por el entorno. Para el caso de las empresas familiares, existen otros
motivos que provienen de la incorporacion del sistema familiar dentro del
empresarial. Esto genera dilemas como la busqueda de equilibrios entre las
exigencias y oportunidades de la empresa, con las necesidades y deseos de la
familia.

Estos autores identificaron las siguientes variables para equilibrar la relacion
empresa y familia:
a. El ejercicio de control de la familia en las decisiones de la empresa.

b. La posibilidad de que miembros de la familia participen en el desarrollo de una
carrera en la empresa.

c. El manejo y decisiones relativas al capital requerido en la empresa para su
funcionamiento.

d. Tratamiento de conflictos laborales y familiares producto de la estrecha relacion
entre ambos sistemas.

'La planificacion estratégica de las empresas familiares. Selected Works. Marzo de 2006
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e. Los planes y acciones motivados por los valores familiares.

En las empresas familiares el cumplimiento de las metas por ese solapamiento de
sistemas es diferente. A nivel familiar, sobresalen las preocupaciones
emocionales, necesidades familiares y gestion de los cambios; mientras que a
nivel empresarial, prevalecen la actuacion, exigencias y gestion del cambio. Esto
produce una separacion de intereses de los sistemas de empresa y familia.

Para dar cumplimiento a esas metas cada sistema requiere la implementacion de
enfoques opuestos que les permitan sobrevivir y sacar provecho a los factores
claves en cada uno (Carlock y Ward, 2003). Estos enfoques tienden a ejercer un
desequilibrio en el caso de la EF debido a que en ocasiones se ejerce un
pensamiento donde “la empresa es primero” y se enfocan todos los recursos hacia
ella sin considerar a la familia (o viceversa). Por esta razon, lo ideal es la
existencia de un equilibrio que facilite la continuidad de la EF mediante la garantia
de que se tomaran en consideracion los intereses de la familia dentro de la
empresa y viceversa.

De lo expuesto anteriormente, se aprecia claramente la necesidad de disefar una
planificacion que permita pronosticar objetivamente el futuro tanto de la empresa
como de la familia. Lo cual, ademas se traducira en ciertas ventajas relacionadas
con: el mejoramiento de la actuacion empresarial, la atencion a las expectativas
familiares y el mantenimiento de la confianza entre los individuos tanto de la
empresa como de la familia (Carlock y Ward, 2003).”

A nivel competitivo existen tres tipos de decisiones que se deben tomar en
cualquier sector o mercado en el que compitan empresas, los cuales son los
fundamentos de la estrategia a nivel de negocios (Hill y Jones, 1995). Estas son
las decisiones sobre las necesidades de los clientes, el nivel de mercado en el que
nos gustaria o deberiamos competir y la decision sobre las habilidades o
capacidades claves necesarias para competir de la forma que hemos elegido. En
cuanto a la primera decision, la referida a las necesidades de los clientes, trata de
las decisiones que una empresa toma para satisfacerlos y que tienen que ver con
el binomio producto-servicio. En este sentido, se debe analizar hasta qué punto le
interesa diferenciar a MUEBLES ESTUPINAN algin aspecto de su producto-
servicio para servir de la manera mas adecuada a las necesidades de los clientes.
Esta diferenciacion podria variar sustancialmente, optando por algun atributo como
el precio, el tiempo, la innovacion, la calidad, etc. La segunda decision tiene que

’la planificacion estratégica de las empresas familiares. Selected Works. Marzo de 2006
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ver con la forma de segmentar a los posibles clientes. Los clientes de una
organizacion pueden estar basados en caracteristicas muy concretas y en el
mercado pueden existir diferencias importantes entre los clientes, es por este
motivo que una organizacion debe buscar las diferencias entre la totalidad de los
clientes y una vez conocidas optar por servir a una clase de ellos segun las
caracteristicas internas de la organizacién. Obviamente también puede competir
por la totalidad del mercado, aunque esa opcién es la mas complicada por el alto
grado de competencia que se encontraria, ademas de por otras razones derivadas
de la dificultad de servir adecuadamente a los distintos tipos de clientes.

Las herramientas utilizadas para el desarrollo del plan estratégico de MUEBLES
ESTUPINAN se describen a continuacion:

ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD

- ARBOL DE COMPETENCIAS

“La representacion de una empresa en forma de arbol de competencias nacio en
ocasion de un analisis estratégico de las organizaciones japonesas. Como
herramienta fue formalizada por M. Giget en los afios ochenta. Nos permite
responder satisfactoriamente a la pregunta: ¢Cudles son nuestras Competencias
Nucleares?

La principal ventaja de este arbol es que intenta representar a la empresa en su
totalidad sin reducirla a sus productos y mercados. En estos arboles las raices (el
saber hacer) y el tronco (capacidad de produccion y servicios) son tan importantes
como las ramas (lineas de productos y mercados). El objetivo es establecer las
competencias distintivas de la organizacion (core competence), asi como hacer un
diagnéstico del arbol: fortalezas y debilidades de las raices, el tronco y las ramas.?

- MATRIZ DE FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS (MEFI — MEFE)

“La matriz MEFI es un instrumento para formular estrategias, resume y evalla las
fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un
negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre
dichas areas. Al elaborar una matriz MEFI es necesario aplicar juicios intuitivos,

3 http://www.eumed.net/libros/2008a/345/arbol%20de%20competencias.htm
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por lo que el hecho de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico
no se debe interpretar como si la misma fuera del todo contundente.”

“En la matriz de factores externos (MEFE), se establece un analisis cuantitativo
simple de los factores externos es decir de las Oportunidades y Amenazas, una
vez entregadas las calificaciones respectivas, la empresa determinara la estrategia
a seguir para aprovechar las oportunidades y evitar las amenazas externas. La
clave de esta matriz se fundamenta en que el resultado del valor del peso
ponderado de las oportunidades, sea mayor al de las amenazas”.”

ANALISIS DE ENTORNO ESTRATEGICO

- CINCO FUERZAS DE PORTER

Porter postula que hay cinco fuerzas que conforman tipicamente la estructura de
la industria:

* Intensidad de la rivalidad entre competidores
 Amenaza de nuevos participantes

* Amenaza de sustitucion

» Poder de negociacion de los compradores

* Poder de negociacion de los proveedores

La accion conjunta de estas fuerzas determina la rentabilidad potencial en el
sector industrial, en donde el potencial de utilidades se mide en términos del
rendimiento a largo plazo del capital invertido.®

- MATRIZ DE ATRACTIVIDAD

Es una matriz que nos puede mostrar la posicion del negocio segun lo atractivo del
mercado y el grado de fortaleza.

Se trata de una matriz 3x3 (nueve cuadrantes). También es conocida como el
enfoque de General Electric.

4 http://www.joseacontreras.net/direstr/cap57d.htm
5 .
http://www.joseacontreras.net/

® Material didactico Doctor Alvaro Ramirez, docente Formulacién estratégica.
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Las Unidades de Negocio se clasifican con respecto a dos dimensiones, donde la
empresa debe identificar factores que las conforman.

= Lo atractivo del mercado
= Posicion competitiva de la UEN

- MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

“La matriz de perfil competitivo identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares, en relacion con una
muestra de la posicién estratégica de la empresa. Los factores de una MPC
incluyen cuestiones internas y externas; las calificaciones se refieren a las fuerzas
y debilidades. Los factores criticos o determinantes para el éxito en una MPC son
mas amplios, no incluyen datos especificos o concretos, e incluso se pueden
concentrar en cuestiones internas”. ’

ANALISIS DEL MACROENTORNO

- MARCO PESTEL

“El andlisis PESTEL es una herramienta de gran utilidad para comprender el
crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion, potencial y
direccion de un negocio. Es una herramienta de medicion de negocios. PESTEL
esta compuesto por las iniciales de factores Politicos, Economicos, Sociales y
Tecnologicos, utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un
negocio o unidad.

El PESTEL funciona como un marco para analizar una situacion, y como el
analisis DOFA, es de utilidad para revisar la estrategia, posicion, direccion de la
empresa, propuesta de marketing o idea.”®

ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SISTEMA

- MICMAC: Andlisis Estructural®

’ Material didactico Doctor Dario Sierra. Docente Pensamiento y analisis estratégico.

8 . . .. . .
http://www.degerencia.com/articulo/analisis_dofa_y_analisis_pest

® http://www.prospectiva.eu/curso-prospectiva/programas_prospectiva/micmac
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El analisis estructural es una herramienta de estructuracion de una reflexion
colectiva. Ofrece la posibilidad de describir un sistema con ayuda de una matriz
que relaciona todos sus elementos constitutivos.

Partiendo de esta descripcidon, este método tiene por objetivo, hacer aparecer las
principales variables influyente y dependientes y por ello las variables esenciales a
la evolucion del sistema.

Descripcion del método de analisis estructural

El analisis estructural se realiza por un grupo de trabajo compuesto por actores y
expertos con experiencia demostrada, pero ello no excluye la intervencion de
"consejeros" externos.

Las diferentes fases del método son los siguientes: listado de las variables, la
descripcion de relaciones entre variables y la identificacion de variables clave.

o Fase 1: listado de las variables

La primera etapa consiste en enumerar el conjunto de variables que caracterizan
el sistema estudiado y su entorno (tanto las variables internas como las externas)
en el curso de esta fase conviene ser lo mas exhaustivo posible y no excluir a
priori ninguna pista de investigacion.

Utilizando los talleres de prospectiva u otros métodos es aconsejable alimentar el
listado de variables mediante conversaciones libres con personas que se estima
son representantes de actores del sistema estudiado.

Finalmente, se obtiene una lista homogénea de variables internas y externas al
sistema considerado. La experiencia demuestra que esta lista no debe exceder el
namero de 70-80 variables, habiendo tomado suficiente tiempo para circunscribir
el sistema estudiado.

La explicacion detallada de las variables es indispensable: facilita el seguimiento
del andlisis y la localizacion de relaciones entre estas variables y ello permite
constituir la "base" de temas necesarios para toda reflexion prospectiva. Se
recomienda también establecer una definicibn precisa para cada una de las
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variables, de trazar sus evoluciones pasadas, de identificar las variables que han
dado origen a esta evolucion, de caracterizar su situacion actual y de descubrir las
tendencias o rupturas futuras.

o Fase 2: Descripcion de relaciones entre las variables

Bajo un prisma de sistema, una variable existe Unicamente por su tejido relacional
con las otras variables. También el andlisis estructural se ocupa de relacionar las
variables en un tablero de doble entrada o matriz de relaciones directas.

Lo efectia un grupo de una docena de personas, que hayan participado
previamente en el listado de variables y en su definicién, que rellenan a lo largo de
dos-tres dias la matriz del analisis estructural.

El relleno es cualitativo. Por cada pareja de variables, se plantean las cuestiones
siguientes: ¢ existe una relacion de influencia directa entre la variable i y la variable
j? si es que no, anotamos 0, en el caso contrario, nos preguntamos si esta relacién
de influencia directa es, débil (1), mediana (2), fuerte (3) o potencial (4).

o Fase 3: identificaciéon de las variables clave con el Micmac

Esta fase consiste en la identificacién de variables clave, es decir, esenciales a la
evolucion del sistema, en primer lugar mediante una clasificacion directa (de
realizacion féacil), y posteriormente por una clasificacion indirecta (llamada
MICMAC* para matrices de impactos cruzados Multiplicacion Aplicada para una
Clasificacion). Esta clasificacion indirecta se obtiene después de la elevacion en
potencia de la matriz.

La comparacion de la jerarquizaciéon de las variables en las diferentes clasificacion
(directa, indirecta y potencial) es un proceso rico en enseflanzas. Ello permite
confirmar la importancia de ciertas variables, pero de igual manera permite
desvelar ciertas variables que en razon de sus acciones indirectas juegan un papel
principal (y que la clasificacién directa no ponia de manifiesto).
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ANALISIS DE ACTORES SOCIALES

En este andlisis se identifican los actores sociales los cuales “son grupos humanos
que se caracterizan porgque consciente o inconscientemente se unen para obrar en
defensa de sus intereses, utilizando el grado de poder que cada uno pueda
ejercer.”*?

Con estos actores se disefia una matriz de actores por objetivos que de acuerdo a
la asociatividad que puedan generar se presentan situaciones de convergencia,
divergencia o ambivalencia entre los diferentes actores.

Consecuentemente se identifican las posibles alianzas que se pueden dar entre
los actores sociales para el logro de un objetivo.

Se identifican los objetivos conflictos y se determina el grado de poder que tiene
cada actor social.

Por dltimo se realiza una negociacion entre actores donde se evalla que podria
aceptar un actor dado a cambio de ceder en sus pretensiones.

ANALISIS DE FUTUROS

METODO DELPHI

“El método Delphi puede ser definido como un método de estructuraciéon de un
proceso de comunicacion grupal que es efectivo a la hora de permitir a un grupo
de individuos, como un todo, tratar un problema complejo (Landeta, 1999: 32). No
obstante, las caracteristicas basicas de esa estructuracion, que definen a esta
técnica y la diferencia de otras técnicas grupales, son: el mantenimiento del
anonimato de los participantes, la retroaccion o feedback controlado y la respuesta

estadistica del grupo”.**

1% Material didactico Doctor Dario Sierra. Docente Prospectiva.
1 http://www.eumed.net/tesis/2008/dfr/metodo%20Delphi.htm
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METODO DE PETER SCHWARTZ

El método de Peter Schwartz es cualitativo, donde se
detalla diferentes “simulaciones de escenarios”, definiendo posibles situaciones
futuras para determinar las acciones a desarrollar por parte de una compainia.

Es una técnica donde se trata de definir como sera el entorno competitivo en el
medio y largo plazo (con distintos escenarios) y posteriormente definir las acciones
a desarrollar para tener una posicion competitiva en cada uno de ellos. Los futuros
posibles se pueden reconocer por medio de los “Ejes de Peter Schwartz”

Los Ejes de Schwartz permiten:

* Reducir las variables estratégicas a dos direccionadores o vectores de futuro.

« Asumir que los direccionadores pueden encontrarse en el futuro en su mejor o
peor momento.

* Reconoce gue cada situaciéon depende de lo que hagamos o dejemos de hacer
en el presente.

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

ARBOL DE PERTINENCIA
Es una técnica utilizada para construir el escenario apuesta en la que se emplean
los siguientes pasos:

e Elaboracion de un andlisis DOFA, para cada objetivo.

¢ Identificar las acciones necesarias para alcanzar cada objetivo.

e Utilice la técnica ya conocida del IGO para calificar la funcionalidad de las
acciones identificadas a través de la lluvia de ideas.

e Registrar las acciones de ejecucion inmediata.

e Registrar las acciones de mediano y largo plazo.

e Elaborar el arbol de pertinencias.

PLAN DE ACCION

MATRIZ DE RELACION DE OBJETIVOS CONFLICTIVOS VS OBJETIVOS
ESTRATEGICOS
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“La correlacion se basa en que tanto los objetivos conflictivos, asi como los
objetivos estratégicos, fueron construidos con las mismas variables estratégicas

1. Revisar en los campos de batalla, con que variable estratégica, fue construido el
objetivo conflictivo que se negocio.

2. Identificar con dicha variable cual fue el objetivo estratégico que se formulo.”*?

CUADRO DE MANDO INTEGRAL

El Balanced Scorecard es una forma integrada, balanceada y estratégica de medir
el progreso actual y suministrar la direccidon futura de las empresas que permitira
convertir la visidon en accion, por medio de un conjunto coherente de indicadores
agrupados en 4 diferentes perspectivas, a través de las cuales es posible ver el
negocio en conjunto.™

2.1 RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

La historia de MUEBLES ESTUPINAN, comenz6 el 27 de septiembre de 1974
cuando Edgar Estupifidn Gomez un hombre conocedor de la carpinteria decidio
abrir una empresa dedicada a la fabricacion de muebles de estilo, su objetivo no
era solamente hacer muebles de alta calidad sino también excelentes en disefio y
funcionalidad, a través del tiempo incursion6 en la linea de la carpinteria
arquitectonica consolidandose como uno de los proveedores mas importantes
para el sector de la construccion en Santander.

Los afios de experiencia y de interrelacion con los clientes le aportaron el
conocimiento y la solidez necesaria para ofrecer cada dia soluciones integrales y
duraderas de amoblamiento.

2.2 ANTECEDENTES DE LA ORGANIZACION.

- Empresa Santandereana de constitucion familiar.

2 Autor Dr Dario Alfonso Sierra Arias. Docente prospectiva estratégica.
" http://www.eumed.net/libros/2005/Imr/15.htm.

24


http://www.eumed.net/libros/2005/lmr/15.htm

Dedicada a la fabricacion de todo tipo de mobiliario en madera.

Ha presentado un crecimiento del 33% desde el afio 2005 al 2010. (Fuente
compite 360)

En los ultimos afios ha participado en proyectos de alto reconocimiento en el
sector hotelero.

La empresa se ha posicionado como un proveedor de alta calidad del sector de
la construccion.

Es especialista en la fabricacion de obra de madera de acuerdo a los
requerimientos y necesidades de sus clientes.

Se han realizado inversiones en los ultimos cinco afios en maquinaria de

Gltima tecnologia para optimizar sus procesos productivos y tener mejores
acabados en los productos.

25



3. DEFINICION DEL SISTEMA

3.1 MISION

Transformar la madera en disefo, confort y calidad ajustandose a las necesidades
y deseos de los clientes, brindando garantia y precios asequibles.

3.2 MATRIZ DE MACROSEGMENTACION

Figura 1. Matriz de Macrosegmentacion

EN DONDE QUE
SATISFACEMOS NECESIDADES NECESIDADES SATISFACE
3 * Confort
* Disefio
* Bucaramanga * Calidad
* Area Metropolitana * Mobiliario
de Bucaramanga. * Exclusividad.
* Barrancabermeja.
* Barranquilla.
* Santa Marta.
* Cartagena.
como
SATISFACE NECESIDADES
4 )
* Asesoriapersonalizada.
Q * Excelentes acabados de los
: 2 Zallealo productos.
* Uso adecuado de los espacios.
* Constructoras * Disefiosinnovadores.
* Sector Hotelero * Productos funcionales
* Cliente Particular.
* Disefiadores. \ )
* Arquitectos.

-

Fuente: Construccion propia

3.3 VISION

MUEBLES ESTUPINAN, en el 2015 sera la empresa lider del mercado mobiliario
en Santander, duplicando las ventas con respecto al afio 2011 convirtiéndose en
fuente generadora de empleo digno, comprometida con el medio ambiente y aliada
estratégica de los clientes.

26



3.4 OBJETIVOS CORPORATIVOS

e Fabricar productos con valor agregado y de alta calidad que generen confianza
y lealtad de nuestros clientes.

e Lograr una rentabilidad sostenible que permita obtener los recursos necesarios
para alcanzar el crecimiento deseado.

e Involucrar a los empleados en el éxito empresarial con el fin de reconocer su
contribucion a través de incentivos que mejoren su calidad de vida y el de su
entorno familiar.

e Contribuir a la sustentabilidad ambiental a través de la participacion de los
programas de reforestacion y uso adecuado de los recursos.

3.5 VALORES

e Respeto: En Muebles Estupifian respetamos las diferencias que existen entre
las personas y valoramos sus puntos de vista.

e Responsabilidad: Todas las personas que hacemos parte de Muebles
Estupifian, desarrollamos nuestra labor con compromiso y seriedad porque
somos conscientes del impacto en el éxito de la organizacion.

e Excelencia: En Muebles Estupifian establecemos altos estandares de calidad
en cada una de las labores desempefiadas de las diferentes areas para
garantizar de esta manera el respeto y la confianza por parte de nuestros
clientes.

e Innovacion: En Muebles Estupifian estamos en constante busqueda de hacer
cada dia nuevos y mejores productos.

e Sentido de pertenencia: Cada una de las personas que trabajan en Muebles
Estupifian estd comprometida con los objetivos de la empresa y la siente como
propia.

3.6. SLOGAN
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“Constante innovacion... dificil de superar...”

3.7. COMPETENCIAS ESENCIALES

Para Muebles Estupifian se identificaron las siguientes tres competencias como
esenciales:

¢ Flexibilidad y alta calidad de los procesos productivos.

e Gran trayectoria y experiencia que le permite el buen desempefio de su saber
hacer.

e Dispone de herramienta y maquinaria que le permite procesar con 6ptimos

niveles de precision, calidad y rendimiento cualquier materia prima relacionada
con la industria de la madera.
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4. ANALISIS DEL SISTEMA

4.1 ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD

4.1.1. Diagnostico Estratégico

4.1.2. Arbol de competencias de Marc Giget (Anélisis de las variables en su
pasado, presente y futuro).

Tabla 1. Arbol de competencias Marc Giget.

Materias primas

La compra se limitaba
a pocos proveedores
locales.

Se adquieren diversas
materias primas a
varios proveedores
locales y a algunos
nacionales.

Se realizardn compras
a proveedores
nacionales e
internacionales.

Competencias del
personal

Las competencias eran
adquiridas solo de
forma empirica.

Se han especializado
en las diferentes lineas
de produccion.

Cursos de
capacitacion y
certificacion de
competencias por
medio del SENA.

Distribucion de
Planta

No existia una
distribucion adecuada.

Existe una distribucion
por procesos en un
espacio limitado.

Distribucion de la
planta en linea en un
espacio apropiado.

Responsabilidad

No se tenia un
programa de

Se cuenta con un
programa de

Aumentard las
hectareas reforestadas

AriglEEl reforestacion. reforestacion. en un 20%
No se encontraba Se esté definiendo una | Todo el personal
Filosofia identificada. filosofia propia para la | estara identificado e
Empresarial empresa. involucrado con la

filosofia empresarial.

Conocimiento del

Amplio conocimiento
del negocio por parte

Se encuentra en
proceso de cambio

Completo dominio de
la nueva generacion

vital importancia para

negocio de su fundador. generacional del saber |del conocimiento del
hacer. negocio.
Se adaptaba a la Se realiza una Exigencia de
. limitada oferta del seleccién de certificados de calidad
Calidad de los
" mercado. proveedores de para compra de las
insumos . . .
acuerdo a la calidad de |materias primas.
productos ofertados.
., No era un punt H rt | cor I ra un punt
Innovacion 0 era un punto de ace parte del core del | Serd un punto de

negocio.

diferenciacién con los
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ANALISIS DE ANALISIS DEL ANALISIS DEL
VaARIAENES PASADO PRESENTE FUTURO
la compaifiia. competidores.
El poder de Los proveedores Se ampliara la red de
negociacion lo tenia ofrecen mayores proveedores a nivel
Poder de 100% el proveedor. facilidades para la nacional e

negociacion

negociacion.

internacional para
aumentar el poder de
negociacion.

Los procesos eran
totalmente artesanales.

Se han tecnificado y se
ha dado inicio a un

Los procesos de
produccién seran

Procesos :
proceso de estandarizados y
estandarizacion. certificados.
Se utilizaba Se ha adquirido nueva | Adquirir maquinaria de
herramientas y maquinaria de control [tecnologia de punta.
Maquinaria magquinaria basicas de [numeérico.
carpinteria y
ebanisteria.
No se tenian Se esta incursionando | El personal debe estar
Seguridad programas de en la cultura de la concientizado y
Industrial seguridad industrial. seguridad industrial. comprometido con la

seguridad industrial.

No se contaba con
relaciones estrechas

La empresa cuenta con
el portafolio de servicios

Aprovechamiento de
las lineas de crédito

Apalancamiento |con el sector financiero | de varias entidades de fomento
Financiero y se utilizaba el financieras. empresarial.
financiamiento
informal.
Se lleva el registro de [ Implementar el
inventarios de forma sistema de codigo de
Inventarios No se contaba con sistematizada. barras para el control
registro y control de de ingreso y salida de
inventarios. material.
Se ha venido
adquiriendo
Tecnologia herramienta, equipos y
software que permiten | Automatizacion de
Era limitada. tecnificar los procesos. | procesos.
Se tiene una sala de Apertura de un punto
exhibicion, en de exhibicion que
Sala de exhibicién consignacion y limitada | permita potencializar
de espacio. los productos lideres
No existia. de la empresa.
Era baja, los Es alta, el personal Se implementaran

Rotacion del
personal

trabajadores tenian
mayor sentido de
pertenencia.

capacitado es limitado y
las empresas
demandantes ofrecen
mejores pagos

programas de
retencion de personal
basado en
capacitacion y
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bienestar laboral

Era obtenida por los
resultados de la

Parte de la liquidez es
obtenida por los

La liquidez debe estar
respaldada con un

la empresa

presentados por los
clientes

Liquidez operacion. recursos financieros de [indice de 3:1 por la
los que dispone. mayor eficiencia en las
entregas de obra.
Contabilidad manual, |La contabilidad esta Se presentaran
Informes los informes sistematizada, pero los |informes actualizados
Financieros financieros estaban en [informes se presentan |y reales
la mente del duefio retrasados
Los clientes se Se tienen en cuenta las | Asesorias
ajustaban a los mejoras o0 cambios en [ personalizadas
Flexibilidad modelos ofrecidos por |los disefios basadas en la

innovacién y
flexibilidad de disefios

Volumen de Ventas

Los altos indices de
crecimiento en el
sector de la
construccion
permitieron un
incremento en el
volumen de ventas.

A pesar de la
reactivacion del sector
de la construccion las
ventas reflejan un
crecimiento moderado.

Lograr un crecimiento
sostenido del 15% en
el volumen de ventas
como resultado del
desarrollo de nuevos
mercados tanto local
como nacional.

Garantia del
producto

Se daba garantia de
los productos por 5
afios de forma verbal.

Se ofrece garantia de
cada uno de los
productos por 10 afios y
de forma escrita.

Pactar tiempos de
garantias en tiempos
razonables de acuerdo
al productoy a la
reposicion del mismo.

Diferenciacion

No se le daba mayor
importancia a esta
ventaja competitiva.

El posicionamiento y
reconocimiento de la
empresa ha sido
generado por este
factor.

Sera el factor clave de
éxito para la
expansion y
penetracion a nuevos
mercados.

Rentabilidad

No se conocia con
certeza el margen de
rentabilidad del
negocio.

Actualmente se tiene un
margen de rentabilidad
del 15%.

Se incrementara el
margen de rentabilidad
al 18% como resultado
de la apertura de
nuevos mercados y la
implementacion del
enfoque de la
estrategia de
diferenciacion.

Penetracion de
Mercados

No existia proyeccion a
la apertura de nuevos
mercados.

Se esta desarrollando
un plan de
direccionamiento
estratégico que
permitira incursionar en

Implementacion del
plan estratégico al
horizonte del afio
2014.
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nuevos mercados.

Fuente: Construccion propia
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RAICES

Debilidades

El conocimiento de
las propiedades de
la materia prima
esta concentrado
en las personas
mas antiguas de la
organizacion.

En la
transformacion de
la madera se
utilizan técnicas
artesanales.

Escasa oferta de
ebanistas y
carpinteros
calificados en la
ciudad.

Proceso
subcontratado
porgue no se
cuenta con un
horno de secado.
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4.1.3. Arbol de competencias de Marc Giget. (Debilidades y fortalezas)

Tabla 2. Arbol de competencias de Marc Giget (Debilidades

TRONCO

fortalezas

Debilidades

No contamos con un
sistema de
aprovechamiento de
los residuos de la
materia prima.

Falta de tecnologia

para los procesos de

transformacion.

Este rendimiento esta

concentrado en el

personal mas antiguo

de la empresa.

Tiempos de entrega
extensos por
disponibilidad de los
hornos de secado.

RAMAS

Debilidades

La reposicion del
producto por
parte del
consumidor es a
largo plazo

El porcentaje de
desperdicio en
este proceso es
del 35%.

No se transmite el
conocimiento del
personal antiguo
al personal nuevo
en la empresa.

El proceso de
secado en horno
solo aplica para
5000 pies en
adelante, cuando
es menor se debe
hacer de manera
natural.




RAICES

Debilidades

No se cuenta con
los equipos
necesarios para la
aplicacion de los
productos.

No se cuenta con el

personal calificado
para el manejo de
la maquinaria.

La distribucion de
planta se encuentra
limitada por el
espacio.
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TRONCO

Debilidades

Debilidades

No se encuentra
tecnificado el proceso
de pintura y se tiene
un &rea reducida para
esta actividad.

No se tiene
identificado
claramente el
costo de este
proceso.

No contamos con
personal técnico con el
conocimiento
suficiente para realizar
especificamente el
mantenimiento.

subutilizaciéon de
la maquinaria
instalada.

Existen procesos que
se estan realizando en
areas compartidas que
generan retrasos de la
operacion.

En caso de
requerirse una
ampliacion de la
planta, no se
cuenta con
espacio
disponible.




RAICES

Debilidades

Los socios se
encuentran en
etapa de retiro y
no han realizado
el relevo
generacional del
saber hacer.

No se tiene
involucrado a
toda la
organizacion con
la identificacién y
alcance de la
mision y vision.

El proceso de
seleccién y
contratacion del
personal esta
centrado en el
gerente de la
empresa.

Los gastos
personales de los
SOcCios son
asumidos por la
operacion
financiera de la
empresa.

TRONCO
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Debilidades

RAMAS

A pesar de ocupar el
cargo de gerencia
media no tienen
poder de decision.

Debilidades

No se tiene
documentado y
publicado en lugares
visibles la filosofia
empresaria.

No poseen una
planificacién
estratégica definida.

El proceso y criterio
de seleccién no esta
documentado

No existe sinergia
entre la vision de
los directivos y el
direccionamiento
del personal.

No cuenta con
inversiones alternas
a la actividad
principal.

Falta de un
programa de
desarrollo y
capacitacion del
personal.

A raiz del uso de
los productos
financieros su
capacidad de
endeudamiento se
ve reducida en un
20%




RAICES

Debilidades

No tiene
directrices para el
fomento del
sentido de
pertenencia d e
los trabajadores

La tala de arboles
hace parte del
proceso
productivo.

Los socios no se
involucran
directamente en
el control de la
contabilidad.

TRONCO
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Debilidades

Falta de campafias
de sensibilizacion
para el uso de los
elementos de

proteccion personal.

Debilidades

El aprovechamiento
de los arboles
reforestados es a
largo plazo.

La rotacion del
personal se
incrementa en el
15%.

No se da el
adecuado uso y
aprovechamiento al
software contable.

Es inevitable el uso
de bosques nativos
como materia prima
esencial.

Cuando se requiere
la informacion en
tiempo real no se
encuentra
actualizada.




RAICES

Debilidades

Solo se compra
materia prima a
nivel local, lo cual
limita la variedad de
materias primas.

No se tiene
estandarizado la
demanda de
materiales
especifica para

cada producto.

No existe una
adecuada base de
datos de lista de
precios de los
proveedores.

Desconocimiento
de las diferentes
alternativas de
insumos y
proveedores a nivel
nacional.
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TRONCO

Debilidades

Las condiciones de
negociacion son las
impuestas por los
proveedores.

No existe una
persona
especializada para
verificar las
cantidades
demandadas por
proyecto.

Se realizan
reprocesos de
cotizaciones cada
vez que se hace una
compra.

Falta de una
persona idénea y
capacitada para
ampliar la red de
proveedores con
amplio poder de
negociacion.

RAMAS

Debilidades

Inconvenientes en
entrega oportuna
y completa.

Se puede comprar
materiales
mayores a las
realmente
requeridas.

Se genera
ineficiencia en el
proceso de
compra.

Tiempos de
entrega mas
largos de los
productos a los
clientes.




RAICES

TRONCO

Debilidades

Debilidades

La investigacion
y desarrollo esta
limitada a una
sola persona que
a su vez tiene
otras funciones.

Falta de
aprovechamiento de
todas las
aplicaciones de los
programas.

Incremento en los
costos de

produccion en
promedio del 7%.

Presupuesto
limitado para
asistencia a
diferentes eventos a
nivel mundial.

RAMAS

Debilidades

Demoras en las
propuestas de
disefios para los
clientes.

Incremento de los
precios

Dificil
estandarizacion
de procesos de
produccion.




RAICES TRONCO RAMAS

Debilidades Debilidades Debilidades

Productos que exigen altos
costos de fabricacion.

Falta de un plan
de mercadeo
para nuevos
nichos de
mercado.

Falta de exploracion
de nuevos mercados.

Nula fuerza de
ventas a nivel
nacional.

Desaprovechamiento del
sector hotelero.

Débil cubrimiento de
la zona interior del
Pais.

Solo se cubre el 20% del
total de la demanda de
Bucaramanga y su area
metropolitana.

Se carece de
una mezcla de
mercadeo que
permita llegar a
nuevos clientes.

No se cuenta con un
show room que
permita dar a conocer
las diferentes
alternativas de disefio
y acabados.

Inexistencia de
pagina Web, ni
participacion en
redes sociales y
buscadores.

Desconocimiento de
estrategias modernas
de marketing.

Fuente: Construccion propia

Muebles Estupifian tiene 5 areas fundamentales en su modelo empresarial, las cuales fueron analizadas a traves de
la identificacion y evaluacién de las fortalezas y debilidades de las mismas a través del tiempo, teniendo en cuenta
cifras e indicadores reales que fueron utiles para obtener como resultado el andlisis de las competencias
estratégicas y de esta forma incentivar a visionar las estrategias a implementar.
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4.1.4. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

Tabla 3. Matriz de evaluacion de factores Internos.
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Comercial Reconocimiento en el sector de la construccién regional. 0,06 4 0,24
Disefio Diversidad de productos. 0,04 4 0,16
Produccidn Calidad de productos. 0,08 4 0,32
Produccidn Mano de obra especializada. 0,05 3 0,15
Produccion Conocimiento del uso y la aplicacidn de la materia prima. 0,04 4 0,16
Disefio Disefios personalizados. 0,05 4 0,2
Comercial Fidelizacidn de clientes. 0,07 3 0,21
Comercial Trayectoria y experiencia. 0,04 4 0,16
Produccién Maquinaria de ultima generacidn. 0,05 4 0,2
Administrativo Contribucién a la conservacién del medio ambiente. 0,03 3 0,09
[ oemwoabess 0 ]
Produccion Niveles de desperdicio de la materia prima. 0,05 1 0,05
Produccién Aprovechamiento de los residuos. 0,03 2 0,06
Produccidn Cuello de botella en proceso de pintura. 0,07 1 0,07
Produccion Identificacion de los costos de produccion. 0,06 2 0,12
Produccién Limitada distribucion de planta. 0,02 2 0,04
Compras Poder de negociacién con los proveedores. 0,04 2 0,08
Produccion Tiempos de entrega. 0,08 1 0,08
Compras Proceso de compra de materia prima. 0,03 2 0,06
Comercial Desarrollo de nuevos mercados. 0,06 2 0,12
Comercial Sala de exhibicion. 0,05 1 0,05




FORTALEZA MUY FUERTE 4
FORTALEZA FUERTE 3
DEBILIDAD DEBIL 2
DEBILIDAD MUY DEBIL 1

Fuente: Construccion propia

Figura 2. Resultado MEFI

2,62

4

l|.99 2,5 2,99

'»' | »‘ '| i '1'
- DEBIL FUERTE

Las debilidades y fortalezas citadas en la matriz y la ponderacion dada a las mismas arrojaron un resultado de 2,62,
cifra que refleja que la empresa tiende a ser fuerte pero aun tiene aspectos por mejorar, y aunque estos no inciden
significativamente en el desempefio si deben ser de cuidado para que la organizacion se encuentre en un buen
lugar en el mercado, deben existir algunas mejorias para reducir las debilidades y tener un mejor aprovechamiento
de las fortalezas y de los recursos para tener un mejor resultado.
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4.2. ANALISIS DE ENTORNO ESTRATEGICO

4.2.1. Andlisis de la Atractividad

4.2.1.1. Cinco Fuerzas de Porter

Figura 3. Cinco Fuerzas De Porter

BARRERAS DE

ENTRADA COMPETIDORES

POTECIALES

PODER DE
NEGOCIACION

PODER DE
NEGOCIACION

RIVALIDAD
ENTRE
COMPETIDORES

PROVEEDORES CONSUMIDORES

SUSTITUTOS

AMENAZA DE
PRODUCTOS

El modelo de las cinco fuerzas de porter es una herramienta que nos permite
realizar un andlisis de la industria, en este caso la maderera, para asi lograr un
mejor estudio del entorno de Muebles Estupifian, como resultado se pueden
identificar las oportunidades que existen y disefiar estrategias que permitan
maximizar los beneficios que brinda la industria, asi mismo tomar medidas para

mitigar las amenazas a las que se ve enfrentada la empresa.
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Realizamos seguidamente una breve descripcion de los factores mas relevantes
que afectan directamente a la compafia:

Tabla 4. Cinco Fuerzas de Porter.

CRECIMIENTO
DE LA INDUSTRIA

Este sector ha tenido un desarrollo visible en
los ultimos afios generado por la integracion
hacia adelante de los proveedores, la llegada
al pais de fabricantes extranjeros y la facilidad
de importacion de productos similares.

DIFERENCIACION
DE PRODUCTOS

Esta estrategia genérica es la base para que
la rivalidad entre los competidores no sea
contabilizada, dado a que la calidad de los
insumos utilizados y el enfoque en las
diversas lineas de produccion marcan la
diferencia en el momento de definir nichos de
Mercado.

La concentracion de pocos proveedores para
DISPONIBILIDAD | los tableros de laminas y la exigencia de los
DE SUSITTUTOS | terminados en los productos, conlleva a que
DE toda
PRODUCTOS la materia prima a utilizar se le compre a un
DE solo
PROVEEDORES | proveedor porque no todos tienen el mismo
material.
COSTO DE Erloc\f)eség(;jriscamblo de productos de
CAMBIO DE b : _ _
se ve reflejado en la calidad de los insumos y
PRODUCTOS . i
DE en el precio de los mismos, de acuerdo al
PROVEEDORES volumen de compra los proveedores se
afectan.
AMENAZA . L .
INTEGRACION La integracion hacia adelante (_je los
HACIA proveedores es un punto sensible para la
ventaja de precios que puede significar para
ADELANTE . : U2
ellos el introducirse en la fabricacion.
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CANTIDAD DE
COMPRADORES
IMPORTANTES

Este es un factor determinante porque las
constructoras son el principal cliente, ellas
tienen un alto poder de negociacion por las
cantidades de obra necesarias para los
proyectos.

DISPONIBILIDAD
DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

La disponibilidad de sustitutos en la industria
son otro factor por el cual las constructoras
tienen un alto poder de negociacion, si no
estan satisfechos por el precio y calidad de
insumos presentados en la oferta, pueden
recurrir a otro competidor.

RENTABILIDAD
DE LOS
COMPRADORES

Los precios son un factor determinante en el
momento de la negociacion pues puede verse
afectado el margen de rentabilidad de los
compradores. De otra parte para algunos
compradores es mas relevante la calidad de
los productos lo cual les garantice su inversion.

REQUERIMIENTO
DE CAPITAL

Esta actividad empresarial demanda una
buena administracion financiera para la
compra de maquinaria y el montaje de la
infraestructura necesaria con el fin de
desarrollar una linea de produccion rapida y
eficiente, se considera esta demanda de
dinero como una barrera de entrada a la
industria.

IDENTIFICACION
DE MARCA

El posicionamiento y reconocimiento de los
principales fabricantes en la region, dificultan
el rapido establecimiento y aceptacion de
nuevos empresarios, esta confianza ya
ganada por los fabricantes tradicionales ha
sido producto de reacciones fidelizadas.
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Los productos sustitutos son muchos, pero su

precio varia de acuerdo a la calidad de las

materias

primas utilizadas en la fabricacion,

dependiendo

del nicho de mercado el cliente puede

diferenciar

PRECIO VALOR | el costo de cambio por nuestro producto o por
SUSTITUTO |uno

similar, para las constructoras el costo de

cambio

esta dado por el gancho en el cierre de venta

que le

puede generar el uso de carpinteria de

Muebles

Estupifian en las edificaciones

AGRESIVIDAD Y
RENTABILIDAD | Esta agresividad depende del nicho de
DE mercado al que este enfocado, sin embargo no
PRODUCTOS | existe suficiente reconocimiento de estps
SUSTITUTOS | productos.

Fuente: Construccién propia.
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BARRERAS DE ENTRADA

Tabla 5. Atractividad de la Industria maderera.

ANALISIS DE LA INDUSTRIA MADERERA

ATRACTIVIDAD

La tendencia en la industria es a fabricar en econmias
Economias de escala Pequefia Grande de escala.
Diferenciacion de El portafolio de la industria se basa en necesidades
producto Escasa X Grande similares.

Es un factor fundamental en la toma de decision de
Identificacion de marca Baja Elevada compra.
Costo de cambio Bajo Elevado Es alto debido a la inversion.
Acceso a canales de Existe disponibilidad para acceder a diferentes canales
distribucién Amplio X Restringido | de distribucion.
Requerimientos de capital | Bajos Elevados | La industria requiere una sélida infraestructura.
Acceso a tecnologia
avanzada Amplio X Restringido | Existe desarrollo tecnoldgico en la industria.
Acceso a materias primas | Amplio X Restringido | Amplia red de proveedores.

La proteccion solo se basa en la genérica para el sector
Proteccion del gobierno Inexistente X Elevada industrial.

Sin Muy Es importante contar con experiencia para ingresar al

Efecto de la experiencia | importancia importante | sector
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ANALISIS DE LA INDUSTRIA MADERERA

ATRACTIVIDAD
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ATRACTIVIDAD




ANALISIS DE LA INDUSTRIA MADERERA

ATRACTIVIDAD

SUMATORIAS TOTALES

16 4 12 10

FACTOR 8

32 4 36 40

ATRACTIVIDAD DE LA INDUSTRIA

CALIFICACION GENERAL
BAJA MEDIA ALTA
Barreras a la entrada 3 2 0 5 0
Barreras a la salida 2 2 0 0 1
Rivalidad entre competidores 1 3 1 1 1
Poder de los compradores 0 3 0 2 3
Poder de los proveedores 1 3 0 3 1
Disponibilidad de substitutos 0 2 2 0 0
Acciones de gobierno 1 1 1 1 4
Evaluacion General 8 16 4 12 10

Fuente: Construccion propia
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El mundo industrial es diverso y de acuerdo al tipo de actividad en la que se
enfoque se marcan unos comportamientos y caracteristicas particulares que
definen a los diferentes industriales pertenecientes a la misma, adicional a esto,
las 5 fuerzas de Porter facilitan la deteccion de los elementos que impactan en la
rentabilidad de cada industria, sus tendencias, comportamientos y variaciones, las
reglas del juego en la misma, y las barreras de acceso.

El sector maderero, de acuerdo a esta matriz se ha situado en una zona de baja
atractividad, ya que estas empresas luchan en un entorno extremadamente
competido, con productos dificilmente diferenciados y muy disputados en cuanto a
precios.

Existe variedad de sustitutos para los productos de la industria; adicionalmente
otro factor es el gran poder de negociacidon de los proveedores, empresarios muy
concentrados, que pueden integrarse facilmente hacia adelante y generar
competencia con precios mas favorables.

Pese a ser un sector tan competido, quien tenga capital para inversion en activos
fijos y el conocimiento en la produccion de esta industria puede entrar al mercado
y generar altos margenes de rentabilidad como resultado de la actividad
empresarial.

Sin embargo, el marco de rentabilidad de un negocio cambia, y cada vez con
mayor rapidez. El modelo de las 5 fuerzas de Porter nos permite reflejar no solo un
diagnéstico estatico sino que visualiza la dinamica del sector, identificando los
factores clave para la rentabilidad de la industria.

4.2.1.2. Matriz de Atractividad: Esta matriz nos permite ubicar la posicién de
Muebles Estupifian segun lo atractivo del mercado y el grado de fortaleza que
posee, esta matriz estd compuesta por nueve cuadrantes que determinan la
direccidon que debe tener la estrategia de la empresa.

De acuerdo a los factores internos y a los externos para los cuales fue otorgado un
peso y una calificacion que dieron como resultado un total ponderado para cada
uno, se ubica en el eje horizontal la capacidad de la empresa es decir la
calificacion obtenida por los factores internos y en el eje vertical se ubica lo
atractivo del mercado es decir el peso obtenido por la calificacion de los factores
externos.
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A continuacion reflejamos el resultado obtenido para Muebles Estupifian:

Figura 4. Matriz de Atractividad.

MATRIZ DE ATRACTIVIDAD
A 4,00
t
r
a 3,00
c
t
i 2,00
v
i
4 100
a 1,00 1,99 2,98 3,97
d Competitividad

I I [ INVERTIR Y CRECER ]

™1 |  ProTeGer ]

B oesnveriR |

Fuente: Construccion propia

Se puede evidenciar que Muebles Estupifian se encuentra en una posicion por
encima de la media tanto en competitividad como en la Atractividad del mercado lo
gue indica que se pueden hacer inversiones siempre y cuando sean focalizadas y
seleccionadas para obtener crecimiento y sustentabilidad.

4.2.1.3. Andlisis del sector: Es bien sabido que el sector de la madera esta
estrechamente ligado con el sector de la construccion, siendo este un factor
dinamizador de la economia lo que, a su vez, impulsa la generacién de empleos y
la produccion de los sectores encadenados a esta industria, entre otros, la cadena
forestal, madera y muebles.
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“El encadenamiento del sector maderero y el constructor, es tan estrecho que la
mayoria de los productos de madera, directa o indirectamente, producidos,
importados y comercializados en el pais se destinan a la construccion, en
especial: trozas, vigas, durmientes, tableros, pisos laminados, techos, cielorrasos,
puertas, closets, cocinas entre otros.

El recurso maderable, dada su versatilidad, excelentes propiedades de resistencia,
bajo peso y flexibilidad, ademas sus ventajas de maquinado y belleza estética, se
ha utilizado milenariamente como material de construccién”**.

“En general, la industria colombiana continda registrando un buen comportamiento
ya que entre enero y septiembre de 2011 presentd un crecimiento de 4,9%, sin
incluir la trilla de café, respecto al mismo periodo del afio anterior, cuando tuvo una
variacion positiva de 5,2%, segun inform6 el Departamento Nacional de
Estadistica (Dane).

Este resultado es positivo, aln mas si se tienen en cuenta los factores negativos
gque amenazan, no soOlo a la economia nacional sino a todo el mundo. El
desempefio en los nueve primeros meses de 2011 se debié a que 32 de los 48
subsectores industriales registraron incremento en su produccion, entre los que
destacaron equipos de transporte (27,6%), vehiculos automotores (22,6%),
ingenios azucareros Yy trapiches (19,1%), productos de plastico (6,7%) y productos
quimicos (5,4%).

Particularmente, la industria de transformacién de madera creci6 4,1% en agosto,
y 4,7% septiembre de 2011, lo cual muestra un punto de quiebre respecto al mes
de julio, fecha en la que el sector cay6 15,6%. Por su parte, la fabricacién de
muebles, durante lo corrido del afio muestra una tendencia al alza, al crecer
continuamente (14,5%; 6,0% y 4,1%, respectivamente).

En materia de ventas al exterior el pais se encuentra en uno de sus mejores
momentos, en el afio 2011 lo corrido entre enero y septiembre, Colombia exporté
mas de US$ 41.521 millones, cifra que representa un incremento de 43,2%, frente
los US$ 28.994 millones exportados en igual lapso de 2010.

!4 Revista el Mueble y la Madera, edicion 74.
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En este rubro Colombia no tiene mayores exportaciones de madera en trozas,
aserrado, ldminas o partes y piezas.

En contraste, las ventas de muebles de todos los materiales al exterior mantienen
una dindmica constante de crecimiento. En este sentido, en los primeros nueve
meses del 2011, el pais export6 US$85.588.857, es decir 5,4% mas que el mismo
periodo de 2010.

Especificamente, respecto a los muebles de madera, a agosto de este afo, el
mercado nacional vendi6é un poco mas de US$21 millones.

Los principales paises de destino de exportacion de muebles de madera son en su
orden: Estados Unidos (incluye Puerto Rico), Chile, Panam4a, Venezuela y Peru.
Los datos reflejan que en los ultimos cinco afios las exportaciones de estos
muebles a Venezuela cayeron drasticamente y aunque en volumen las ventas a
Estados Unidos suben, disminuyen en ddélares. Cabe destacar el alza de las
ventas de muebles a Chile desde 2008, afio en el que se firmo6 el TLC con ese
pais.

Por su parte, a septiembre de 2011, todas importaciones de productos madereros
crecen sin distincidn, con respecto a 2010, desde los productos de selvicultura y
extraccion de madera (26,3%), madera en trozas (32%), laminas y paneles
(17,4%) hasta las partes y piezas de carpinteria (87,5%) y los recipientes de
madera (115,8%). La compra de muebles desde el exterior en general a
septiembre del 2011 creci6 28,8%."*°

A continuacion se visualizan los datos mas destacados de la industria maderera
en el Pais.

 http://www.revista-mm.com/ediciones/rev74/astillas_74.pdf
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2011

Produccidn real

Descripcicn May Jun Jul Agos Sep
Transformacion de madera 01 09 -156 41 47
Fabricacion de Muebles 05 -21 145 &0 41

Ventas
Transformacion de madera 25 -1,7 176 -11,7 3,7
Mughles 77 21 150 80 109
Empleo Total (Variacidn anual)

Transformacién de madera 55 42 405 01 02
Fabricacion de Muebles 20 -08 04 46 01

5im trilla de café. Fuente: Dane

Enero - septiembre
L Produccién  Ventas
Transformacion de madera -4 -3,7
Muebles 0,6 a4
Total Industria Manufacturera 49 5,0

Sin trilla de café. Fuente: Dane

Septiembre Doce meses a septiembre
Afos
- ot i m®  Variacién (%)
Total
2010 1.599.540 16,0 15.490.940 14,3
2011 1.752.844 -1,0 24.040.111 55,2
Vivienda
2010 1.278.516 a3 11.732.833 224
2011 1.383.047 -9,6 19.141.990 63,1
Otros destinos

2010 321124 53,9 3.758.107 5,3
2011 369,797 53,5 4898121 30,3

Fuente: Dane
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Exportaciones de muebles de madera - (no incluye otros materiales cono ratdn, guadua o bambi)

R Valor USD FOB

2007 2008 2009 2010 2011 (08)
Muebles de madera para oficinas 11.737.591,61 6.525.106,67 5.044.165,52 3.072.190,10 1.772.755,23
Muebles de madera para cocinas 4.128.129,15 2.797.641,46 1.722.109,87 1.355.175,56 957.694,74
Muebles de madera de alcobas 11.973.310,61 10.562.871,67 16.073.422,07 11.254.393,63 7.820.298,49
Demis muebles de madera 44.596.969,11 39.254.628,68 40.533.649,03 23.502.140,06 11.149.737,26
Partes para muebles de la partida 54.03 13.331.943 86 22.183.755,60 23.691.153,81 £.130.859,86 ND
Sulbotal mueiles de matera ¥ portes 85.767.944,34 £1.324.004,08 27.064.500,40 47.314.758,21 21.700.485,72

para muebles

Fuente: Mincomercio - Caloulos: Fedemaderas

Paises de destino de las exportaciones de muebles de madera (5 mayores)

Puesto 2007 2008 2009 2010 2011 [D8)
1 Venezuela + Zona Venezuela + Zona Venezuela + Zona Estados Unidos + Puerto  Estados Unidos + Puerto
Framca Clcuta Framca Cucuta Franca Clcuta Rico Rico
z Estados Unidos +Puerto  Estados Unidos + Puerto  Estados Unidos + Puerto Chile Chile
Rico Rico Rico
3 Fanama Fanama Fanama Venezuela Fanama
4 Ecuador Ecuador Chile Panama Venezuela
5 Peru Peru Peru Peru Peru

Fuente: Mincomercio - Calculos: Fedemaderas

Los datos reflejan gue en los Gldmos cinco afios las exportaciones de muebles a Venezuela cayeron drasticamente; aungue Estados Unidos sube al primer
puesto, las cifras en dolares a ese pais tambien disminuyen. Por su parte, es notorio el incremento de las ventas a Chile desde 2008, afio en el gue s=
firma el TLC con el pais austral.
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4.2.1.4 Matriz de Perfil Competitivo

Tabla 6. Matriz de Perfil Competitivo

Participacién en el mercado 0,07 4 0,28 3 0,21 3 0,21
Servicio al cliente. 0,05 3 0,15 3 0,15 3 0,15
Calidad de los productos. 0,07 4 028 | a4 | o2 3 0,21
Servicio post venta. 0,07 3 0,21 3 0,21 3 0,21
Mano de obra especializada y capacitada. 0,05 4 0,2 3 0,15 _I
Innovacién de productos. 0,06 3 0,18 3 0,18 3 0,18
Tecnologia utilizada. 0,02 4 0,08 _ 0,08 3 0,06
Lealtad del cliente. 0,07 3 0,21 3 0,21 3 0,21
Identidad de marca. 0,06 4 0,24 3 0,18 3 0,18
gr?]n;i:;:?:.lon a la conservacién del medio 0,02 5 0,06 5 0,06 5 0,06
Niveles de desperdicio de la materia prima. 0,07 1 0,07 1 0,07 1 0,07
Aprovechamiento de los residuos. 0,03 1 0,03 1 0,03 1 0,03
Acabados de pintura en los productos. 0,06 2 0,12 1 0,06 2 0,12
Identificacion de los costos de produccién. 0,03 1 0,03 2 0,06 1 0,03
Distribucién de planta de produccion. 0,05 2 0,1 1 0,05 2 0,1
Poder de negociacién con los proveedores. 0,05 2 0,1 1 0,05 1 0,05
Tiempos de entrega. 0,05 2 0,1 2 0,1 2 0,1
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Publicidad y comunicacién 0,05 2 0,1 0,05 0,05
Desarrollo de nuevos mercados. 0,03 2 0,06 0,03 0,03
Sala de exhibicion. 0,04 1 0,04 0,04 0,04

Fuente: Construccion propia

FORTALEZA MUY FUERTE 4

FORTALEZA FUERTE 3
DEBILIDAD DEBIL 2
DEBILIDAD MUY DEBIL 1

Muebles Estupifian tiene su ventaja competitiva concentrada en cuatro factores fundamentales como los son la
calidad de sus productos, la mano de obra especializada con la que cuenta, su participacion en el mercado y la
identidad de su marca, siendo estas fortalezas cruciales para la permanencia de la empresa y el logro de su
proyeccion.

Los competidores elegidos para medir la competitividad son empresas representativas del sector en Santander, en
las cuales se puede evidenciar que sus mayores fortalezas estan en la mano de obra y el uso de la tecnologia en el
caso de Industrias Bremer quien ha venido tecnificado sus procesos productivos y con ello incrementando la calidad
de sus productos.
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4.3. ANALISIS DE MACROENTORNO
4.3.1. Marco Pestel

Figura 5. Marco Pestel

r

CARPINTERIA ARQUITECTONICA

Fuente: Construccion propia
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4.3.2. Determinacién de Factores de Cambio Exdgenos

Tabla 7. Factores de Cambio Ex6égenos

Incentivos a la inversion extranjera, debido a la fortaleza de la
economia y su dindmica, a una inflacion baja y estable y a una
politica econdmica histéricamente responsable.

La firma de tratados de libre comercio con Chile, Canada y
Estados Unidos, que permitan el ingreso de grandes cadenas
de mobiliario.

Politicas gubernamentales que promueven estabilidad en la
seguridad democratica.

Aumento de las cargas prestacionales a los empresarios, a
causa de una modificacién en la legislacion laboral.

Oferta de lineas de crédito para fomento empresarial.

Incremento en la importacion de productos sustitutos de bajo
costo.

Tasas de interés atractivas que permitan financiamiento por
medio de leasing, cupos rotativos para capital de trabajo.

Colombia es uno de los paises con mayor carga tributaria lo
cual se ve reflejado en la tasa de impuestos como el IVA y el
impuesto sobre la renta.

Tasa de cambio favorable frente al dolar que facilita la
importacion de maquinaria y tecnologia.

Politica arancelaria favorable para la importacién de insumos,
maquinaria y tecnologia.

Reactivacion del sector de la construccion.

Grandes proyectos de inversién en el sector hotelero del Pais.

Interés de la sociedad por mejorar su estilo de vida.

Débil asociacién sectorial para fortalecimiento del sector.

La madera es el material aceptado por excelencia para
satisfacer necesidades de mobiliario.

Aparicién de productos sustitutos basados en nuevos
materiales.
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La intencién de compra esté altamente comprometida con la
identidad de la marca.

Crecimiento en la creacion de nuevos hogares. Tendencias de compra basadas en el low cost

Apoyo de diversas entidades gubernamentales nacionales
como el ministerio de medio ambiente y la CAR e
internacionales como el gobierno de Alemania para programas
de reforestacion.

La madera es un bien escaso.

Exigencia gubernamental del uso de madera certificadas

Eventos de talla internacional como Interzum y ligna en
Alemania y FIMMA MADERALIA en Espafia que impulsan la
tecnificacion y modernizacion de los procesos del sector. Desarrollo tecnoldgico de los competidores.

Variedad y Diversidad de maquinaria de alta tecnologia en el
mercado internacional.

Fuente: Construccion propia
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4.3.3. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

Tabla 8. Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Econdmico Lineas de crédito de fomento empresarial. 0,03 4 0,12
Econdmico Crecimiento del sector de la construccion. 0,08 4 0,32
Ambiental Apoyo de entidades para programas de reforestacion. 0,04 3 0,12
L . — , . . 0,15
Tecnoldgico Variedad de maquinaria de alta tecnologia en el mercado internacional. 0,05 3
Tecnoldgico Eventos feriales del sector. 0,04 4 0,16
Politico Centros de formacion de competencias para el sector. 0,05 2 0,1
Politico T.L.C 0,07 2 0,14
Econdmico Oferta diversa de insumos. 0,08 4 0,32
Politico Incentivos de inversion para el sector hotelero. 0,05 3 0,15
Tecnoldgico Existencia de sofware de disefio y corte de tableros. 0,06 4 0,24
Econdmico Importacion de productos similares de bajo costo. 0,05 3 0,15
Tendencias de compra basadas en el low cost en el sector de la
. ., 0,16
Sociales construccion. 0,08 2
Sociales Asociacion sectorial 0,04 1 0,04
Econdmico Introduccion de los proveedores como competidores. 0,07 3 0,21
Ambiental Factores climaticos. 0,02 1 0,02
Econdmico Infraestructura Vial. 0,04 1 0,04
Econdmico Impuestos. 0,02 2 0,04
Ambiental Uso de maderas de bosques certificados. 0,04 3 0,12
Econdmico Entrada al Pais de almacenes de grandes superficies. 0,05 3 0,15
Ambiental Escasez de materia prima esencial. 0,04 3 0,12
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EFECTO DEL FACTOR

RESPUESTA SUPERIOR 4
RESPUESTA SUPERIOR MEDIA 3
REPUESTA MEDIA 2
RESPUESTA MALA 1
Fuente: Construccién propia
Figura 6. Resultado MEFE
<€ . — >

1 1,99 2,5 2,99 4
| | | I _Il

| | | |

- MEDIO BAIO MEDIO ALTO [ ALTO

Este resultado de 2,87 nos muestra que el factor externo es favorable ya que es mayor a 2.50, lo cual quiere decir
que las amenazas se estan haciendo a un lado para concentrarse en las oportunidades que tenemos y que las
estrategias utilizadas hasta el momento han sido adecuadas y por lo tanto cubren con las necesidades de la empresa
teniendo un buen desempefio en el mercado adaptandose al entorno que le rodea.
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5. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Diferenciacion en la linea de carpinteria arquitectonica de MUEBLES ESTUPINAN
al afio 2014.

5.1 OBJETO DEL PROBLEMA

Los clientes de MUEBLES ESTUPINAN, conformados por las constructoras de
Santander y de la Costa Caribe con proyectos para estratos 5y 6.

5.2. OBJETIVO DEL PROBLEMA

Extender y posicionar a Muebles Estupifian en la Costa Caribe y Santander para
lograr un incremento de las ventas en un 20%.

5.3 DESCRIPCION DE LA SITUACION PROPIA DEL PROBLEMA

Los socios de Muebles Estupifian tienen claro que para lograr sobresalir en un
mercado tan competido es necesario tomar acciones que encaminen a la
organizacién en una estrategia que permita alcanzar el liderazgo en diferenciacion
para el sector de la construccién en los estratos 5 y 6 tanto en Bucaramanga como
para la Costa Caribe al afio 2014.

Esta meta exige que la empresa se esfuerce responsablemente para cumplir este
reto de posicionarse y aumentar a través de la expansion a otras zonas el nimero
de clientes.

5.4. JUSTIFICACION DEL PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La industria transformadora de la madera nacional cuenta con un alto potencial
identificado, la oportunidad comercial que se proyecta en el sector a conquistar
diferentes mercados; orienta a Muebles Estupifian a desarrollar una estrategia de
diferenciacion para mejorar y fortalecer la innovacion y el mejoramiento productivo
administrativo y empresarial
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Sin embargo, se debe contar con una herramienta que oriente a la empresa al
desarrollo de la estrategia, no sin antes prepararla y mejorarla en todos los
aspectos necesarios para el despliegue.

Este plan prospectivo tiene como fin diagnosticar los puntos a favor y en contra
que existen tanto interna como externamente y de esta manera situar a la empresa
en los diferentes escenarios que deberd enfrentar para alcanzar el
posicionamiento, crecimiento y rentabilidad deseada.

En el presente plan estratégico se disefian soluciones de gran impacto que dara
resultados en la generacion de valor en los procesos de la empresa. Se revisaran
y reorganizaran tanto los procesos productivos como las actividades
administrativas, de mercadeo y financieras con acciones definidas que generen
diferenciacion entre sus competidores. Se podran establecer especificamente las
ventajas competitivas de la empresa, con la posibilidad de establecer mejores
resultados econdmicos que generen un crecimiento y posicionamiento en la Region
de Santander y la Costa Caribe.
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6. ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SISTEMA.
6.1 ANALISIS DE VARIABLES ESTRATEGICAS

A continuacion relacionamos las variables que tienen un impacto directo para el
desarrollo de la estrategia de diferenciacion.

Tabla 9. Determinacion de Variables.

1 Materia Prima MATPRI
Procesos administrativos y de talento

2 humano PROC

3 Competencias del Personal COMPER

4 Magquinaria MAQ

5 Distribucion de Planta DISPL

6 Seguridad Industrial SEGIND

7 Liquidez LIQ

8 Responsabilidad Ambiental RESPAMB

9 Filosofia Empresarial FILEMP

10 Apalancamiento APAL

11 Conocimiento del Negocio CTONEG

12 Rotacién del Personal ROTPER

13 Informes Financieros INFROS

14 Poder de Negociacién PODNEG

15 Calidad de Insumos QINS

16 Inventarios INV

17 Tecnologia TECN

18 Flexibilidad FLEX

19 Innovacion INN

20 Sala de Exhibicion EXHIBS

21 Volumen de Ventas Vv

22 Garantia del Producto GPTO

23 Nuevos Mercados NEWMK

24 Diferenciacién DIF

25 Identidad de Marca IMGM

26 Lineas de Crédito LINCRED
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27 Aranceles ARANC
28 Tasas de Interés Tl

29 Tasa de Cambio TC

30 TLC TLC

31 Sector de la Construccidn SECTCON
32 Sustitutos SUST

33 Impuestos TAX

34 Estilos de Vida EV

35 Creacion de Hogares HOG

36 Tendencias TEND
37 Asociacién Sectorial ASEC

38 Desarrollo del Sector DESEC
39 Reforestacidn REF

40 Disponibilidad de Madera MAD

41 Restricciones Legales RESTLEG
42 Inversidon Extranjera INVEXT
43 Seguridad Democrdtica SEGDEM
44 Estabilidad Politica ESTP

45 Acceso a la tecnologia de punta ATP

46 Eventos Internacionales EVINT

Fuente: Construccion propia

Se tomaron 46 variables tanto endégenas como exdégenas de acuerdo al arbol de

competencias de Marc Giget y a la matriz de factores exdgenos.
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Fuente: Construccion propia
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Grafico 1. Plano de Influencias Directas.

Direct influence/dependence map
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Con la aplicacién de la matriz de impacto cruzado (MIC MAC), se obtuvo como
resultado la determinacion de las variables estratégicas para la empresa ubicadas
segun la grafica de influencias directas en el cuadrante superior derecho.

Asi mismo se grafica seguidamente el plano de influencias indirectas:
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Grafico 2. Plano de influencias indirectas
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Tabla 11. Resultado Matriz MIC MAC

VARIABLES Dependencia Motricidad

Procesos de produccion 1960 1450

Distribuciéon de Planta
Seguridad Industrial

Responsabilidad Ambiental

Sala de Exhibicién

Garantia del Producto 1320

Apalancamiento 1190 1720
Conocimiento del Negocio 1370 2720
Rotacién del Personal 1280 1140
Informes Financieros 1680 1220
Poder de Negociacién 1710 1070
Calidad de Insumos 1510 2130
Inventarios 1030 760

Identidad de Marca 2020 880
Lineas de Crédito 660 1000
Aranceles 370 880
Tasas de Interés 330 680
Tasa de Cambio 390 770
TLC 400 2060
Sector de la Construccion 1560 1540
Sustitutos 1150 810
Impuestos 360 1410
Estilos de Vida 610 2130
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VARIABLES Dependencia Motricidad

Creacion de Hogares 170 640
Tendencias 750 1670
Asociacién Sectorial 590 530
Desarrollo del Sector 1580 1550
Reforestacion 1120 410
Disponibilidad de Madera 530 1340
Restricciones Legales 370 730
Inversidn Extranjera 1000 660
Seguridad Democratica 170 480
Estabilidad Politica 170 910
Acceso a la tecnologia de punta 1200 870
Eventos Internacionales 800 1210

Fuente: Construccion propia

Materia Prima
Competencias del Personal
Maquinaria
Liquidez
Filosofia Empresarial
Tecnologia
Flexibilidad
Innovacion
Volumen de Ventas
Nuevos Mercados
Diferenciacion

6.2. DENTIFICACION DE LOS FACTORES DE CAMBIO

Después de obtener las variables estratégicas para la organizacion se prosigue a
realizar una descripcion de cada uno de los factores, haciendo una definicién
general, su tendencia, su medicion, sus posibles rupturas y potencialidades.
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Tabla 12. Identificacién de Factores de Cambio

En que consiste?

La materia prima es una variable
controlable, conformada por todos aquellos
elementos necesarios para la obtencién de
un producto de consumo final y que
permite determinar el costo del producto y
su precio final.

Como se manifiesta?

Este factor afecta positivamente a la
empresa, porque de ella depende
directamente la esencia de los productos
fabricados.

Como se podria medir cada manifestacion?

Se mide por el numero de reclamos por
materia prima/ total de productos
entregados mes

Que tendencia presenta el factor?

La tendencia es fuerte debido al grado de
inclinaciéon de compra que genera este tipo
de materiales

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

La tendencia se puede romper por el
aumento en las restricciones legales o
ambientales para el uso de esta materia
prima o por la escasa disponibilidad.

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor ?

Tiene un potencial alto porque de ella se
deriva la fabricacion de productos que
cubren una necesidad basica.

En que consiste?

Las competencias del personal, son las
capacidades de poner en operacién los
diferentes conocimientos, habilidades y
valores que muestran una actitud completa
frente al desempefio.

Como se manifiesta?

Las competencias del personal, se
manifiestan positivamente porque apoyan
el cumplimiento de la promesa de valor
hacia el cliente.
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Como se podria medir cada manifestacion?

Se mide por el numero personal certificado/
total del personal.

Que tendencia presenta el factor?

La tendencia es fuerte debido al grado de
especializacion que requiere cada uno de
los empleados de las diferentes lineas.

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Se puede romper por la baja oferta de
personal especializado en la linea de
negocio.

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor ?

Que pueda aportar al desarrollo de nuevas
lineas de producto.

En que consiste?

Conjunto de activos, piezas o elementos
moviles cuyo funcionamiento posibilita
realizar un trabajo con un fin determinado.

Como se manifiesta?

La maquinaria, se manifiesta positivamente
porque permite acelerar los tiempos de
fabricacion y aumentar la capacidad de
produccién

Como se podria medir cada manifestacion?

Numero de maquinaria y herramientas
adquiridas en un periodo.

Que tendencia presenta el factor?

Una tendencia creciente por el acceso a la
nueva tecnologia

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Se puede romper por los alto costos de
importacion, por las faltas de lineas de
crédito, de leasing.

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor?

Que pueda contribuir a la optimizacién, al
mejoramiento y calidad de los procesos.
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En que consiste?

La liquidez representa la cualidad de

los activos para ser convertidos

en dinero efectivo de forma inmediata sin
pérdida significativa de su valor

Como se manifiesta?

Se manifiesta de manera negativa porque la
empresa no cuenta con liquidez
permanente.

Como se podria medir cada manifestacion?

Total de activos corrientes/ pasivos
corrientes

Que tendencia presenta el factor?

Presenta tendencia a mantenerse.

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Los tiempos largos de fabricacién, demoras
en instalacién de obra y retrasos en los
pagos de los clientes.

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor ?

Tiene una potencialidad alta debido a las
proyecciones comerciales de la empresa

En que consiste?

La filosofia empresarial identifica "la forma
de ser" de una empresa a través del andlisis
de los principios fundamentales para dar
respuesta a los conflictos surgidos entre la
naturaleza y el propésito del hecho
empresarial para proyectar "la visidn
compartida de una organizacion".

Como se manifiesta?

Se manifiesta de manera negativa porque no
cuenta con una filosofia que identifique a
todos sus integrantes.

Como se podria medir cada manifestacion?

Numero de empleados comprometidos y
satisfechos / total del numero de
empleados.

Que tendencia presenta el factor?

Creciente y fuerte.

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

La falta de comunicacidn por parte de sus
directivos, falta de sentido de pertenencia
de sus colaboradores.

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor?

Potencial alto, por cuanto los socios tienen
el objetivo de plasmarla y divulgarla.




En que consiste?

Conjunto de conocimientos técnicos, que
permiten disefar y crear bienes y servicios
que facilitan la adaptacion al medio
ambiente y satisfacer tanto las necesidades
esenciales como los deseos de las personas.

Como se manifiesta?

La tecnologia, se manifiesta positivamente
porque permite la rapida adaptacion a los
cambios del mercado en cuanto ala
apariencia estética o funcional de los
productos.

Como se podria medir cada manifestacion?

Numero de mejoras o adaptaciones
realizadas a un producto existente en un
periodo de tiempo

Que tendencia presenta el factor?

Una tendencia creciente por el acceso a la
nueva tecnologia y la permanente
actualizacién y mejoras del proceso
productivo

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Se puede romper por los altos costos de los
precios de introduccién que presentan los
recursos tecnolégicos

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor?

Alta porque la adquisicién de recursos
tecnoldgicos puede aportar a la rapida
adaptacion de los cambios y las tendencias

En que consiste?

Adaptabilidad en funcién de la facil
variacion ya sea en forma o tamafio a las
demanda de un mercado siempre
cambiante en cuanto a gustos, sin que esto
desestime las cualidades que el producto

posee.

Como se manifiesta?

La flexibilidad, se manifiesta positivamente
porque permite la fidelizacién como
consecuencia de la venta personalizada.

Como se podria medir cada manifestacion?

Numero de productos adaptados para
clientes / total del nimero de productos.
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Que tendencia presenta el factor?

Una tendencia creciente y fuerte por ser
una de las variables de decisiones de
compra de los clientes

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Se puede romper por la existencia de
productos sustitutos con la misma
caracteristica

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor?

Alta por ser un factor decisivo de compra y
de fijacién de precio

En que consiste?

Es la creacién, renovacion o modificacion de
un producto para que sea comercialmente
aceptado

Como se manifiesta?

Se manifiesta positivamente porque esta
relacionada con la competitividad del
negocio

Como se podria medir cada manifestacion?

Numero de productos lanzados o renovados
/ total de productos.

Que tendencia presenta el factor?

Una tendencia creciente y fuerte pues hace
parte del core de negocio

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Se puede romper por perdida de
competitividad, por saturacidn del mercado

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor?

Alta, es un apoyo importante para la
estrategia de diferenciacion

En que consiste?

Es una magnitud contable que agrega todos
los ingresos que una empresa o unidad
contable ha tenido, con motivo de su
actividad ordinaria, en un periodo de tiempo
determinado.

Como se manifiesta?

Se manifiesta positivamente porque la
empresa mantiene buenos volumenes de
venta.




Como se podria medir cada manifestacion?

Se puede medir por los ingresos en el
afio/ingresos del afio anterior

Que tendencia presenta el factor?

Creciente y fuerte

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

La caida del sector de la construccion,
ingreso de productos importados a mejor
precio y disefio.

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor?

Alta, cubrir y explotar nuevas zonas
geograficas

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Presencia y posicionamiento de
competidores fuertes

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor?

Importantes negocios por desarrollar.

En que consiste?

Es una estrategia de marketing que busca
crear una percepcion por parte del
consumidor, que distinga el producto o
servicio claramente de los ofrecidos por la
competencia.

Como se manifiesta?

Se manifiesta positivamente al fabricar
productos bajo el concepto de
funcionalidad.

Como se podria medir cada manifestacion ?

Numero de productos existentes en el
portafolio que no ofrece la competencia.

Que tendencia presenta el factor?

Creciente y fuerte

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Que los competidores igualen sus productos
a los nuestros y que nos desactualicemos en
tendencias.

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor ?

Es un factor decisorio para la permanencia y
la exploracion de mercados.
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En que consiste?

Es obtener un nuevo espacio ya sea
geografico o social para comercializar
bienes o servicios.

Como se manifiesta?

Se manifiesta de manera positiva porque
representa nuevos ingresos para la
empresa.

Como se podria medir cada manifestacion?

Numero de zonas nuevas / Numero de
zonas totales actuales en un periodo de
tiempo

Que tendencia presenta el factor?

Creciente

Que rupturas se opondrian a la tendencia?

Competidores agresivos con precios bajos.
Saturacion de la capacidad instalada.

Que potencialidades hacia el futuro presenta el factor ?

Es un factor importante para el crecimiento
y sostenibilidad de la empresa.

Fuente: Construccion propia
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7. ANALISIS DE ACTORES SOCIALES

7.1. IDENTIFICACIONES DE LOS ACTORES SOCIALES

Tabla 13. Actores Sociales de la Organizacion.

ACTOR NOMBRE PROYECTO MOTIVACIONES INTERESES | APREMIOS Miggg,\?E
Medidas de
defensa

Desarrollo y Mayor comercial frente
Incrementar los L o
Fortalecimiento del sector industrial | indices de competitividad | organizacion |a las
Al Gobierno . e del Sector del |del sector con | importaciones.
del Pais. productividad de la ble v | ——
industria Maderera Mueble y la mayor Organizacion de
" | Madera. produccion. | ruedas de
negocios para el
sector.
Entrega de
Tener control Disminucién |informacion de
Organizacién y sobre la de la evasion |actualizacion
Facilitacién v control de los agentes legalidad contable actividad de impuestos | tributaria para los
A2 DIAN racion y 9 para los . por parte de | empresarios.
economicos. . comercial de —
empresarios del los los Visitas
sector. empresarios. empresarios perlo_dlgas de
del sector seguimiento y
orientacion.
. - Incrementar la | COStos Bajos. | Ventas
. Potencializar la sostenibilidad y -
- Soclos rentabilidad de la empresa Hacer empresa rentabilidad, Diversificacion
P ' crecimiento en | Fidelizar a los '
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ACTOR NOMBRE PROYECTO MOTIVACIONES INTERESES | APREMIOS MigggﬁE
ventas. clientes.
Reconocimiento
en el mercado. | Rentabilidad.
Mantener y
. . - mejorar la Traspaso del | Capacitacion,
A4 Familia gi?ggéig:]c(?g}glgr?‘e?:sr:c'onal enla (Ce:rz]ecrlg:nto dela calidad de vida |conocimiento |formacion
P ’ P ' de las del negocio. |académica
generaciones
Combinar
. Suplir las necesidades de SaF'SfaCC'én.’ Relacion costo diseno- .
A5 Clientes mobiliario calidad de vida, beneficio tendenciay | Compra.
' confort. funcionalidad.
Garantia
Facturacion
ReconOC|m|ento y |Incrementar las | creciente y Publicidad.
liderazgo. ventas. duradera del
proveedor.
Aume~nto del Fidelizacion del |Alta rotacion |Alianzas
A6 Proveedores |Alianzas estratégicas tamatio del cliente de cartera estratégicas.
' mercado. ) '
Allta rotacion
de Descuentos.
inventarios.
Planes de
mercadeo.
Tener buena Desarrollo de Remuneracié | Rendimiento
Empleados de - calidad de vida. competencias.
A7 S Estabilidad Laboral. Plan y proyeccion n ‘ —
o satisfactoria. | Experticia.
familiar.
A8 Contratistas | Aumento de las oportunidades de | Tener buena Producir més Pago en los | Contratacion
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ACTOR NOMBRE PROYECTO MOTIVACIONES INTERESES | APREMIOS MigggﬁE
ingresos. calidad de vida. en tiempos tiempos
Generacion de cortos. estipulados.
empleo.
Diversificacion.
. Aumentar su participacion en el Reconocimiento y | Utilidad y Posicionamie :
o CEmEEeNEs mercado. liderazgo. rentabilidad. nto Estrategias de
mercadeo.
Captaugn de Lograr punto |Ventas
Expansion por metros cuadrados Margen de comPracores. | ge equilibrio
A10 Constructoras . - L Lineas de
construidos. rentabilidad. para iniciar la crédito
construccion. —
Publicidad.
Preservacién L
Legislacion
de los recursos )
ambiental
Organizaciones naturales. Concientizaci
All gan Proteccion de medio ambiente. Valor Colectivo. - Publicidad.
ambientales on
Programas de
reforestacion.
Alta Publicidad.
Asociaciones o . Prestigio Agrupar al asistencia a
Az Feriales Promocion de la cadena productiva. Internacional sector. los eventos Invitaciones.
feriales.
Fidelizacion por Mayor
Entidades L Crecimiento de los | parte de los L
Al3 Bancarias Colocacion de productos. clientes del sector. | clientes de la col?jcacmn de | Venta cruzada.
industria. productos.
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7.2. CONSTRUCCION DE OBJETIVOS ASOCIADOS

En el siguiente cuadro se presenta la relacién que tiene cada uno de los actores en defensa de sus intereses frente a

cada una de las variables estratégicas.

Tabla 14 Construccién de Objetivos Asociados

Contribuir al Centros de Incentivos Implementando
crecimiento desarrollo Politicas
dela como el SENA monetarias
produccion
Nacional.

Aumentar el Recaudo de
Impuestos

Control de Aumentar el
contrabando. recaudo de recaudo de
impuestos impuestos

Campo 11

Diferenciacién

entrega. mision, productivos.
vision,
valores y
objetivos.

Adquirir con Disminuir \EYCIEI IS Adquirir y adoptar
calidad. tiempo de CIIIETRERS] a los procesos

\EYCEIFEIS Adquirir y adoptar
CIYIETRERS] a los procesos

mision, productivos.
vision,

valores y

objetivos.

Méxima
Calidad

Ofrecer un amplio | Plazos de pago
portafolio de

productos.

Ofrecer un
amplio
portafolio de
productos.

Tenerla como
opcidn de venta.

Adaptar a los
procesos
productivos.

Usar insumos
que no
afecten la

NA NA Recaudo de NA NA
impuestos
Obtenerla a Aumentarla Lograr
bajo costo. participacion | exclusividad.
enel
mercado.
Aumentar Lograr
participacion | exclusividad.
enel
mercado.
Total satisfaccion Buscar menor | Mayor Lograr
precio. cobertura exclusividad.
Ofrecer Mayores NA Ofrecer
diferentes ventas de diferentes
alternativas insumos alternativas
Adaptacion NA Contribuir a la

aplicacidn.
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Usar insumos
que no
afecten la
salud.

Utilizar
nuevas
alternativas
de materiales.

NA

Mejor Calidad

Restringir el
uso de
madera de
bosques
nativos.

Ofrecimiento
de nuevas
alternativas.

NA

Contribuir a la
aplicacidn.

Disminucién de

Liderazgo,

Adecuacién

Lineas de
financiacion

crédito.

adquirir
productos
financieros.

Maximo NA e[NVEi=T Adpatar a los Adaptacion
aprovechamiento interiorizar procesos
productivos
Mejorar Adquiriendo de Aumentoenlos | NA Ofertando Mejorar las
condiciones ultima generacién. | volumenes de productos de opciones de
laborales venta. mayor tecnologia sus
productos.
NA NA NA NA
NA NA NA Aprovechamiento  [UNeXG[S
al maximo de los nuevos
recursos insumos.
Amplio Portafolio. NA NA Promover las
ultimas
aplicaciones.
Promover lineas de | Facilidad para NA Lineas de crédito

ventas penetracion. | rapida de
productos.
Aprovechamiento Buscar menor Mayor Lograr

precio. cobertura exclusividad.
NA NA NA
NA Programar NA

ruedas de

negocios
Ampliar el NA NA
portafolio de
productos y
servicios.

Fuente: Construccion propia.
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Tabla 15. Listado de Objetivos Asociados

2
o

OBJETIVO
Contribuir al crecimiento de la producciéon Nacional.

Ofrecer un amplio portafolio de productos.

OO WIN |-

Usar insumos que no afecten la salud.
Utilizar nuevas alternativas de materiales.
Restringir el uso de madera de bosques nativos.

Mejorar condiciones laborales

Adquirir maquinaria con mejores rendimientos.

Promover lineas de crédito.

Aumentar el recaudo de impuestos
Disminuir tiempo de entrega.

Aumento en los volumenes de venta.
Materializar y divulgar la mision, vision, valores y objetivos.

Aumentar participaciéon en el mercado.

Programar ruedas de negocios

23

Lograr exclusividad.

Fuente: Construccion propia
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7.3. MATRIZ DE ACTORES POR OBJETIVOS

Tabla 16. Matriz de Actores por Objetivos.

VALORACION DE LOS ACTORES

TOT | TOT | SUMA
OBJETIVOS AL | AL TORIA
ACTORES PUN | PUN | DE
TOS | TOS | PUNT
2 6 7 8 9 10 11 14 20 21 22 23
Contri | el Utiliza Contra | Mejor | Maximi Adquiri | Pro Mejor Mater Lograr | Aume Progr | Lograr
buir al | K& r tacién | ar zar las r mov ar ializar bonific | ntar amar | exclusi
creci ampli nueva de condi | compe maqui | er eficien y aciones | partici | rued | vidad.
“+1 +100 mient [ s person | cione | tencias naria linea ciaen divulg extras pacién | as de
Posicién ode porta altern al s del con sde el arla por enel nego
favorable E] folio ativas idone labor | person mejore | crédi manej misié produc | merca | cios
0indiferente produ e[S de o. ales al s to. ode n, tividad | do.
1-100 ccion ekl mater rendim los vision,
Posicion WEEB] uctos iales. ientos. recurs valore
Desfavorable el ¢ SV. .
econd objeti
micos. Vos.
Gobierno
AC
TO
R1 100 0 0 0| 100 0 70 0 0 0| 100 100 0 0 0 0 100 0 0 0 0 100 0| 670 0 670
DIAN
AC
TO
R2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 100 0 0 100 0 -30 0 30 0 0 0 0] 230 | -30 200
Socios
AC
TO 161
R3 0 100 70 70 -70 100 100 100 100 100 0| -100 | 100 100 100 70 -100 100 100 -30 100 100 100 0 | -300 1310
Familia
AC
TO0 167
R4 0 100 | 100 70 -70 100 100 100 100 100 0 -100 100 100 100 100 0 100 100 0 100 100 100 0| -170 1500
Clientes
AC
TO
RS 0 0 70 70 -30 0 0 0 100 0 0 -70 | 100 0 0 0 0 100 -30 0 100 0 100 | 640 | -130 510
Proveed
AC | ores
TO0 113
R6 0 100 -30 -30 | -100 0 0 0 100 100 100 -100 100 100 100 0 30 100 100 0 100 100 0 0 | -260 870
Emplead
AC | os
TO
R7 0 0| 100 70 0 70 100 100 0 70 0 -70 -30 0 100 100 0 70 0 100 70 0 0| 950 | -100 850
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VALORACION DE LOS ACTORES

TOT | TOT | SUMA
OBJETIVOS AL | AL TORIA
ACTORES PUN | PUN | DE
TOS | TOS | PUNT
6 7 8 9 10 11 12 14 17 18 19 20 21 22 23 + |- 0S
Contri Utiliza Contra | Mejor | Maximi | Suplir | Adquiri | Pro Aum Mejor \VEIEI Facilitar Incre Lograr | Aume | Progr | Lograr
buir al r tacién | ar zarlas | las r mov | entar ar ializar | NES menta | bonific | ntar amar | exclusi
creci nueva de condi | compe | necesi | maqui | er el eficien y importa r aciones | partici | rued | vidad.
‘41 +100 mient s person | cione | tencias | dades, | naria linea | reca cia en G ciones, renta | extras pacién | as de
Posicién ode altern al s del gustos | con sde udo el arla através bilida | por enel nego
favorable la ativas idone labor | person |y mejore | crédi | de manej WIS de la dpor | produc | merca | cios
0 indiferente produ o. ales al prefer | s to. impu ode n, reducci aume | tividad | do.
1-100 ccién encias | rendim estos los vision, | Nele nto de
Posicién Nacio delos | ientos. recurs \ZL[N) arancel ventas
Desfavorable nal. cliente os sy es.
s. econd objeti
micos. Vos.
Contratis
AC tas
TO 125
R8 0 0| 100 70 0 100 100 100 70 70 0| -100 | 100 100 100 100 0 70 0 100 70 0 0 0 | -100 1150
Competi
AC dores _
TO0 117
R9 0 -70 -30 -30 -70 -100 -100 -100 -100 -70 100 -100 | -100 100 -100 0 0 -100 -100 0 100 70 100 | 470 0 -700
AC Construc
10 | toras
R 154
10 100 100 | 100 70 -30 100 70 100 100 100 100 -100 100 100 30 0 0 100 0 0 100 70 100 0| -130 1410
N
;0 Ambient
11 [ 30 of 100]| 100] 100 0 0 0 0 0 o 30 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o] 30| of 360
sc | e
T0 Feriales
R 108
12 70 100 70 0 70 0 0 100 100 100 100 0 0 0 0 0 100 0 0 0 70 100 100 0 0 1080
AC :ntidade
TO0 .
R sBancarla
13 100 30 0 0 0 0 0 0 0 100 100 30 0 30 70 0 0 0 100 0 100 0 100 | 760 0 760
TOTAL
PUNTOS
+DE
CONFLIC
TIVIDAD 400 530 | 710 520 | 270 470 540 600 670 740 | 600 260 | 600 630 700 370 230 640 430 200 910 640 700
TOTAL
PUNTOS
-DE
CONFLIC
TIVIDAD 0 -70 | -60 -60 | -370 -100 -100 -100 -100 -70 0| -740 | -130 0| -100 0 -130 -100 -130 -30 0 0 0
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VALORACION DE LOS ACTORES

TOT | TOT
OBJETIVOS AL | AL
ACTORES PUN | PUN
TOS | TOS
1 2 3 4 5 6 7 8 10 11 12 13 14 15 16 21 22 23
(Woliiif8] Ofrec | Usa [MUNIFERMINSEM Contra | Mejor | Maximi Adquiri | Pro Aum Mejor | Aum Mater Aume Progr | Lograr
VI erun | r r (M tacion | ar zar las r mov | entar ar ento PELELS ntar amar | exclusi
creci ampli | insu EOTEYERINEC de condi | compe maqui | er el eficien | en % partici | rued | vidad.
“+1+100 mient 6} mos |3 uso person | cione | tencias naria linea | reca ciaen | los divulg paciéon | asde
Posicién ode porta | que [RELEITIINGI] al s del con sde | udo el volu arla enel nego
favorable la folio no EIOERINGECE idone labor | person mejore | crédi | de manej | mene IS merca | cios
0 indiferente produ [l afec [ o. ales al s to. impu ode sde n, do.
-1-100 (SN prod | ten |ENEIETS rendim estos los CUIEN | vision,
Posicién \ElETeR) uctos | la iales. ientos. recurs valore
Desfavorable nal. salu G5 sy
d. econd objeti
micos. Vos.

SUMATO

RIA DE

PUNTOS

e

Fuente: Construccion propia
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7.4. ANALISIS DE LOS OBJETIVOS QUE GENERAN CONVERGENCIA, DIVERGENCIA Y AMBIVALENCIAS EN
LOS DIFERENTES ACTORES.

A continuacion identificaremos los objetivos que generan convergencia entre los actores.

Tabla 17. Localizar Y Valorar Las Convergencias Entre Actores

CONVERGENCIA

CONVERGEN EN LOS

SUMATORIA DE LAS

GRUPO ACTORES POSICIONES
OBJETIVOS No VALORADAS

1| AL, A3, A4,A7,A8,A10 OBJETIVO 7 540

2|Al, A10, All, Al2, A13 OBJETIVO 1 400
U [ALASALAGA9ALOALZ  JOBETNO2 | ap
7| A1,A6,A9,A10,A12,A13 OBJETIVO 11 600

8| A2,A3,A4,A6,A13 OBJETIVO 19 430

9| A2,A3,A4,A6,A7,A8,A10,A13 OBJETIVO 15 700

10| A3, A4, A5, A7, A8 A0, A12 OBJETIVO 4 520

11| A3, A4, A5, A7, A8, A10, All, A12 OBJETIVO 3 710

12| A3, Ad, A6, A10, A12, A13 OBJETIVO 2 530

13| A3, A4,A7,A8,A10 OBJETIVO 6 470

14| A3,A4,A5 A6,A7,A8,A10,A12,A13 OBJETIVO 21 910

15| A3,A4,A5,A6,A7,A8,A13 OBJETIVO 18 640

16 | A3,A4,A5 A6,A8,A10 OBJETIVO 13 600

17 | A3,A4,A5,AG,A8,A10,A12 OBJETIVO 9 670

18| A3,A4,A5 A9,A10,A12,A13 OBJETIVO 23 700

19| A3,A4,A6,A7,A8,A10,A12,A13 OBJETIVO 10 740
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CONVERGENCIA

SUMATORIA DE LAS
GRUPO ACTORES Cog‘gﬁ';%'f,gg';'\lgos POSICIONES
VALORADAS

20| A3.A4.A6.A8.A0 A10.A13 OBJETIVO 14 530

21| A3.A4.A7.AB OBJETIVO 16 370

22 | A3.A4A7.ABALDALZ OBJETIVO 8 600

Fuente: Construccion propia
En la siguiente tabla se determinaran los actores que presentan divergencias con los diferentes objetivos.

Tabla 18. Localizar y Valorarlas Divergencias

DIVERGENCIA
SUMATORIA DE LAS
POSICIONES
GRUPO ACTORES DIVERGEN EN LOS OBJETIVOS No VALORADAS

5| A5,A9 OBJETIVO 19 -130
6| A7.A9 OBJETIVO 13 130
-| A9 OBJETIVO 2, 6, 7, 8, 9,10, 15, 18 740
g| A9, A6 OBJETIVO 3, 4 1120

Fuente: Construccion propia
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Por ultimo se muestran los actores que presentan ambivalencias con respecto a los objetivos planteados.

Tabla 19. Identificar A Los Actores Ambivalentes

NIVEL DE
ACTORES AMBIVALENCIA
1 | Gobierno 670
2 | DIAN 200
3 |Socios 1310
4 |Familia 1500
5 |Clientes 510
6 |Proveedores 870
7 |Empleados 850
g |Contratistas 1150
g |Competidores -700
10 | Constructoras 1410
11 | Organizaciones Ambientales 360
12 | Asociaciones Feriales 1080
13 | Entidades Bancarias 760

Fuente: Construccion propia
7.5. IDENTIFICACION DE ALIANZAS ENTRE LOS ACTORES SOCIALES

Los actores presentan una posicion favorable o desfavorable frente a los diferentes objetivos como se muestra en la
siguiente tabla:
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Tabla 20. Determinar Alianzas y Enfrentamiento entre Grupos de Actores

CAMPOS DE PARA ENFRENTARSE A ESTOS
BATALLA ESTOS ACTORES SE ENCUENTRAN ALIADOS ACTORES
OBJETIVO 1 A1, A10, A11, A12, A13
OBJETIVO 2 A3, A4, A6, A10, A12, A13 A9
OBJETIVO 3 A3, Ad, A5, A7, A8, A10, A11, A12 A9, A6
OBJETIVO 4 A3, A4, A5, A7, A8 A10, A12 A9, A6

OBJETIVO 6 A3, A4,A7,A8,A10 A9
OBJETIVO 7 Al, A3, A4,A7,A8,A10 A9
OBJETIVO 8 A3,A4,A7,A8,A10,A12 A9
OBJETIVO 9 A3,A4,A5,A6,A8,A10,A12 A9
OBJETIVO 10 A3,A4,A6,A7,A8,A10,A12,A13 A9
OBJETIVO 11 A1,A6,A9,A10,A12,A13
loBiETIVO12  [ALA2ATLAZ  [A3ALASAGATABAIAI0 |
OBJETIVO 13 A3,A4,A5,A6,A8,A10 A7,A9
OBJETIVO 14 A3,A4,A6,A8,A9,A10,A13
OBJETIVO 15 A2,A3,A4,A6,A7,A8,A10,A13 A9
OBJETIVO 16 A3,A4,A7,A8
|oETIvO17  [AlASAZ  Jma ]
OBJETIVO 18 A3,A4,A5,A6,A7,A8,A13 A9
OBJETIVO 19 A2,A3,A4,A6,A13 A5,A9

OBIJETIVO 21 A3,A4,A5,A6,A7,A8,A10,A12,A13
OBIJETIVO 22 A1,A3,A4,A6,A9,A10,A12
OBIJETIVO 23 A3,A4,A5,A9,A10,A12,A13
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7.6. IDENTIFICACION DE OBJETIVOS CONFLICTIVOS
Por medio de la siguiente grafica se determinan los objetivos conflictivos:

Grafico 3. Conflictividad de los Objetivos

100,00
Pasicién Favorable (+)

90,00

80,00 / v
70,00 7

' o
200017620 o017 05 Ton
*
10,00 —
Posicién Desfavorable|(-
0,00/
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Fuente: Construccion propia
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Tabla 21. Identificacion de Objetivos Conflictivos

(O5) Restringir el uso de madera de bosques nativos.

Contribuir al crecimiento de la produccion Nacional.

(O 12) Aumentar el recaudo de impuestos.

Ofrecer un amplio portafolio de productos.

(O 17) Facilitar las importaciones, a través de la
reduccion de aranceles.

Usar insumos que no afecten la salud.

(O 20) Lograr bonificaciones extras por productividad.

Utilizar nuevas alternativas de materiales.

Contratacion de personal idoneo.

Mejorar condiciones laborales

Maximizar las competencias del personal

Suplir las necesidades, gustos y preferencias de los clientes.

Adquirir maquinaria con mejores rendimientos.

Promover lineas de crédito.

Disminuir tiempo de entrega.

Mejorar eficiencia en el manejo de los recursos econémicos.

Aumento en los volumenes de venta.

Materializar y divulgar la mision, visidn, valores y objetivos.

Innovar permanente.

Incrementar rentabilidad por aumento de ventas

Aumentar participacién en el mercado.

Programar ruedas de negocios

Lograr exclusividad.

Fuente: Construccion propia

95




7.7. DETERMINACION DEL GRADO DE PODER ENTRE ACTORES
Tabla 22. Matriz poder de los actores.

En esta matriz se establece el poder que tiene cada actor para dominar a otro actor por medio de una calificacién que
permitird ubicar su posicion para las posibles negociaciones.

(%]
@ @
@ ) 3 ale, = g
o s| o & 8 & 5| 5|52 &f 2
s c 3 = 8 8 2 0 S 5|c8 » ©
Q ] S E c @ ) T 5 =l D o
= a o & o 0 a = o clesa o 4
8 2 w O o £ S S 2| c€ S g
& w O o) o |l oG © 8
o Ofo S =
2| &
Al A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 A10 | A1l | A12 | A13 | INFLUENCIA | PROMEDIO
X 100 | 100 70 70 100 70 70 100 | 100 70 70 100 1020 78
Gobierno Al
30 X 70 0 70 70 30 30 70 70 0 0 70 510 39
Dian A2
0 0 X 70 30 100 | 100 | 100 70 0 0 0 0 470 36
Socios A3
0 0 70 X 0 100 30 30 70 0 0 0 0 300 23
Familia A4
0 0 30 0 X 0 0 0 70 70 0 0 0 170 13
Clientes A5
0 0 30 0 0 X 0 0 30 70 0 0 0 130 10
Proveedores A6
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o Olo 3 =
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Al A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 | A10 | A11 | A12 | A13 | INFLUENCIA | PROMEDIO
0 0 30 0 0 0 X 0 0 0 0 0 0 30 2
Empleados A7
0 0 30 0 0 0 0 X 0 0 0 0 0 30 2
Contratistas A8
0 0 70 0 70 100 70 70 X 30 0 0 0 410 32
Competidores A9
70 0 70 0 70 100 0 0 70 X 0 0 30 410 32
Constructoras Al10
30 0 70 0 30 70 0 0 70 70 X 0 0 340 26
Organizaciones
ambientales All
0 0 30 0 0 30 0 0 30 30 0 X 0 120 9
Asociaciones Feriales Al2
30 0 70 70 70 70 0 30 70 100 0 30 X 540 42
Entidades Bancarias Al3
160 | 100 | 670 | 210 | 410 | 740 | 300 | 330 | 650 | 540 70 100 | 200 X
DEPENDENCIA
PROMEDIO 12 8 52 16 32 57 23 25 50 42 5 8 15
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PUNTAJE
_ El Actor compromete la existencia del otro Actor
70 | El Actor puede comprometer el cumplimiento de la mision o realizacion de los proyectos del otro Actor
30| El Actor puede comprometer los procesos operacionales del otro Actor
0| El Actor tiene poca o nula influencia sobre el otro Actor
Fuente: Construccion propia

7.8. RELACION DE PODER ENTRE ACTORES.

Consecuentemente se presentara el grado de dependencia e influencia que puede tener cada actor en el momento
de la negociacion.

Tabla 23. Clasificacion de los Actores

ACTOR DEPENDENCIA INFLUENCIA
Al Gobierno 12 78
A2 Dian 8 39
A3 Socios 52 36
Ad Familia 16 23
A5 Clientes 32 13
A6 Proveedores 57 10
A7 Empleados 23 2
A8 Contratistas 25 2
A9 Competidores 50 32
A10 [ Constructoras 42 32
All |Organizaciones ambientales 5 26
Al12 | Asociaciones Feriales 8 9
A13 | Entidades Bancarias 15 42

Fuente: Construccién propia
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Grafico 4. Clasificacion de los Actores
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Fuente: Construccion propia
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7.9. PREPARACION PARA LA NEGOCIACION

ACTOR DEPENDENCIA INFLUENCIA
Al Gobierno BAJA (12) ALTA (78)
A2 |DIAN DEBIL (8) BAJA (39)
A3 Socios MEDIA (52) BAJA (36)
A4 |Familia BAJA (16) BAJA (23)
A5 Clientes BAJA (32) BAJA (13)
A6 Proveedores MEDIA (57) BAJA (10)
A7 Empleados BAJA (23) DEBIL (2)
A8 Contratistas BAJA (25) DEBIL (2)
A9 Competidores MEDIA (50) BAJA (32)
A10 |Constructoras MEDIA (42) BAJA (32)
All |Organizaciones ambientales DEBIL (5) BAJA (26)
A12 |Asociaciones Feriales DEBIL (8) DEBIL (9)
A13 |Entidades Bancarias BAJA (15) MEDIA (42)
[ PUNTAJE ALCANZADO ENLASUMATORIA | INFLUENCIA |  DEPENDENCIA ]
70 O MAS ALTA ALTA
40 A 69 MEDIA MEDIA
10A39 BAJA BAJA
0A9 DEBIL DEBIL

Fuente: Construccion propia

100



7.10. PUNTOS DE NEGOCIACION

El Actor: Al, A11, A12

Apoyaria al Actor: A3,A4,A5,A6,A9,A10

Para disminuir el impacto de conflicitividad entre los actores y teniendo en cuenta el grado de poder de los actores convergentes se generaran las
siguientes acciones:

1. Fomentar la creacién de sociedades reforestadoras entre los productores locales de la linea de

carpinteria y los diferentes participantes de la cadena productiva.

2. Realizar campanias publicitarias de sensibilizacién dirigida a los clientes, con el propésito de divulgar materiales alternativos para la fabricacion de
mobiliario.

3. Asegurar que el aprovechamiento, la transformacién primaria y secundaria asi como el transporte, la

comercializacién y el uso de la madera y de sus derivados

Permitan demostrar la legalidad de su procedencia y que provienen de fuentes conocidas y verificables.
4. Incentivar que la adquisicion de vivienda y el desarrollo de los proyectos de construccidn, garanticen el uso de madera proveniente de bosques
aprovechados

Bajo permisos o autorizacion de la respectiva autoridad ambiental.

5. Promover acuerdos con proveedores, productores y comunidades forestales para garantizar precios

justos de retribucidn por las materias primas y reconocer los mayores

Costos en que se incurren para el desarrollo e implementacién de practicas de manejo forestal

sostenible, desestimulando asi la competencia ilegal.

6. Promover el abastecimiento sostenible de materia prima, teniendo como origen el recurso forestal de especies tropicales. Definir claramente las
zonas y plantaciones forestales del pais y su capacidad de produccién, adelantar los paquetes tecnoldgicos forestales de las especies con potencial
comercial y promover el fortalecimiento cultural de los procesos sostenibles
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El Actor: Al1,A2,A11,A13

, A3,A4,A5,A6,A7,A8,A9,A10
Apoyaria al Actor:

Para disminuir el impacto de conflicitividad entre los actores y teniendo en cuenta el grado de
poder de los actores convergentes se generaran las siguientes acciones:

1. Exigir que toda venta se realice con factura, de acuerdo a las condiciones que exige el cédigo de comercio.

2. Concientizar a los competidores de realizar ventas legales a través del uso de los documentos exigidos por ley.

3. Promover que las relaciones comerciales generadas a lo largo de la cadena productivas sean fortalecidas y fidelizadas con empresas legalmente
constituidas.

4. Constituir asociaciones gremiales que promuevan las actividades de desarrollo econémico y

productivo que mitiguen las malas practicas empresariales como el

Contrabando.
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El Actor: Al1,A6,A12

A2,A3

Apoyaria al Actor:

Para disminuir el impacto de conflicitividad entre los actores y teniendo en cuenta el grado de poder de los actores convergentes se generaran las
siguientes acciones:

1. Mejorar la competitividad para aumentar las barreras de la industria nacional.

2. Aumentar los eventos realizados para la promocion de productos nacionales.
3. Promover la creacion de centros de formacidn y desarrollo del recurso humano del sector con el fin de mejorar las competencias que faciliten la
permanente innovacion y mejoras de los productos.

y mejora de los productos

4. Desarrollar planes estratégicos prospectivos para proyectar el crecimiento de la industria basados en la creacién de escenarios favorables.
5. Construir en conjunto con los diferentes actores de la cadena productiva proyectos y medidas para
maximizar los beneficios y mitigar los riesgos de los tratados comer

ciales, para fortalecer las ventajas competitivas y dar solucidn a las debilidades y dificultades internas.
6, Creacidn de sistemas de difusion de las caracteristicas de mercado externo.

7, Creacidn de clusters para la consolidacién del aparato productivo sectorial.
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El Actor: A3

A7,
Apoyaria al Actor: A8

En los objetivos con los cuales ambos coinciden: 03, 04, 06, 07, 08, 10, 15, 16, 18, 21

A condicion de que este actor decline sus intereses con respecto a los siguientes asuntos,
en los cuales existe divergencia:

. Aumentar la produccion de unidades fabricadas en un tiempo determinado.
. Recibir formacién técnica en disefio de producto, mantenimiento de maquinas, aprovechamiento primario de la madera, produccién mas limpia.

. Implementar procesos mas productivos y de mayor rendimiento.

. Entregar resultados reales de productividad.

1
2
3
4. Mejorar el sentido de pertenencia y el compromiso laboral
5
6

. Alcanzar las metas de cumplimiento de produccién.

Fuente: Construccion propia
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8. ANALISIS DE FUTUROS

8.1. METODO DELPHI

8.1.1. Formulacién de Eventos

Tabla 24. Formulacion de eventos

EVENTOS ELABORADOS

EVENTO No

VARIABLE CLAVE

DESCRIPCION DEL EVENTO

Materia Prima

En el afio 2011 la materia prima como las
maderas aptas para la fabricacion de
mobiliario presentan un precio entre 800 y
1200 el pie en bruto, para el afio 2014 se
espera que el precio se encuentre entre 1300
y 1850 pie en bruto.

Competencias del
Personal

En el afio 2011 no se cuenta con certificacion
del personal en competencias laborales, para
el aflo 2014 se espera que todo el personal se
encuentre certificado.

Magquinaria

Actualmente la maquinaria tiene una
participacion del 30% en el proceso
productivo, para el 2014 se estima que la
participacion sea del 70%.

Liquidez

En la actualidad se cuenta con un indice de
liquidez de 1:1, para el afio 2014 se espera
alcanzar un indice de 3:1

Filosofia Empresarial

Actualmente no se tienen identificadas ni
divulgadas la filosofia y cultura empresarial,
para el afio 2014 estar creada, divulgada,
identificada sensibilizada y adoptada por cada
uno de los colaboradores y socios de la
compaidia.

Tecnologia

En el afio 2011, la empresa esta iniciando la
adaptacion tecnolégica en sus procesos
productivos, para el 2014 se espera contar con
el 70% de los procesos productivos vy
administrativos tecnificados.

Flexibilidad

En la actualidad la empresa es flexible en sus
procesos para lograr la satisfaccion del cliente
en sus requerimientos en disefio vy
exclusividad, para el afio 2014 se espera
fortalecer la especializacion para asi sostener
la fidelizacion del cliente.
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EVENTOS ELABORADOS

EVENTO No

VARIABLE CLAVE

DESCRIPCION DEL EVENTO

Innovacioén

En el afio 2011, la empresa esta a la
vanguardia de las tendencias apoyando el
proceso de innovacion con elementos de
apoyo los software de disefio y la asistencia a
eventos feriales nacionales e internacionales,
en el afio 2014 se espera contar con un
departamento de disefio liderado por un
experto.

Volumen de Ventas

En el afio 2011 el volumen de ventas es de $
3,100,000,000, para el afio 2014 se espera
que sea de $4,126,100,000

10

Nuevos Mercados

En la actualidad se tiene participacion en el
mercado local y en la costa norte del Pais, con
la linea de carpinteria arquitecténica, para el
2014 se espera incursionar en nuevas
regiones del pais y abarcar el mercado de la
linea hotelera.

11

Diferenciacion

Actualmente los clientes de Muebles
EstupifiAdn  tienen una  percepcién de
diferenciacion de los productos por su calidad,
tradicion y funcionalidad, para el afio 2014 se
espera  fortalecer la  estrategia de
diferenciacion mediante la fabricacion de
productos amigables con el medio ambiente,
funcionales y con tiempos de entrega
reducidos.

Fuente: Construccién propia.

8.1.2. Descripcion de eventos — Hipotesis convertidos a preguntas.

En el siguiente cuadro se estableceran los anteriores eventos en preguntas las
cuales seran respondidas mas adelante por los expertos.
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Tabla 25. Eventos - Hipotesis

Evento No.

Variable Clave

Preguntas sobre los Eventos - Hipdtesis

Materia Prima

¢Qué tan probable es que en el aifio 2014 el pie de
madera en bruto tenga un precio entre $ 1300 y $ 1850?

Competencias de Personal

¢Qué tan probable es que en el afio 2014 todo el personal
de Muebles Estupifian se encuentre certificado?

Liquidez

¢Qué tan probable es que en el aifio 2014 Muebles
Estupifidn cuente con un indice de liquidez de 3:1?

Magquinaria

¢Qué tan probable es que en el afio 2014 la participacién

en los procesos productivos de la maquinaria sea del 70%
?

Filosofia Empresarial

¢Qué tan probable es que en el aifo 2014 |a filosofia
empresarial este creada, divulgada, identificada
sensibilizada y adoptada por cada uno de los
colaboradores y socios de la compaiiia?

Tecnologia

¢Qué tan probable es que en el afio 2014 se cuente con el
70% de los procesos productivos y administrativos
tecnificados?.

Flexibilidad

¢Qué tan probable es que en el afio el afio 2014 se
fortalezca la especializacidon para sostener la fidelizacicon
del cliente?

Innovacion

¢Qué tan probable es que en el afio el afio 2014 se cuente
con un departamento de disefio liderado por un experto?

Volumen de Ventas

éQué tan probable es que en el afio el afio 2014 se los
volimenes de venta alcancen a $4,126,100,000 ?

10

Nuevos Mercados

¢Qué tan probable es que en el afio el afio 2014 se
incursione en nuevas regiones del pais y se abarque el
mercado de la linea hotelera. .?

11

Diferenciacion

¢Qué tan probable es que en el afo el afio 2014 se logre
fortalecer la estrategia de diferenciacion mediante la
fabricacion de productos amigables con el medio
ambiente, funcionales y con tiempos de entrega
reducidos.?

Fuente: Construccién propia.

8.1.3. Andlisis de los Eventos — Hipotesis

“La ocurrencia de las hipétesis en el futuro dependera de dos tipos de sucesos:

e De lainfluencia que sobre ellos ejerzan las tendencias mundiales, los hechos
portadores de futuro, y los fenbmenos locales.
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De la fuerza con que se presenten las rupturas, mundiales y locales, las cuales

irdn a interferir las posibilidades de ocurrencia de los respectivos eventos.

n16

Tabla 26. Analisis de los Eventos — Hipoétesis

Materia Prima

éQué tan probable es que en el afio 2014 el pie de madera en bruto tenga un precio entre $ 1300 y
$ 1850?

ASPECTOS EXOGENOS

TENDENCIAS MUNDIALES RUPTURAS
Hechos portadores de futuro y otros factores Factores mundiales que estdn impidiendo que este evento
que favorecen la realizacion de este evento se cumpla

Tendencia a la escasez de los recursos
forestales.

La explotacion indiscriminada y descontrolada de
los bosques, producira el agotamiento de muchas
especies sin contar con programas efectivos de
reforestacién.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS

RUPTURAS

Hechos portadores de futuro y otros fenomenos
internos que apoyan el logro de este evento

Fenomenos internos que se oponen a la culminacion de
este evento.

Estimular el uso de maderas provenientes de
bosques certificados.

Uso de materiales sustitutos mas durables y mas
econdmicos.

Competencias de Personal

éQué tan probable es que en el afio 2014 todo el personal de Muebles Estupiiian se encuentre
certificado?

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros factores
que favorecen la realizacion de este evento

Factores mundiales que estdn impidiendo que este evento
se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

Fomento del desarrollo, formacién y
capacitacion de los individuos dentro de la
sociedad, cuya conviccion es otorgar
herramientas para el crecimiento laboral,
profesional y personal.

Inexistencia y/o cupos limitados en los centros
especializados de desarrollo de competencias laborales.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS

RUPTURAS

'¢ Material did4ctico Dr. Dario Alfonso Sierra
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Competencias de Personal

Hechos portadores de futuro y otros fenomenos
internos que apoyan el logro de este evento

Fenomenos internos que se oponen a la culminacion de
este evento.

Interés de la gerencia en fortalecer el sentido de
pertenencia y el desarrollo de personal mas
capacitado que apoye el logro de la estrategia de
diferenciacion.

Alta rotacién del personal.

Liquidez

éQué tan probable es que en el afio 2014 Muebles Estupiiian cuente con un indice de liquidez de

3:1?

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros factores
que favorecen la realizacion de este evento

Factores mundiales que estdn impidiendo que este evento
se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

Segun la proyeccién de crecimiento del sector del
mueble y la madera ligado con el del sector de la
construccién, permiten estimar un mayor
dinamismo en el consumo de los hogares.

Caida de la inversidn en el sector de la construccion y
afectacion de las crisis de la economia mundial.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS

RUPTURAS

Hechos portadores de futuro y otros fenomenos
internos que apoyan el logro de este evento

Fenomenos internos que se oponen a la culminacion de
este evento.

El manejo eficiente del costo de capital, a través
de politicas de disminucidn de rotacién de
cartera, de inventarios en proceso y el control de
la inversion de los activos improductivos.

Perdida en la participacién en el mercado que genere una
disminucion en ventas, una inadecuada gestion de los
recursos.

Maquinaria

éQué tan probable es que en el afio 2014 la participacion en los procesos productivos de la
maquinaria sea del 70% ?

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros factores
que favorecen la realizacion de este evento

Factores mundiales que estdn impidiendo que este evento
se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

La importacion de maquinaria y equipos de alta

Disminucién de las lineas de crédito como el leasing, el
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Magquinaria

tecnologia, gracias a la eliminacién de aranceles
lo cual generara un menor costo.

aumento de aranceles y la eliminacidn de beneficios
tributarios por la adquisicion de maquinaria.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS

RUPTURAS

Hechos portadores de futuro y otros fenémenos
internos que apoyan el logro de este evento

Fenomenos internos que se oponen a la culminacion de

este evento.

Destinacion de recursos para la inversion en
activos productivos, desarrollo y mejoramiento
de los procesos de produccion.

Altos costos y dificil acceso a la maquinaria de ultima
generacion.

Filosofia Empresarial

¢Qué tan probable es que en el afio 2014 la filosofia empresarial este creada, divulgada,
identificada sensibilizada y adoptada por cada uno de los colaboradores y socios de la compafiia.?

ASPECTOS EXOGENOS

que favorecen la realizacion de este evento

Hechos portadores de futuro y otros factores | r4ctores mundiales que estdn impidiendo que este evento

se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

Serie de cambios en las estructuras internas de
las empresas y en las relaciones de las mismas
con sus empleados que han obligado a cambiar
los sistemas de gestidon que emplean la
organizaciones partiendo de la identificacidn de
su filosofia empresarial.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS

RUPTURAS

Hechos portadores de futuro y otros fenémenos
internos que apoyan el logro de este evento

Fenomenos internos que se oponen a la culminacion de
este evento.

Compromiso de la gerencia para definir una
identidad corporativa clara que le permita
desarrollar liderazgo dentro de la organizacién y

en el sector.

Desinterés por parte de los directivos y de los
colaboradores en implementar la filosofia empresarial..
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Tecnologia

¢Qué tan probable es que en el afio 2014 se cuente con el 70% de los procesos productivos y
administrativos tecnificados?.

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros factores que

Factores mundiales que estan impidiendo que este evento

favorecen la realizacion de este evento se cumpla
TENDENCIAS MUNDIALES RUPTURAS
Productos tecnoldgicos con alto costo de introduccion y

El desarrollo de herramientas tecnoldgicas a nivel
mundial que aportan positivamente a la
productividad y competitividad.

tienen un nivel obsolencia alto.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS

RUPTURAS

Hechos portadores de futuro y otros fenémenos
internos que apoyan el logro de este evento

Fenomenos internos que se oponen a la culminacion de este

evento.

Disposicion del personal para adaptarse al uso de
los recursos tecnoldgicos.

Recursos limitados para la adquisicidn, resistencia al cambio.

Flexibilidad

¢Qué tan probable es que en el aio el aiio 2014 se fortalezca la especializacion para sostener la
fidelizacion del cliente.?

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros factores que
favorecen la realizacion de este evento

Factores mundiales que estdn impidiendo que este evento
se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

La tendencia es seguir con el desarrollo por
especialidades para encontrar nuevas maneras o
productos que cubran demandas que aun no han

Canibalizacién del mercado con promesas de valor similares

a bajo costo.

prosperado.
ASPECTOS ENDOGENOS
TENDENCIAS ENDOGENAS RUPTURAS
Hechos portadores de futuro y otros fenomenos | Fenomenos internos que se oponen a la culminacion de este
internos que apoyan el logro de este evento evento.
Produccion en serie para la disminucién de costos lo cual

Identificar claramente el nicho de mercado
ofreciendo una gama de productos con calidad a

precios asequibles.

puede romper con la estrategia de especializacion.
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Innovacion

éQué tan probable es que en el afo el ailo 2014 se cuente con un departamento de disefio liderado
por un experto?

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros factores que
favorecen la realizacion de este evento

Factores mundiales que estdn impidiendo que este evento
se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

Creacién de un area de innovacién y desarrollo en
las compaiiias lideres del mercado.

Escasa oferta laboral de especialistas en disefio de mobiliario
en Bucaramanga.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS RUPTURAS
Hechos portadores de futuro y otros fenémenos | Fendmenos internos que se oponen a la culminacion de este
internos que apoyan el logro de este evento evento.

Objetivo proyectado y definido por la empresa
para desarrollar su estrategia de diferenciacion.

Que la empresa no cuente incluir dentro de su presupuesto
el salario competitivo para este perfil profesional.

Volumen de Ventas

¢Qué tan probable es que en el aiio el afio 2014 se los volimenes de venta alcancen a
$4,126,100,000 ?

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros factores que
favorecen la realizacion de este evento

Factores mundiales que estdn impidiendo que este evento
se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

Fortalecimiento del sector de la construccion,
aumento de las unidades de vivienda construidas.

Importacion de productos sustitutos con disefio innovador y
precios mas bajos.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS RUPTURAS
Hechos portadores de futuro y otros fenémenos | Fenomenos internos que se oponen a la culminacion de este
internos que apoyan el logro de este evento evento.

Fortalecimiento de la fuerza de ventas, creacién
de estrategias de fidelizacion y retencién de
clientes. Penetracion en nuevos mercados con
nuevas lineas de productos. Ampliacién del
portafolio.

Debilitamiento en la promesa de valor, tiempos de entrega
muy largos, precios dificilmente competitivos.
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Nuevos Mercados

¢ Qué tan probable es que en el afo el afio 2014 se incursione en nuevas regiones del
pais y se abarque el mercado de la linea hotelera. .?

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros
factores que favorecen larealizacion de
este evento

Factores mundiales que estan impidiendo que este
evento se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

Tendencia a la globalizacion e integracion de
los mercados.

Caida en la construccion del sector hotelero y
preferencia del sector por empresas con
especializacion en esta linea.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS

RUPTURAS

Hechos portadores de futuro y otros
fendmenos internos que apoyan el logro
de este evento

Fendmenos internos que se oponen ala
culminacién de este evento.

Creacion de estrategias de mercadeo,
aumento del portafolio de productos,
implementacion de estrategias de mercadeo
electrénico, redes sociales, voz a voz,
asistencia ferias nacionales e internacionales,
optimizacién de los esfuerzos publicitarios,
especializacién en la venta del producto e
instalacién de una sala de ventas.

Falta de recursos para invertir en mercadeo y
publicidad.

Diferenciacion

éQué tan probable es que en el afio el afio 2014 se logre fortalecer la estrategia de diferenciacion mediante la
fabricacion de productos amigables con el medio ambiente, funcionales y con tiempos de entrega reducidos.?

ASPECTOS EXOGENOS

Hechos portadores de futuro y otros factores que
favorecen la realizacion de este evento

Factores mundiales que estdn impidiendo que este evento
se cumpla

TENDENCIAS MUNDIALES

RUPTURAS

Las tendencias apuestan a que las empresas que
deseen mantenerse o extenderse en la industria
mobiliaria deberan adoptar medidas que
favorezcan, la produccion limpia, la proteccién del
medio ambiente y las rapidas adaptaciones a los
cambios sicogarficos mundiales

Rapida expansién de empresas multinacionales que han
adaptado estrategias innovadoras basadas en disefioy
economia a nivel mundial.

ASPECTOS ENDOGENOS

TENDENCIAS ENDOGENAS RUPTURAS
Hechos portadores de futuro y otros fenomenos | Fendmenos internos que se oponen a la culminacion de este
internos que apoyan el logro de este evento evento.

Instalacién de nuevos procesos productivos con

Recursos econdémicos limitados para el despliegue de toda la
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Diferenciacion

magquinaria de alto rendimiento, creacién de un estrategia de diferenciacién.
area especializada en disefio, inclusidn de
materiales alternativos mas amigables con el
medio ambiente.

Fuente: Construccién propia

8.1.4. Expertos de la Empresa

Tabla 27. Expertos de la Empresa

EXPERTO No 1 EXPERTO No 2

EDGAR ESTUPINAN GOMEZ NANCY JOHANNA ESTUPINAN M.
GERENTE - FUNDADOR SUBGERENTE

EXPERTO No 3 EXPERTO No 4

LUIS FRANCISCO MURALLAS LUZ AMERICA

JEFE DE PRODUCION CONTADOR PUBLICO

EXPERTO No 5
SANDRA PATRICIA FLETCHER
JEFE AREA COMERCIAL

Fuente: Construccién propia
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8.1.5. Determinacion de Consenso entre Expertos

Tabla 28. Determinar si hay Consenso

EVENTO

HIPOTESIS

EXPERT
(0)

1

EXPERT
(0)

2

EXPERT
(o)

EXPERT
(0)

4

EXPERT
(o)

5

PROB.
PROMEDI
o

cv

CONSENS
(0)

Materia Prima

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 el pie
de madera en bruto
tenga un precio entre $
1300y $ 18507

55%

60%

60%

65%

60%

60%

6%

S|

Competencias de
Personal

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 todo
el personal de Muebles
Estupifidn se encuentre
certificado?

65%

70%

70%

75%

85%

73%

10%

S|

Liquidez

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014
Muebles Estupifidn
cuente con un indice de
liquidez de 3:1?

60%

65%

65%

70%

75%

67%

9%

S|

Magquinaria

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 Ia
participacién en los
procesos productivos de
la maquinaria sea del
70% ?

80%

90%

75%

90%

95%

86%

10%

S|
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EVENTO

HIPOTESIS

EXPERT
(0)

1

EXPERT
(0)

2

EXPERT
(o)

EXPERT
(0)

4

EXPERT
(o)

5

PROB.
PROMEDI
o

Ccv

CONSENS
(0)

Filosofia Empresarial

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 la
filosofia empresarial esta
creada, divulgada,
identificada sensibilizada
y adoptada por cada uno
de los colaboradores y
socios de la compaiiia?

100%

100%

100%

100%

100%

100%

0%

S|

Tecnologia

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 se
cuente con el 70% de los
procesos productivos y
administrativos
tecnificados?.

75%

80%

80%

70%

90%

79%

9%

S|

Flexibilidad

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 se
fortalezca la
especializacion para
sostener la fidelizacién
del cliente?

90%

90%

90%

85%

95%

90%

4%

S|

Innovacion

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 se
cuente con un
departamento de disefio
liderado por un experto?

60%

70%

60%

75%

80%

69%

13%

S|
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EXPERT | EXPERT | EXPERT | EXPERT | EXPERT PROB.
EVENTO HIPOTESIS o o o o o PROMEDI Ccv
1 2 3 4 5 (0)

CONSENS
(0)

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 los
9 volimenes de venta 65% 60% 70% 65% 85% 69% 14% Sl
alcancena$

Volumen de Ventas |4,126,100,000. ?

¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 se
incursione en nuevas

0 regiones del pais y se
abarque el mercado de
Nuevos Mercados | la linea hotelera. .?
¢Qué tan probable es
que en el afio 2014 se
logre fortalecer la
estrategia de
diferenciacidn mediante
la fabricacidn de 75% 80% 80% 85% 90% 82% 7% Sl
productos amigables con
el medio ambiente,
funcionales y con
tiempos de entrega
Diferenciacion reducidos?

Fuente: Construccion propia.

[y

80% 85% 75% 80% 85% 81% 5% S|

Se considera que hay consenso si el promedio de probabilidades asignhadas aglutina, al menos el 70% de las calificaciones de
los expertos, en cuyo caso habria una dispersion del 30%.
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8.1.6. Clasificacion de los Eventos Segun su Grado de Probabilidad

Tabla 29. Identificacion de Eventos Probables, Clasificacion de los Eventos Segun su Grado de Probabilidad

0.0a0.39 0.40 2 0.49 0.51 a 0.60 0.61a0.70 0.71 o mas
EVENTO No. I::;:L%:::Z Evento improbable Existe duda pEZeb:Ee E‘::::;LT:V
1 Materia Prima X
2 Competencias de Personal X
3 Liquidez X
4 Maquinaria X
5 Filosofia Empresarial X
6 Tecnologia X
7 Flexibilidad X
8 Innovacion X
9 Volumen de Ventas X
10 Nuevos Mercados X
11 Diferenciacién X

Fuente: Construccion propia.

De los 11 eventos analizados solo uno se ubico en el rango de duda, 6 como muy probables y 4 como probables.

EVENTOS MUY PROBABLES

EVENTOS PROBABLES

118




8.2. ANALISIS DEL ESCENARIO TENDENCIAL

Para el siguiente analisis se tomardn Unicamente los eventos probables y muy probables para los cuales se determinaran
causas que llevaran al escenario tendencial, asi mismo las consecuencias por haber llegado a este escenario.

Tabla 30. Describir el Escenario Tendencial

Competencias de Personal

En el afio 2014 todos los empleados de Mubles Estupifian Ltda, se
encuentran certificados.

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria ala ocurrencia de
este escenario. ¢,Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* Se realizé un andlisis en la cultura
organizacional, en los valores, en la
estrategia, en los estilos de liderazgo,
entre otros factores, los cuales le
permitieron a la empresa comenzar a
definir las competencias y a partir de las
mismas ir desglosandolas hasta llegar a
las competencias que debia poseer el
trabajador en su puesto de trabajo con el
objetivo de lograr un grado de
competitividad exitoso.

* |la Gestion por Competencias se convirtid en una via que logro la armonia
entre los objetivos organizacionales y el desarrollo individual de los
trabajadores, elevando a un grado de excelencia las competencias de cada uno,
envueltos en el accionar de la empresa.
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Competencias de Personal

En el afio 2014 todos los empleados de Mubles Estupifian Ltda, se
encuentran certificados.

* Surgi6 el convenio con el centro
tecnoldgico de mobiliario del SENA,
donde se formaron a los trabajadores en
técnicos, tecnodlogos y especializaciones
en ocho lineas de aprendizaje como
disefio de producto, mantenimiento de
maquinas, aprovechamiento primario de
la madera, fabricacion de muebles
modulares contemporaneos y una linea
transversal que maneja el componente de
administracion.

* Los trabajadores llegaron a ser mas creativos, innovadores y con la capacidad
de utilizar materiales alternativos para la elaboracion de diversos productos
funcionales.

Liquidez

Actualmente Muebles Estupifian cuenta con un indicador de liquidez de
3:1

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria ala ocurrencia de
este escenario. ;Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* Muebles Estupifian, implemento
politicas de control de flujo de caja
supervisando continuamente los
movimientos.

* Aumento los ingresos por parte de la
venta al detal.

* Renegocio cobros progresivos con las
constructoras en funcién del porcentaje
de los avances de trabajo.

* Mejoré la eficiencia en los costos fijos.

* Logro acelerar el ciclo de capital de trabajo.

* Se logro cumplir con el pago de las obligaciones financieras y con
proveedores lo que permitié la disminucion del pago de intereses.

* Se aumento la eficiencia en la operacion
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Maquinaria

En la actualidad la participacion de la maquinaria en los procesos
productivos es del 70%

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria ala ocurrencia de
este escenario. ¢(,Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* La empresa entendio la importancia de
mejorar su equipamiento industrial para
obtener beneficios asociados con la
calidad de sus procesos, productos
finales y servicio postventa, factores entre
otros, que permitirian abrir mayores
posibilidades para penetrar y sostenerse
en nuevos y mejores mercados

* Se logro el aprovechamiento de las
diferentes lineas de crédito otorgadas por
la banca, que incentivaron la
consecucion de la maquinaria, por medio
del leasing.

* Optimizacion de los procesos de produccion, se logro reducir tiempos de
fabricacién, desperdicio de materia prima y horas hombre utilizadas en la
fabricacion de los diferentes productos.

* La empresa cuenta con un alto potencial identificado, esfuerzo, innovacion,
mejoramiento productivo, administrativo y empresarial; logrando la proyeccién a
conquistar nuevos mercados.

* Cuenta con reconocimiento en el mercado local por su infraestructura fisica y
tenencia de maquinaria de ultima generacion

Filosofia Empresarial

Muebles Estupifidn cuenta con su filosofia empresarial creada, divulgada,
identificada sensibilizada y adoptada por cada uno de los colaboradores y
socios de la compaifiia

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria ala ocurrencia de
este escenario. ¢Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario
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Filosofia Empresarial

Muebles Estupifidn cuenta con su filosofia empresarial creada, divulgada,
identificada sensibilizada y adoptada por cada uno de los colaboradores y
socios de la compaiiia

* Se creo la mision y la vision de la
compafia basadas en la estrategia
corporativa. Se difundié a todos los
empleados y se realiz6 seguimiento de
sus actividades y sus pensamientos con el
fin de lograr un foco objetivo comun de
toda la organizacion

* La filosofia empresarial se convirtié en el pilar principal para el accionar ante los
problemas, situaciones y oportunidades de cambio en la gestion empresarial.

* Se creo un sentido de identidad y sentido de pertenencia de la empresa
propiciando un comportamiento ético y una capacidad flexible de consensuar
metas comunes, entre todos los miembros de la organizacion.

Tecnologia

Muebles Estupifian cuenta con el 70% de sus procesos productivos y
administrativos tecnificados.

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria a la ocurrencia de
este escenario. ¢(,Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* Se realiz6 inversién en maquinaria de
ultima tecnologia para los procesos
productivos.

* Se adquirieron software en disefio y
programas informaticos para el manejo
empresarial.

* Disminucién en los tiempos de entrega de los pedidos.

* Aumento la capacidad instalada de la empresa.

* Disminucioén en la carga operativa y repetitiva permitiendo centrarse en tareas
gue realmente generan valor a la empresa.
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Tecnologia

Muebles Estupifian cuenta con el 70% de sus procesos productivos y
administrativos tecnificados.

* Se incrementaron las visitas a ferias
nacionales e internacionales que
permitieron conocer los avances y
aplicaciones en la industria.

* Mejores acabados de los productos generando mayor aceptacién por los
clientes.

Flexibilidad

Muebles Estupifian tiene fortalecida la especializacién para sostener la
fidelizacion del cliente

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria ala ocurrencia de
este escenario. ¢Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* Se identifico claramente el nicho de
mercado ofreciendo una gama de
productos con calidad a precios
asequibles.
* se logro implementar procesos de
produccion flexibles de facil adaptacion
para la fabricacion de productos con
caracteristicas y especificaciones
requeridas por los clientes.

* Muebles Estupifian cuenta con el reconocimiento por parte de sus clientes y del

sector en general como una empresa capaz de satisfacer las necesidades en
disefio y funcionalidad.

* Tiene la disponibilidad de realizar entregas en tiempos razonables,
manteniendo altos estandares de calidad.

* Cuenta con un servicio posventa excelente que le permite contar la satisfaccion

del cliente lo cual crea fidelizacion por su parte.
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Innovacién

Muebles Estupifian cuenta con un departamento de disefio liderado por un
experto.

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria ala ocurrencia de
este escenario. ¢,Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* Los socios se concientizaron de la
importancia de marcar un punto
diferenciador en el mercado.

* Realizé inversidn en capital humano
especializado.

* Aumento de los competidores con
integracion hacia delante de los
proveedores con productos similares.

* Creci6 de forma sostenida la venta.

* Aumento la lealtad de los clientes.

* Estableci6é un precio superior en el mercado, gracias a la diferenciacion y
aumento su flujo de caja.

Volumen de Ventas

Muebles Estupifidn reporté al cierre del afio 2014 $ 4,126,100

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria ala ocurrencia de
este escenario. ¢,Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* La tecnificacion de los procesos
productivos.

* Reduccién en los tiempos de entrega.

* La innovacion y diferenciacion en el
portafolio de productos.

* La apertura de nuevos mercados.

* Incremento en los margenes de rentabilidad.

* Mayor participacion en el mercado nacional e internacional.
* Crecimiento de la empresa.

* Posicionamiento de la empresa y mayor sustentabilidad financiera del negocio.
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Nuevos Mercados

Muebles Estupifian actualmente incursiona en nuevas regiones del
Pais y abarca el mercado de la linea hotelera

Causas, Hechos, Razones, por las cuales
se llegaria a la ocurrencia de este
escenario. ¢Qué hicimos o dejamos de
hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* - Se realiz6 base de datos de los principales
clientes potenciales y se contactaron
frecuentemente para lograr invitaciones a
ofertar.

* Se desarrollo e implemento toda la cadena
de valor de nuestro producto.

* Se realizo un estudio de mercado enfocado
al sector hotelero para determinar sus
necesidades y expectativas.

* Se participo en diferentes eventos feriales a
nivel nacional con exhibicién de los productos.
* Se desarrollo mayor competitividad, en la
mano de obra especializada, lo que favorecio
la conquista de nuevos mercados..

* Se incremento la rentabilidad de la empresa.

* Se esté realizando inversion en activos productivos para tener la
capacidad instalada en maquinaria y recursos fisicos necesarios para el
cumplimiento de liberacion de pedidos.

En el aflo 2014 se logra fortalecer la estrategia de diferenciacién mediante

Diferenciacion la fabricacion de productos amigables con el medio ambiente, funcionales

y con tiempos de entrega reducidos

Causas, Hechos, Razones, por las
cuales se llegaria ala ocurrencia de
este escenario. ¢,Qué hicimos o
dejamos de hacer?:

Consecuencias que tendria la ocurrencia de este escenario

* Sincronizacion de todos los procesos de |* Posicionamiento de la empresa a nivel Nacional.

la cadena productiva.
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Diferenciacién

En el afio 2014 se logra fortalecer la estrategia de diferenciacion mediante
la fabricacion de productos amigables con el medio ambiente, funcionales
y con tiempos de entrega reducidos

* Capacitacion y formacion permanente
del personal de la empresa.

* Politicas de innovacion, disefio, calidad
y garantia que permite que la rotacion de
productos sea mas rapida.

* Desarrollo de nuevos productos.

* Reconocimiento por su responsabilidad ambiental.

* Altas relaciones de fidelizaciéon con los clientes.

* Incursionamiento como expositores en los eventos feriales internacionales.

Fuente: Construccion propia

8.3. EJES DE PETER SWARTZ

8.3.1. Agrupar Variables

Tabla 31.

Paso 1. Agrupar Las Variables En Familias.

FAMILIA DE VARIABLES

VARIABLES INCLUIDAS EN LA FAMILIA

F1.
PRODUCCION

. Materia Prima

. Maquinaria.

. Competencias de personal.
. Tecnologia.

F2.

COMERCIAL

. Nuevos Mercados

. Innovacién

. Diferenciacion.

. Flexibilidad

. Volumen de ventas

NP IWINIRLRIRARWIN|E
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8.3.2 Asociar las familias de variables por categorias.

Seguidamente se reunen las familias de variables en solo dos categorias que tengan afinidad y que guarden una relacion de
causa y efecto.

Tabla 32. Paso 2. Asociar Las Familias De Variables Por Categorias

CATEGORIA FAMILIAS
Cl.
PRODUCCION PRODUCCION
MERCIAL
c2. co ¢
MIX MARKETING ADMINISTRACION
Fuente: Construccion propia
8.3.3 Grafico de Peter Swartz
SIGNO (+) Sefiala la realizacion 6ptima de cada familia y de sus variables.
SIGNO ( -) Indica lo mas indeseable en el comportamiento de la familia y de sus variables.
PUNTO DE Indica la situacién neutra
CRUCE '

Fuente: Construccion propia

127



Grafico 5. Ejes De Peter Swartz

+

- < U > +
MIX MARKETING

Fuente: Construccion propia
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8.4. CONSTRUCCION DE ESCENARIOS (Optimista — Pesimista — Alternos)

A partir del plano cartesiano se visualizan cuatro escenarios posibles para el afio
2014, los cuales seran definidos, asi mismo se determinard la probabilidad positiva
0 negativa que tenga cada categoria.

Tabla 33.Descripcion de Escenarios Alternos

ESCENARIO 1 OPTIMISTA

PRODUCCION +

MIX MARKETING  +

DESPLIEGUE DE LA ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION APOYADO POR LA OPTIMIZACION DE LOS
PROCESOS PRODUCTIVOS

CAUSAS CONSECUENCIAS

* Definicion de las competencias que debia
poseer el trabajador en su puesto de trabajo con | Posicionamiento de MUEBLES ESTUPINAN en el
el objetivo de lograr un grado de competitividad | mercado nacional lo cual estd generando mayor
exitoso. fidelizacion y volumenes de ventas.

* La empresa entendiod la importancia de mejorar
su equipamiento industrial para obtener
beneficios asociados con la calidad de sus
procesos, productos finales y servicio postventa,
factores entre otros, que permitirian abrir
mayores posibilidades para penetrar y sostenerse
en nuevos y mejores mercados

* Se identifico claramente el nicho de mercado
ofreciendo una gama de productos con calidad a
precios asequibles.

* Politicas de innovacidn, disefio, calidad y
garantia que permite que la rotacién de
productos sea mas rapida.

* Sincronizacion de todos los procesos de la
cadena productiva.
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ESCENARIO ALTERNO 1

PRODUCCION -

MIX MARKETING +

DESPLIEGUE DE LA ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION CON RETRASOS EN LAS FECHAS DE ENTREGA Y
BAJA PRODUCCION

CAUSAS CONSECUENCIAS

El posicionamiento de MUEBLES ESTUPINAN en el
mercado nacional lo condujo a obtener un alto
volumen de ventas, pero retrasos en los procesos
productivos y falta de compromiso con la fecha de
entrega al cliente.

* No se desarrollaron ni acreditaron las
competencias de personal

* La empresa olvidd la importancia de mejorar su
equipamiento industrial para obtener beneficios
asociados con agilidad y calidad de sus procesos,
entregas cumplidas de productos finales y
servicio postventa; factores que permitirian abrir
mayores posibilidades para penetrar y sostenerse
en nuevos y mejores mercados

* No se aprovecharon las diferentes lineas de
crédito otorgadas por la banca, que incentivaban
la adquisicién de maquinaria, por medio del
leasing.

* Desorganizacion en todos los procesos de la
cadena productiva.

ESCENARIO ALTERNO 2

PRODUCCION +

MIX MARKETING -

OPTIMA MAQUINARIA, TECNOLOGIA Y RECURSOS PRODUCTIVOS, SIN UNA ESTRATEGIA DE
DIFERENCIACION DEFINIDA

CAUSAS CONSECUENCIAS

* No se realizd una base de datos de los clientes
actuales y potenciales ni se contactaron
frecuentemente para lograr invitaciones a

ofertar. MUEBLES ESTUPINAN se debilita progresivamente
* No se realizo un estudio de mercado para en la retencion y fidelizacidn de sus clientes mas
determinar las necesidades, expectativas, gustos |fuertesy no logra cautivar a la regidn norte del

y preferencias de la cultura norte del pais. pais, su participacién y posicionamiento se ven

* Poca inversidn en asistencia a eventos feriales a | estancadas.
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ESCENARIO ALTERNO 2

nivel nacional con exhibicién de los productos.

* Como no se realizé capacitacidony
entrenamiento en competencias del personal se
debilité la competitividad, en la mano de obra
especializada.

* Poca flexibilidad ante los gustos y preferencias
del cliente.

* Se estanco el desarrollo de nuevos productos y
las mejoras en las funcionalidades de los modelos
mas fuertes tradicionalmente.

La falta de innovacién, disefio, calidad y garantia,
originaron la lenta rotacion de los productos.

ESCENARIO PESIMISTA

PRODUCCION -

MIX MARKETING -

FRACASO EN LA IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION DEBIDO A LOS
PROCESOS PRODUCTIVOS OBSOLETOS

CAUSAS

CONSECUENCIAS

* No se realizé una base de datos de los clientes
actuales y potenciales ni se contactaron
frecuentemente para lograr invitaciones a
ofertar.

* No se realizo un estudio de mercado para
determinar las necesidades, expectativas, gustos
y preferencias de la cultura norte del pais.

* Poca inversidn en asistencia a eventos feriales a
nivel nacional con exhibicién de los productos.

* Como no se realizé capacitacidony
entrenamiento en competencias del personal se
debilitdé la competitividad, en la mano de obra
especializada.

* Poca flexibilidad ante los gustos y preferencias
del cliente.

Fracaso de la estrategia de diferenciacion de
MUEBLES ESTUPINAN LTDA, quedando rezagada en
el mercado por sus altos precios y productos sin
innovacion.
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ESCENARIO PESIMISTA

* Se estanco el desarrollo de nuevos productos y
las mejoras en las funcionalidades de los modelos
mas fuertes tradicionalmente.

La falta de innovacién, disefio, calidad y garantia,
originaron la lenta rotacion de los productos.

* No se desarrollaron ni acreditaron las
competencias de personal

* La empresa olvidé la importancia de mejorar su
equipamiento industrial para obtener beneficios
asociados con agilidad y calidad de sus procesos,
entregas cumplidas de productos finales y
servicio postventa; factores que permitirian abrir
mayores posibilidades para penetrar y sostenerse
en nuevos y mejores mercados

* No se aprovecharon las diferentes lineas de
crédito otorgadas por la banca, que incentivaban
la adquisicién de maquinaria, por medio del
leasing.

* Desorganizacién en todos los procesos de la
cadena productiva.

Fuente: Construccion propia
8.5. CONSTRUCCION Y ANALISIS DEL ESCENARIO DESEABLE

Este escenario representa y manifiesta la decision acordada por los actores
sociales y por el cual estan dispuestos a entregar su mejor apuesta trabajando
conjuntamente para construirlo.

Después de analizar cada uno de los escenarios, optimista, pesimista y alterno, se
identifican las causas y consecuencias mas deseables y se toma como decision
que el ESCENARIO OPTIMISTA es el deseado para MUEBLES ESTUPINAN. Por
cuanto reune los eventos mas significativos y los que estan alineados con las
principales aspiraciones y objetivos de la empresa.
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Tabla 34. Describir El Escenario Deseable

ESCENARIO DESEABLE

PRODUCCION +

MIX MARKETING +

IMPLEMENTACION Y DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION,
LOGRANDO MAYOR PARTICIPACION EN EL MERCADO NACIONAL Y
RECONOCIMIENTO POR SU CONSTANTE INNOVACION Y GENERACION DE
VALOR LO CUAL LA CONVIERTE EN EMPRESA LIDER DEL SECTOR.

CAUSAS

CONSECUENCIAS

* Se desarrollaron las competencias del personal,
buscando alcanzar un grado de competitividad
exitoso, por medio de los programas de
certificacion del SENA.

* Se aprovecharon las lineas de crédito de fomento
empresarial, realizando inversiones significativas en
maquinaria y tecnologia, lo cual ha permitido
optimizar procesos y desarrollar productos
novedosos.

* Se definié una filosofia empresarial clara y se
difundié a todos los miembros de la empresa.

* Se logro implementar procesos de produccion
flexibles de facil adaptacion para la fabricacion de
productos con caracteristicas y especificaciones
requeridas por los clientes.

* Se realiz6 un estudio de mercado enfocado al
sector hotelero para determinar sus necesidades y
expectativas

MUEBLES ESTUPINAN, esta
identificada en el sector maobiliario
como una empresa lider en el
desarrollo e innovacion de
carpinteria arquitecténica, basada
en la diferenciacion y flexibilidad en
los disefios de sus productos
guiados por las tendencias vy
necesidades del cliente, lo cual ha
generado un crecimiento acelerado
que le ha permitido obtener un
margen de rentabilidad destacado.

Obtencién de reconocimiento a
nivel nacional por incursion en
otras zonas geograficas.

Mantener relaciones solidas con
los clientes generando fidelizacién
gracias a la satisfaccion obtenida
por la calidad de los productos.

La empresa se consolida como
una fuente generadora de empleo
importante en Santander.

Se ha generado una identidad de

* Politicas de innovacion, disefo, calidad y garantia |marca que ha permitido el
gue permitieron obtener una identidad de marca. posicionamiento de Muebles
Estupifian.

Fuente: Construccion propia
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9. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

9.1. CONSTRUCCION DEL ESCENARIO APUESTA

9.1.1. Formulacién y construccion de objetivos estratégicos.

Los objetivos estratégicos para MUEBLES ESTUPINAN son:

Desarrollar las competencias de personal para lograr un grado de
competitividad exitoso.

Lograr un indice de liquidez de 3:1 que permita aumentar capital de trabajo.
Realizar Inversiones en activos productivos como magquinaria y tecnologia, para
desarrollar procesos y desarrollar productos novedosos.

Definir una filosofia empresarial clara y difundirla a todos los colaboradores de
la empresa.

Alcanzar la tecnificacion del 70% de los procesos productivos y administrativos
al 2014.

Implementar procesos de produccion flexibles de facil adaptacion para la
fabricacion de productos con caracteristicas y especificaciones requeridas por
los clientes.

Crear dentro de la estructura funcional de Muebles Estupifian un departamento
de disefio enfocado en la innovacion.

Alcanzar un volumen de ventas de $ 4,126,100 al cierre del afio 2014.

Realizar un estudio de mercado enfocado al sector hotelero para determinar sus
necesidades y expectativas.

Establecer politicas de innovacion, disefio calidad y garantia que permitan
obtener una identidad de marca.

9.2. FORMULACION Y CONSTRUCCION DEL ARBOL DE PERTINENCIA

9.2.1 Opcidn Estratégica

Diferenciacion de la linea de carpinteria arquitectonica de MUEBLES ESTUPINAN
al 2014.

9.2.2 Proposito
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Extender y posicionar a MUEBLES ESTUPINAN, mediante acciones encaminadas
a lograr un incremento de las ventas en un 20% en los mercados de la costa Caribe

y Santander.

9.2.3 Andlisis DOFA de Objetivos estratégicos.

Tabla 35. DOFA Objetivo estratégico 1

OBJETIVO 1

Desarrollar las competencias de personal para lograr un grado de competitividad

exitoso.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

*Conocimiento del proceso productivo y sus

acabados para dar orientacién a la

formacion en las competencias prioritarias *

La motivacion de los empleados gracias al
reconocimiento que se tiene hasta el
momento por el nivel de confianza
generado con los proyectos entregados
hasta ahora.

*Posibles periodos de ausentismo o
baja produccién por asistir al centro
de formacion.

*Factibles rotaciones de personal en
caso de no distribuir equitativamente
los cupos de formacion

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

*Existencia de centros de formacion y
desarrollo en competencias para el Sector
Mobiliario y con el cual se podrian realizar
alianzas para la generacion de empleo.

* Proyeccion y fortalecimiento del sector a
nivel internacional.

*Alta demanda de mano de obra
especializada y a precios competitivos
en la industria.

*Mano de obra escasa y en ocasiones
adulta para realizar planes de
formacion.

Tabla 36. DOFA Objetivo estratégico 2

OBJETIVO 2
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Lograr un indice de liquidez de 3:1, que permita aumentar el capital de trabajo.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

*Disponibilidad de recursos para capital de
trabajo. * Mayor grado de bienestar y salud
financiera. * Mayor
poder de negociacion y mayor capacidad
de pago.

* Altos niveles de inventarios.

* Incremento excesivo en los costos y
gastos.

* Deficiente gestion de cobro.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

* Lograr descuentos por pronto pago con
proveedores.
* Disminucion de obligaciones financieras.

*Aumento en las tasas de interés.

*Escasez de materia prima que
genere un aumento en los precios.

* Cambio en las politicas de pago de
las constructoras.

Tabla 37. DOFA Objetivo estratégico 3

OBJETIVO 3

Realizar inversiones en activos productivos como maquinaria y tecnologia, para
optimizar procesos y desarrollar productos novedosos.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

*Tecnificacion del proceso productivo
* Agilidad, reduccién de tiempos de
produccion y de entrega al cliente.

*Musculo financiero basado en el
apalancamiento otorgado por los
productos financieros con que cuenta
la empresa.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

*Existencia en el mercado de un volumen
considerable de maquinaria especializada y
sofisticada para el sector

* Existencia de beneficios arancelarios y
financieros para el tema de adquisicion.

*Altos costos de importacion y
adquisicion

*Proyeccion de llegada al pais de
fabricantes fuertemente tecnificados

Tabla 38. DOFA Objetivo estratégico 4

OBJETIVO 4
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Definir una filosofia empresarial clara y difundirla a todos los colaboradores de la
empresa

FORTALEZAS

DEBILIDADES

*Sentido de pertenencia y compromiso por
parte de los colaboradores

* Empresa percibida por los empleados
como una de las mejores del sector para
trabajar en Bucaramanga

*Iniciativa interna naciente, en
formacion, por lo que demanda tiempo
productivo para sensibilizar a los
colaboradores

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

*Amplia variedad de Programas de
formacion gerencia.

* Existencia de informacién de modelos
exitosos empresariales del sector

* Mejor oferta salarial por parte de las
empresas internacionales

Tabla 39. DOFA Objetivo estratégico 5

OBJETIVO 5

Alcanzar la tecnificacion del 70% de los procesos productivos y administrativos al

2014

FORTALEZAS

DEBILIDADES

* Adquisicion de maquinaria idénea para la
operacion.

* Mayor capacidad de produccion.

* Manejo eficiente de los inventarios, de
cobros, obligaciones tributarias entre otros.

* Alto costo de la inversion.

* Escasa disponibilidad de personal
capacitado para el uso de nuevas
tecnologias. * Desaprovechamiento
de la capacidad instalada.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

* Mayor competitividad, productividad y
rentabilidad.

* Falta de servicio posventa para
garantia y mantenimiento de la
maquinaria.
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Tabla 40. DOFA Objetivo estratégico 6

OBJETIVO 6

Implementar procesos de produccion flexibles de facil adaptacion para la
fabricacion de productos con caracteristicas y especificaciones requeridas por los
clientes.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Amplio conocimiento y experiencia del
negocio y sus procesos de produccion.

Altos costos por desperdicios en
materia prima.

Tiempos de fabricacion demorados.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Reconocimiento en el mercado como una
empresa dedicada a la fabricacion de
mobiliario segun necesidades del cliente.

Importacién de nuevos productos de
la linea de carpinteria con disefios
innovadores y bajos precios.

Tabla 41. DOFA Objetivo estratégico 7

OBJETIVO 7

Crear dentro de la estructura funcional de Muebles Estupifian un departamento de
disefio enfocado en la innovacion.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

* Se cuenta con reconocimiento por la
constante innovacion.

* Creacion o mejora de productos para
asegurar la continuidad de la empresa.

* Resistencia al cambio dentro de la
empresa.

* Costos de innovacion dificiles de
controlar.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

* El nicho de mercado tiene la capacidad de
pago necesaria para adquirir servicios
especializados

* Periodos de recuperacion de la
inversion demasiado largos.
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Tabla 42. DOFA Objetivo estratégico 8

OBJETIVO 8

Alcanzar un volumen de ventas de $ 4,126,100 al cierre del afio 2014.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

* |Incremento sostenido en el volumen de
ventas durante los ultimos 5 afos.

* Reduccion en los tiempos de procesos de
produccion.

* Limitada fuerza de ventas.

* Personal insuficiente para responder
a los pedidos solicitados.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

* Relaciones fidelizadas con las
constructoras. *
Incursién en nuevos mercados.

* Integracion hacia delante de los
proveedores.

Tabla 43. DOFA Objetivo estratégico 9

OBJETIVO 9

Realizar un estudio de mercado enfocado al sector hotelero para determinar sus
necesidades y expectativas

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Alta capacidad instalada para satisfacer las
necesidades del mercado hotelero.

Desconocimiento del mercado.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Fuerte crecimiento del sector hotelero en el
Pais, tanto de nuevas construcciones como
de remodelaciones de los hoteles
existentes.

Existencia de empresas
especializadas que atendiendo en el
sector hotelero.
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Tabla 44.

DOFA Objetivo estratégico 10

OBJETIVO 10

Establecer politicas de innovacién, disefio, calidad y garantia que permitan obtener

una identidad de marca.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Fabricacion de productos de alta calidad Recursos financieros limitados para
gue cuentan con gran aceptacion por parte |altas inversiones.

de los clientes.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Crecimiento del sector del mueble y la Ingreso al mercado nacional de

madera.

Facilidad para asistir a eventos feriales
internacionales, donde se realizan
lanzamiento de Ultimas tendencias.

empresas lideres mundiales.

Fuente: Construccién propia

9.2.4 Formulacién de acciones para la construccion del escenario apuesta.

Tabla 45. Acciones Objetivo 1

OBJETIVO 1

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Desarrollar las
competencias de personal
para lograr un grado de
competitividad exitoso.

1. Inscribir paulatinamente a todos los trabajadores en
los programas de certificacion laboral del SENA.

2. Realizar una programacion con el personal para la
formacion y asi no alterar los tiempos de produccion.

3. Desarrollar programas de capacitacion dictados por
los empleados de mayor trayectoria a las personas
gue recién ingresan a la empresa.

4. Definir dentro del proceso de negociacion con el
centro de formacion, la publicacién en los medios
electronicos del caso de éxito o alianza realizada con
MUEBLES ESTUPINAN para atraer mano de obra.
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Tabla

46. Acciones Objetivo 2

OBJETIVO 2

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Lograr un indice de liquidez
de 3:1, que permita aumentar
el capital de trabajo.

5. Convertir las deudas de corto en largo plazo.
6. Reducir gastos de tarjeta de crédito empresariales.
7. Ampliar plazo de pagos con proveedores.

8. Aumentar rotacion de inventarios.
9. Reducir plazo de pagos con los clientes.

Tabla

47. Acciones Objetivo 3

OBJETIVO 3

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Realizar inversiones en
activos productivos como
magquinaria y tecnologia, para
optimizar procesos y
desarrollar productos
novedosos.

10. Establecer programas de mantenimiento preventivo
rigurosos.

11. Capacitar a los empleados en el manejo y uso de
estos activos productivos

12. Identificar la maquinaria que se requiere para
satisfacer las necesidades de optimizacion de la
produccion.

13. Revisar con las opciones de financiacion, las
mejores tasas de interés, plazos de pago y cuotas
programadas

14. Revisar con los proveedores de maquinaria, Si se
podrian obtener mejores precios a través de un caso de
exito, muestra empresarial donde MUEBLES
ESTUPINAN sea el pionero de la adquisicion.

Tabla

48. Acciones Objetivo 4

OBJETIVO 4

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Definir una filosofia
empresarial clara y difundirla
a todos los colaboradores de
la empresa

15. Inscribir al equipo gerencial en formacion
académica de gerencia y/o administracion.

16. Clasificar los mejores casos de éxito de la industria y
tomarlos como modelos de referenciacion para la
implementacion de la filosofia.

17. Destinar incentivos de reconocimiento para los
empleados con mayor participacion en la definicion de la
filosofia.

18. Establecer politicas de incentivos para los
trabajadores que permitan aumentar su sentido de
pertenencia.
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Tabl

a 49. Acciones Objetivo 5

OBJETIVO 5

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Alcanzar la tecnificacién del
70% de los procesos
productivos y administrativos
al 2014

19. Compra de maquinaria y herramientas adecuadas.

20. Programar capacitaciones del personal en el uso
adecuado de las nuevas tecnologias.

21. Acceder a prestamos financieros con tasas de
interés favorables para la adquisicion de nueva
maquinaria.

Tabl

a 50. Acciones Objetivo 6

OBJETIVO 6

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Implementar procesos de
produccion flexibles de facil
adaptacion para la
fabricacion de productos con
caracteristicas y
especificaciones requeridas
por los clientes.

22. Diagnosticar los actuales procesos de produccion.
23. ldentificar los procesos criticos donde se
presentan embotellamiento de la produccion

24. Hacer control y seguimiento de los costos del
proceso de produccion.

25. Identificar los procesos que generan altos costos y
desperdicios.

26. Adaptar la tecnologia en la creacion de nuevos
procesos.

27. Contratar una persona idénea conocedora de los
procesos de produccion de este tipo de empresas que
pueda alinear al personal de produccion.

Tabl

a 51. Acciones Objetivo 7

OBJETIVO 7

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Crear dentro de la estructura
funcional de Muebles
Estupifian un departamento
de disefo enfocado en la
innovacion.

28. Reclutar personal especializado en disefio.
29. Realizar alianzas estratégicas con entidades de
formacion en disefio.

30. Realizar las adecuaciones necesarias en la planta
para obtener el area adecuada para el buen desarrollo
de la labor.

31. Asistir a seminarios en formaciéon en disefio.
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Tabl

a 52. Acciones Objetivo 7

OBJETIVO 8

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Alcanzar un volumen de
ventas de $ 4,126,100 al
cierre del ano 2014.

32. Incrementar la fuerza de ventas.

33. Incursionar en nuevos mercados.
34. Incluir una atractiva oferta de publicidad.

35. Disefiar una impactante presentacion comercial
para las constructoras.

36. Dar a conocer a los clientes los beneficios
obtenidos por la compra de los productos.

Tabl

a 53. Acciones Objetivo 9

OBJETIVO 9

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Realizar un estudio de
mercado enfocado al sector
hotelero para determinar sus
necesidades y expectativas

37. Realizar contactos con los jefes de compra de los
hoteles a nivel nacional.

38. Asistir a ferias especializadas del sector.

39. Realizar convenios con COTELCO.

40. Buscar informacion acerca de los requerimientos
por norma que tienen los hoteles.

41. Formular una estrategia efectiva para dar a
conocer los productos y la flexibilidad con que cuenta
la empresa para adaptarse a las necesidades.

42. Hacer un portafolio de los productos y servicios a
ofrecer.

Tabla 54. Acciones Objetivo 10

OBJETIVO 10

ACCIONES POSIBLES (LLUVIA DE IDEAS)

Establecer politicas de
innovacion, disefio, calidad y
garantia que permitan
obtener una identidad de
marca.

43. Contratar un disefiador de mobiliario.

44. Iniciar el proceso de certificacion de calidad.
45. Repotenciar la imagen corporativa de la empresa.

46. Implementar una politica de control de calidad.

47. Presentar un proyecto de innovacion y desarrollo
de producto a las entidades de fomento empresarial y
asi aprovechar los recursos disponibles.

48. Asistir a las ferias especializadas del sector de
muebles a nivel nacional e internacional

Fuente: Construccion propia
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9.3. MATRIZ DE IMPORTANCIA Y GOBERNABILIDAD

Para calificar la funcionalidad de las acciones identificadas a través de la lluvia de
ideas se utilizara la técnica de 1GO, donde se tienen en cuenta dos criterios, el de
importancia que se refiere a al grado de influencia de accién en la consecucion de
cada objetivo y la gobernabilidad que se relaciona con el grado de control que los

actores sociales de la empresa pueden tener sobre cada accion.

Tabla 55. Calificacion de importanciay g

obernabilidad

OBJETIVO| ACCIONES IMPORTANCIA | GOBERNABILIDAD

1 Al 96 100

A2 30 95

A3 72 97
A~ | 4 60

2 A5 92 94

A6 61 95

A7 76 40

A8 80 50

A9 95 70

3 Al10 35 75

All 50 75

Al2 87 95

Al3 95 95
| ma | 30 35

4 Al15 50 100

Al6 89 99

Al7 94 100

Al8 86 100

5 Al19 96 96

A20 70 100

A21 70 50

6 A22 60 100

A23 97 100

A24 75 90

A25 73 98

A26 100 100

A27 80 95

7 A28 91 100
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OBJETIVO| ACCIONES IMPORTANCIA | GOBERNABILIDAD
A29 72 94

A30 65 97

A3l 80 100

8 A32 93 100
A33 95 80

A34 73 96

A35 75 100

A36 60 95

9 A37 70 90
A38 60 70

A39 75 53

A40 80 85

A4l 80 90

A42 96 97

10 A43 65 95
A44 90 99

A45 100 97

A46 98 99

A47 72 72

A48 65 85

Fuente: Construccion propia

[ | ACCIONES DE LARGO PLAZO
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Grafica 6. Importancia Y Gobernabilidad 1GO

100

90

a0

70

&0

a0

40

30

20

I — 02D =- oo g -

10

a1t 422 420 £31 A28, A7R
B A N ;
#2 460 450 245
¥ vadl W Waks AE
adg A40 A33
ACCIONES DE EJECUTION A10 211 — |
DE MEDIAND PLAZO AT
ACCONES DE EJECUCION Ad A30
DELARGO PLAZD A
421
A7
14 ACCUONES DE EJECUCION
MEDIAND PLAZO
T T T T T T T T T 1
0 10 20 an 40 a0 &0 70 an a0 100

GOBERNABILIDAD

Fuente: Construccion propia

9.3.1. Formulacién de acciones de ejecucion inmediata

Tabla 56. Paso 4. Acciones de Ejecucidon inmediata

EJECUCION INMEDIATA

ACCIONES DE EJECUCION INMEDIATA

1. Inscribir paulatinamente a todos los trabajadores en los

Al programas de certificacion laboral del SENA.
3. Desarrollar programas de capacitacion dictados por los

A3 empleados de mayor trayectoria a las personas que recién
ingresan a la empresa.

A5 5. Convertir las deudas de corto en largo plazo.

A9 9. Reducir plazo de pagos con los clientes.

A12 12. Identificar la maquinaria que se requiere para satisfacer
las necesidades de optimizacion de la produccion.

A13 13. Revisar con las opciones de financiacion, las mejores
tasas de interés, plazos de pago y cuotas programadas
16. Clasificar los mejores casos de éxito de la industria y

Al6 tomarlos como modelos de referenciacion para la

implementacion de la filosofia.
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EJECUCION INMEDIATA

ACCIONES DE EJECUCION INMEDIATA

17. Destinar incentivos de reconocimiento para los

Al7 empleados con mayor participacion en la definicién de la
filosofia.

A18 18. Establecer politicas de incentivos para los trabajadores
que permitan aumentar su sentido de pertenencia.

Al9 19. Compra de maquinaria y herramientas adecuadas.

A20 20. Programar capacitaciones del personal en el uso
adecuado de las nuevas tecnologias.
23. ldentificar los procesos criticos donde se presentan

A23 . It
embotellamiento de la produccién

A24 24. Hacer control y seguimiento de los costos del proceso de
produccion.

A5 25. ldentificar los procesos que generan altos costos y
desperdicios.

A26 26. Adaptar la tecnologia en la creacion de nuevos
procesos.
27. Contratar una persona idénea conocedora de los

A27 procesos de produccién de este tipo de empresas que
pueda alinear al personal de produccion.

A28 28. Reclutar personal especializado en disefio.

A29 29. Realizar alianzas estratégicas con entidades de
formacion en disefio.

A3l 31. Asistir a seminarios en formacion en disefio.

A32 32. Incrementar la fuerza de ventas.

A33 33. Incursionar en nuevos mercados.

A34 34. Incluir una atractiva oferta de publicidad.

A35 35. Disefiar una impactante presentacion comercial para las
constructoras.

A37 37. Realizar contactos con los jefes de compra de los
hoteles a nivel nacional.

A40 40. Buscar informacion acerca de los requerimientos por
norma que tienen los hoteles.
41. Formular una estrategia efectiva para dar a conocer los

A4l productos y la flexibilidad con que cuenta la empresa para
adaptarse a las necesidades.

A42 42. Hacer un portafolio de los productos y servicios a
ofrecer.

Ad4 44. Iniciar el proceso de certificacion de calidad.

A45 45. Repotenciar la imagen corporativa de la empresa.

A46 46. Implementar una politica de control de calidad.
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EJECUCION INMEDIATA

ACCIONES DE EJECUCION INMEDIATA

A4T

47. Presentar un proyecto de innovacion y desarrollo de
producto a las entidades de fomento empresarial y asi
aprovechar los recursos disponibles.

Fuente: Construccion propia

9.3.2. Formulacién de acciones de ejecucion de Mediano Plazo

Tabla 57. Paso 5. Acciones de Ejecucion inmediata Mediano Plazo

EJECUCION DE MEDIANO PLAZO

ACCIONES DE EJECUCION DE MEDIANO PLAZO

2. Realizar una programacién con el personal para la

A2 formacion y asi no alterar los tiempos de produccion.
A6 6. Reducir gastos de tarjeta de crédito empresariales.
A7 7. Ampliar plazo de pagos con proveedores.
A8 8. Aumentar rotacion de inventarios.
10. Establecer programas de mantenimiento preventivo
Al10 rigurosos.
11. Capacitar a los empleados en el manejo y uso de estos
All activos productivos
15. Inscribir al equipo gerencial en formacion académica de
Al5 gerencia y/o administracion.
16. Clasificar los mejores casos de éxito de la industria y
tomarlos como modelos de referenciacion para la
A21 implementacion de la filosofia.
A22 22. Diagnosticar los actuales procesos de produccion.
30. Realizar las adecuaciones necesarias en la planta para
obtener el area adecuada para el buen desarrollo de la
A30 labor.
36. Dar a conocer a los clientes los beneficios obtenidos por
A36 la compra de los productos.
A38 38. Asistir a ferias especializadas del sector.
A39 39. Realizar convenios con COTELCO.
A43 43. Contratar un disefiador de mobiliario.
48. Asistir a las ferias especializadas del sector de muebles
A48 a nivel nacional e internacional

Fuente: Construccion propia
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9.3.2. Formulacién de acciones de ejecucion de largo plazo.

Tabla 58. Acciones de ejecucion de largo plazo

EJECUCION DE LARGO PLAZO

ACCIONES DE EJECUCION DE LARGO PLAZO

4. Definir dentro del proceso de negociacién con el centro
de formacidn, la publicacion en los medios electronicos del
caso de éxito o alianza realizada con MUEBLES

A4 ESTUPINAN para atraer mano de obra.
14. Revisar con los proveedores de maquinaria, si se
podrian obtener mejores precios a través de un caso de
éxito, muestra empresarial donde MUEBLES ESTUPINAN
A9 sea el pionero de la adquisicion.

Fuente: Construccién propia

9.4. ARBOL DE PERTINENCIA

MUEBLES ESTUPINAN AL 2014.

DIFERENCIACION EN LA LINEA DE CARPINTERIA ARQUITECTONICA DE

Prop6sito Objetivos Acciones Namero
1. Inscribir
paulatinamente a todos
los trabajadores en los
Extender y programas de
posicionar a Desarrollar las certificacion laboral del
MUEBLES competencias de SENA. ACCION 1
ESTUPINAN, personal para lograr un |3, Desarrollar programas
mediante acciones | grado de competitividad | de capacitacion dictados
encaminadas a exitoso. por los empleados de
. lograrun mayor trayectoria a las
incremento de las personas que recién
ventas en un 20% ingresan a la empresa.
en los mercados de ACCION 3
la costa Caribe y 5. Convertir las deudas
Santander. Lograr un indice de | de corto en largo plazo.
liquidez de 3:1, que ACCION 5
permita aumentar el | 9. Reducir plazo de
capital de trabajo. pagos con los clientes.
ACCION 9
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DIFERENCIACION EN LA LINEA DE CARPINTERIA ARQUITECTONICA DE
MUEBLES ESTUPINAN AL 2014.

Propésito Objetivos Acciones Namero
12. Identificar la
maquinaria que se
requiere para satisfacer
Realizar inversiones en ||as necesidades de
activos productivos optimizacién de la
como maquinariay | produccion. ACCION 12
tecnologia, para
optimizar procesos y | 13. Revisar con las
desarrollar productos | opciones de
novedosos. financiacion, las mejores
tasas de interés, plazos
de pago y cuotas
programadas ACCION 13
16. Clasificar los
mejores casos de éxito
de la industria y
tomarlos como modelos
de referenciacion para la
implementacion de la
filosofia. ACCION 16
Definir una filosofia
empresarial clara 'y 17. Destinar incentivos
difundirla a todos los | de reconocimiento para
colaboradores de la | los empleados con
empresa mayor participacion en
la definicion de la
filosofia. ACCION 17
18. Establecer politicas
de incentivos para los
trabajadores que
permitan aumentar su
sentido de pertenencia. | ACCION 18
Alcanzar la tecnificacion | 19.Compra de
del 70% de los procesos | maquinaria y
productivos y herramientas
administrativos al 2014 | adecuadas. ACCION 19
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DIFERENCIACION EN LA LINEA DE CARPINTERIA ARQUITECTONICA DE
MUEBLES ESTUPINAN AL 2014.

Propésito

Objetivos

Acciones

NUumero

20. Programar
capacitaciones del
personal en el uso
adecuado de las nuevas
tecnologias.

ACCION 20

Implementar procesos
de produccion flexibles
de facil adaptacion para

la fabricacion de
productos con
caracteristicas y
especificaciones
requeridas por los
clientes

23. ldentificar los
procesos criticos donde
se presentan
embotellamiento de la
produccion

ACCION 23

24. Hacer control y
seguimiento de los
costos del proceso de
produccion.

ACCION 24

25. ldentificar los
procesos que generan
altos costos y
desperdicios.

ACCION 25

26. Adaptar la
tecnologia en la
creacion de nuevos
procesos.

ACCION 26

27. Contratar una
persona idénea
conocedora de los
procesos de produccién
de este tipo de
empresas que pueda
alinear al personal de
produccion.

ACCION 27

Crear dentro de la
estructura funcional de
Muebles Estupifian un

departamento de disefio
enfocado en la
innovacion.

28. Reclutar personal

especializado en disefo.

ACCION 28

29. Realizar alianzas
estratégicas con
entidades de formacién
en disefo.

ACCION 29
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DIFERENCIACION EN LA LINEA DE CARPINTERIA ARQUITECTONICA DE
MUEBLES ESTUPINAN AL 2014.

Propésito

Objetivos

Acciones

NUumero

31. Asistir a seminarios
en formacion en disefio.

ACCION 31

Alcanzar un volumen de
ventas de $ 4,126,100 al
cierre del afo 2014.

32. Incrementar la
fuerza de ventas.

ACCION 32

33. Incursionar en
nuevos mercados.

ACCION 33

34. Incluir una atractiva
oferta de publicidad.

ACCION 34

35. Disefiar una
impactante presentacion
comercial para las
constructoras.

ACCION 35

Realizar un estudio de
mercado enfocado al
sector hotelero para

determinar sus
necesidades y
expectativa

37. Realizar contactos
con los jefes de compra
de los hoteles a nivel
nacional.

ACCION 37

40. Buscar informacion
acerca de los
requerimientos por
norma que tienen los
hoteles.

ACCION 40

41. Formular una
estrategia efectiva para
dar a conocer los
productos y la
flexibilidad con que
cuenta la empresa para
adaptarse a las
necesidades.

ACCION 41

42. Hacer un portafolio
de los productos y
servicios a ofrecer.

ACCION 42

Establecer politicas de
innovacion, disefio,

44. Iniciar el proceso de
certificacion de calidad.

ACCION 44
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Objetivos

Propésito

Fuente: Construccion propia
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10. PLAN DE ACCION

10.1. MATRIZ DE RELACION DE OBJETIVOS CONFLICTIVOS VS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Tabla 59. Correlacion de objetivos conflictivos vs objetivos estratégicos.

ACTORES QUE
PODRIAN APORTAR

OBJETIVOS EN LA EJECUCION Y OBJETIVO ACCIONES
CONFLICTIVO ACCIENES DIE RECIOIEIACIRIN LOGRO DEL ESTRATEGICO ESTRATEGICAS
OBJETIVO
ESTRATEGICO
1. Fomentar la creacién de sociedades Al: Gobierno
reforestadoras entre los productores locales | All: Organizaciones
de la linea de carpinteria y los diferentes Ambientales
participantes de la cadena productiva. Al2: ?gﬁ;l'gg'ones Realizar
A3 Socids inversiones en
2. Realizar campafias publicitarias de = activos 12. Identificar la
sensibilizacion dirigida a los clientes, con el A5: Clientes productivos como | maquinaria que se

Restringir el uso
5 | de maderas de
bosques nativos.

proposito de divulgar materiales alternativos
para la fabricacion de mobiliario.

A6: Proveedores
A9: Competidores
A10: Constructoras.

3. Asegurar que el aprovechamiento, la
transformacion primaria y secundaria asi
como el transporte, la comercializacion y el
uso de la madera y de sus derivados
permitan demostrar la legalidad de su
procedencia y que provienen de fuentes
conocidas y verificables.

El gobierno, las
organizaciones
ambientales y las
asociaciones feriales
podran desarrollar
programas y eventos
gue permitan dar a

maquinaria y
tecnologia, para
optimizar
procesos y
desarrollar
productos
novedosos.

requiere para
satisfacer las
necesidades de
optimizacion de la
produccion.
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OBJETIVOS
CONFLICTIVO

ACCIONES DE NEGOCIACION

ACTORES QUE
PODRIAN APORTAR
EN LA EJECUCION Y
LOGRO DEL
OBJETIVO
ESTRATEGICO

OBJETIVO
ESTRATEGICO

ACCIONES
ESTRATEGICAS

4. Incentivar que la adquisiciéon de vivienda y
el desarrollo de los proyectos de
construccion, garanticen el uso de madera
proveniente de bosques aprovechados bajo
permisos o autorizacion de la respectiva
autoridad ambiental.

5. Promover acuerdos con proveedores,
productores y comunidades forestales para
garantizar precios justos de retribucién por
las materias primas y reconocer los mayores
costos en que se incurren para el desarrollo
e implementacion de practicas de manejo
forestal sostenible, desestimulando asi la
competencia ilegal.

6. Promover el abastecimiento sostenible de
materia prima, teniendo como origen el
recurso forestal de especies tropicales.
Definir claramente las zonas y plantaciones
forestales del pais y su capacidad de
produccion, adelantar los paquetes
tecnologicos forestales de las especies con
potencial comercial y promover el
fortalecimiento cultural de los procesos
sostenibles.

conocer alos
proveedores, clientes,
competidores y socios,
las diferentes
alternativas que existen
para el sector en el
manejo de las materias
primas, la optimizacién
de los procesos y las
opciones para la
adquisicion de las
mismas.

13. Revisar con las
opciones de
financiacion, las
mejores tasas de
interés, plazos de
pago y cuotas
programadas
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OBJETIVOS
CONFLICTIVO

ACCIONES DE NEGOCIACION
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ACTORES QUE
PODRIAN APORTAR
EN LA EJECUCION Y

LOGRO DEL
OBJETIVO
ESTRATEGICO

OBJETIVO
ESTRATEGICO

ACCIONES
ESTRATEGICAS




17

OBJETIVOS
CONFLICTIVO

Facilitar las
importaciones a
través de la
reduccion de
aranceles.

ACCIONES DE NEGOCIACION

1. Mejorar la competitividad para aumentar
las barreras de la industria nacional.

2. Aumentar los eventos realizados para la
promocién de productos nacionales.

3. Promover la creacion de centros de
formacion y desarrollo del recurso humano
del sector con el fin de mejorar las
competencias que faciliten la permanente
innovacién y mejoras de los productos.

ACTORES QUE
PODRIAN APORTAR
EN LA EJECUCION Y

LOGRO DEL
OBJETIVO
ESTRATEGICO

Al: Gobierno
AG6: Proveedores
Al12: Asociaciones
feriales.

A3: Socios
A2: DIAN

4. Desarrollar planes estratégicos
prospectivos para proyectar el crecimiento
de la industria basada en la creacion de
escenarios favorables.

A través de programas
de capacitacion en
centros de formacion
como el SENA, con

OBJETIVO
ESTRATEGICO

Alcanzar la
tecnificacion del
70% de los
procesos
productivos y
administrativos al
2014

ACCIONES
ESTRATEGICAS

19. Compra de
maquinaria y
herramientas
adecuadas.

20. Programar
capacitaciones del
personal en el uso
adecuado de las
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ACTORES QUE
PODRIAN APORTAR

OBJETIVOS EN LA EJECUCION Y OBJETIVO ACCIONES
CONFLICTIVO ACCIONES DE NEGOCIACION LOGRO DEL ESTRATEGICO | ESTRATEGICAS
OBJETIVO
ESTRATEGICO
5. Construir en conjunto con los diferentes acercamientos en la nuevas tecnologias.
actores de la cadena productiva proyectos y | cadena productiva que
medidas para maximizar los beneficios y faciliten la adquisiciéon
mitigar los riesgos de los tratados de la maquinaria y
comerciales, para fortalecer las ventajas herramienta para el
competitivas y dar solucion a las debilidades sector.
y dificultades internas.
6. Creacion de sistemas de difusion de las
caracteristicas de mercado externo.
7. Creacion de clusters para la
consolidacién del aparato productivo
sectorial.
1. Aumentar la produccién de unidades AS' =EE0E o
fabricadas en un tiempo determinado AT7: Empleados 1. Inscribir
' A8: Contratistas paulatinamente a
Desarrollar las todos los
Lograr 2. Recibir formacion técnica en disefio de Mediante la competencias de | trabajadores en los
20 bonificaciones | producto, mantenimiento de maquinas, participacion de los personal para programas de
extras por aprovechamiento primario de la madera, empleados y lograr un grado de | certificacion laboral
productividad. | produccion mas limpia. contratistas en competitividad del SENA.
programas de exitoso.

3. Implementar procesos mas productivos y
de mayor rendimiento.

4. Mejorar el sentido de pertenencia y el
compromiso laboral

certificacion laboral, y
en las capacitaciones a
nivel interno a cargo de
los socios y contratistas

3. Desarrollar
programas de
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OBJETIVOS
CONFLICTIVO

ACCIONES DE NEGOCIACION

ACTORES QUE

PODRIAN APORTAR
EN LA EJECUCION Y

LOGRO DEL
OBJETIVO
ESTRATEGICO

OBJETIVO
ESTRATEGICO

ACCIONES
ESTRATEGICAS

5. Entregar resultados reales de
productividad.

6. Alcanzar las metas de cumplimiento de
produccion.

con mayor experiencia.

capacitacion
dictados por los
empleados de
mayor trayectoria a
las personas que
recién ingresan a la
empresa.

Fuente: Construccién propia

Autor: Dario Sierra Arias — Profesor Prospectiva y Estratégica ®
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11. CUADRO DE MANDO INTEGRAL

A continuacion se presenta el mapa estratégico de MUEBLES ESTUPINAN,
donde se identifica a cada una de las variables estratégicas dentro de la

perspectiva correspondiente:

SUSTENTABILIDAD
FINANCIERA

Figura 7. El Mapa Estratégico
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/\ Htiis cutinn /\ TECNOLOGIA /\

]

INNOVACION /

I
- -
\

J/

-~

.

COMPETENCIAS DE PERSONAL

FILOSOFIAEMPRESARIAL

Fuente: Construccion propia
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Tabla 60. Cuadro de mando integral.

CUADRO DE MANDO INTEGRAL
MUEBLES ESTUPINAN

OBJETIVOS INICIATIVAS

PERSPECTIVAS ESTRATEGICOS INDICADORES METAS ESTRATEGICAS RESPONSABLE
O2.Lograr un indice de
I|qU|d_ez de 3:1, que 12 T_otal de activos M7 Razén 3:1 .
permita aumentar el corrientes/ pasivos . Informes mensuales de
capital de trabajo corrientes M3.Crecimiento seguimiento flujo de caja A

FINANCIERA b 0. . sostenido del . guimier ) a. Area Contable
08.Alcanzar un I8 Ingresos en el Seguimiento del Estado de
~ 15% respecto al
volumen de ventas de | afio/ingresos del afio 2010 resultados mensualmente.
$4, 126,100 al cierre del | afio anterior
afio 2014.
O6.Implementar 16.NUmero de M6. Menor o * Asesorias personalizadas a
procesos de produccién | productos igual al 65% de |los clientes.
flexibles de facil adaptados para los productos. * Expansion a nuevas zonas
adaptacion para la clientes / total del M9. 30% de los | geogréaficas.
fabricacion de productos | numero de clientes totales *Plan de incentivos a los
con caracteristicas y productos. pertenezcan al colaboradores por generacién
especificaciones 9. Numero de sector hotelero. |de iniciativas de innovacion,
requeridas por los clientes nuevos del | M10. 20 disefio y calidad. Area de Disefio
: N - A
CLIENTES clientes. sector hotelero / productos Encuesta de seguimiento al Area Comercial

09.Realizar un estudio
de mercado enfocado al
sector hotelero para
determinar sus
necesidades y
expectativas.
010.Establecer politicas
de innovacion, disefo,
calidad y garantia que

Numero de clientes
actuales
[10.NUmero de
productos lanzados
o renovados / total
de productos.

renovados y
lanzados en el
ano.

cliente. (post venta)

y Socios
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permitan obtener una
identidad de marca.

O3.Realizar inversiones
en activos productivos
como magquinaria y
tecnologia, para
optimizar procesos y
desarrollar productos
novedosos.

I3 NUmero de
magquinaria y
herramientas
adquitiridas / 12
meses

M3. Mayor o
igual a 1 compra
de maquinaria en
el afio.

* Asistencia a ferias
especializadas en maquinaria
e insumos.

O5.Alcanzar la I5. NUmero de M9. 70% de * Mayor adaptacién de
PROCESOS | tecnificacion del 70% de | mejoras o procesos dispositivos. Socios
INTERNOS los procesos adaptaciones tecnificados. * Programa de renovacion de

productivos y realizadas a un M10. Contar un | herramienta y maquinaria.

administrativos al 2014. |producto existente |departamento de |* Contratar un disefiador

O7. Crear dentrode la | en un periodo de disefio en el afio | experto.

estructura funcional de |tiempo. 2014

Muebles Estupifidn un | 17. NUmero de

departamento de disefio | productos lanzados

enfocado en la o renovados / total

innovacion . de productos

OA4.Definir una filosofia |14. Numero de M8. 100% de *Definicidon de mision,

empresarial clara 'y empleados empleados objetivos y valores

difundirla a todos los comprometidos y satisfechos y corporativos.

CRECIMIENTO colaboradores de la satisfechos / total comprometidos. |* Realizar evaluaciones
0 o . "
INTERNO Y | emPresa del numero de M1. 70% periddicas gle las B Somps y Ar'ea
APRENDIZAJE O1.Desarrollar las empleados. personal competencias adquiridas. Administrativa
competencias del 1. Numero de capacitado
personal para logra un | personal

grado de competitividad
exitoso.

certificado/ total del
personal.

Fuente: Construccion propia
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12. CONCLUSIONES

Analizando la evolucién del sector maderero, se observd que uno de los
principales percances que presenta, es el apoyo por parte del Gobierno para
la promocion y desarrollo del mismo a nivel internacional; la poca
sensibilizacién e interés para la introduccion de nuevas tecnologias que
faciliten la tecnificacion, la mejora de acabados de los productos y la
innovacion en disefios y tendencias en este momento solo es lograda por los
empresarios que cuenten con un capital considerable para estas mejoras, de
otra forma no se fomenta la produccién en cantidades importantes.

Teniendo en cuenta las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas
analizadas y expresadas en el Arbol de Competencias correspondientes a
Muebles Estupifian, la empresa disefiara y adoptara estrategias que le
permitan alcanzar la competitividad deseada y aportar alternativas que
promuevan y fortalezcan el sector.

El Plan Prospectivo Estratégico ayudara a Muebles Estupiiidn a extenderse,
fortalecerse y posicionarse en la Costa Caribe y ciudades principales de
Santander a través de su liderazgo en disefio, tendencias , atencién y asesoria
personalizada y acompafamiento post venta a las constructoras y clientes
fidelizados de estrato 5 y 6, acercandola y convirtiéndola en una empresa mas
rentable y productiva.

De igual forma, Muebles Estupifian sera identificada y reconocida como uno de
los casos exitosos de Santander, ejemplo de solidez empresarial por la
adaptacion e implementacion de herramientas administrativas estratégicas que
lo orienten y conduzcan al analisis de escenarios del que resulten
comportamientos positivos, sindnimo de estabilidad del negocio y por tanto del
respaldo y garantia a los clientes.

Se consideraron las variables claves internas y externas en el Analisis
Estructural que en cualquier momento podrian afectar negativa o positivamente
a Muebles Estupifian; sin embargo, es de total autonomia de los socios
discutir, definir e inclinarse por la adaptacion de las mejores practicas y estar
atentos a los cambios del entorno con el fin de prevenir y disminuir los
impactos no deseables que estas variables puedan generar.
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6. Se tuvieron en cuenta una cifra importante de grupos de actores en este Plan
Prospectivo, ya que estaran afectando directa o indirectamente la toma de
decisiones de la empresa y esto conducirda a la generacion de diferentes
escenarios que terminaran en un despliegue de acciones gque tendencialmente
le favorezcan sus propios intereses y a los de Muebles Estupifian.

7. Este Plan le propicio a la empresa la posibilidad de conocer de forma cercana y
con una probabilidad real sus tendencias futuras, y definir el escenario apuesta
mas sustancial, que estard proyectado y construido con los eventos mas
significativos y de mayor impacto.

8. La empresa conoce las posibles acciones a seguir para el cumplimiento de los
Objetivos Estratégicos y se define su viabilidad e implementacion en un tiempo
establecido, determinando asi acciones de ejecucion inmediata, a mediano y
largo plazo para alcanzarlos exitosamente.
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13. RECOMENDACIONES

A pesar de ser una decision de la Gerencia de Muebles Estupifian, es aconsejable
realizar un analisis financiero que indique el impacto econémico que se generara
por la puesta en marcha de las acciones de ejecucion inmediata plasmadas en
este Plan Estratégico para definir la secuencia de desarrollo y realizacion de las
mismas.

Se hace necesario el compromiso por parte de la Gerencia para realizar
seguimiento y verificacion continua de despliegue de actividades que hacen parte
del Plan Prospectivo Estratégico hasta el afio 2014, con el fin, que durante el
proceso de evolucion, se retroalimente el seguir de las acciones para el logro de
los Objetivos Estratégicos.

Incluir en el presupuesto anual los gastos necesarios para implementar las
iniciativas de inmediato, mediano y largo plazo del Plan Prospectivo Estratégico;
estos gastos deben tener la misma importancia de los gastos operativos y gastos
de capital de la empresa, con el propdsito de que desde la Gerencia se tenga la
iniciativa de compromiso y este se refleje a los deméas colaboradores de la
empresa y que esto finalmente se refleje en una cultura de disciplina con el
cumplimiento del presupuesto.
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Identificar la dinamica de MUEBLES ESTUPINAN, con respecto a su entorno interno y externo y el
horizonte que proyecta su posicionamiento e innovacion.

- Realizar un diagnostico de MUEBLES ESTUPINAN e identificar los factores claves de éxito internos y
externos.

- Establecer el planteamiento del problema bajo el cual se enfocara el plan prospectivo estratégico para
MUEBLES ESTUPINAN.

- Realizar un andlisis estructural del sistema teniendo en cuenta el planteamiento del problema con el fin

11 |OBJETIVOS ESPECIFICOS de determinar las variables estratégicas que lo afecten.
- Identificar y analizar los actores sociales, sus perfiles, moviles, y mecanismos de poder frente al
desarrollo de MUEBLES ESTUPINAN.
- Establecer y conocer los diferentes escenarios a los cuales se puede ver sometida MUEBLES
ESTUPINAN en el horizonte 2014.
- Construir el mapa estratégico para darle seguimiento a los resultados obtenidos por el plan prospectivo
estratégico.
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Globalizacion. Editorial Thomson. Quinta Edicion. 2004.
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RESUMEN O CONTENIDO

En el plan prospectivo estrategico direccionado a MUEBLES ESTUPINAN, se analizaron los factores
externos e internos de la empresa, se identificaron las variables estratégicas y la influencia de los
diferentes actores de la organizacion, se desarrollaron los Objetivos Asociados, se encontraron los
Objetivos Conflictivos y se determinaron las condiciones de negociacion para aprovechar las principales
posturas de los Actores; se establecieron los Eventos Probables al afio 2014, mediante evaluaciones de
expertos, lo cual permitié formular los Objetivos Estratégicos y se definieron acciones inmediatas, a
mediano y

largo plazo para poder cumplir las metas trazadas. Finalmente se traza el direccionamiento estrategico
de la empresa por medio de herramientas tales como el arbol de pertinencia, el mapa estrategico y el
cuadro de mando integral para que sean utilizados como herramientas gerenciales que orienten a la
empresa al logro de sus objetivos de crecimiento, posciionamiento y rentabilidad.
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METODOLOGIA

Para el desarrollo del Plan estratégico se tomaron diferentes fuentes de informacion, la mas importante
fue la gerencia de la empresa quien puso a disposicion toda la informacion requerida, adicionalmente se
recopilo documentacion por medio de revistas especializadas, internet, empresas del sector tanto
proveedores como competidores. En la elaboracion del presente proyecto se tomo como base de
metodologia la suministrada por el Dr. Dario Alfonso Sierra, la cual esta compuesta por cinco fases
principales que incluyen, la definicion del sistema, el analisis del sistema, el analisis de futuros, el
direccionamiento estratégico y el plan de accion.
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CONCLUSIONES

Analizando la evolucion del sector maderero, se observd que uno de los principales percances que
presenta, es el apoyo por parte del Gobierno para la promocién y desarrollo del mismo a nivel
internacional; la poca sensibilizacion e interés para la introduccion de nuevas tecnologias que faciliten la
tecnificacion, la mejora de acabados de los productos y la innovacion en disefios y tendencias en este
momento solo es lograda por los empresarios que cuenten con un capital considerable para estas
mejoras, de otra forma no se fomenta la produccién en cantidades importantes.

Teniendo en cuenta las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas analizadas y expresadas en
el Arbol de Competencias correspondientes a Muebles Estupifian, la empresa disefiara y adoptara
estrategias que le permitan alcanzar la competitividad deseada y aportar alternativas que promuevan y
fortalezcan el sector.

El Plan Prospectivo Estratégico ayudara a Muebles Estupifian a extenderse, fortalecerse y posicionarse
en la Costa Caribe y ciudades principales de Santander a través de su liderazgo en disefio, tendencias ,
atencion y asesoria personalizada y acompafiamiento post venta a las constructoras y clientes
fidelizados de estrato 5 y 6, acercandola y convirtiéndola en una empresa mas rentable y productiva.

De igual forma, Muebles Estupifian sera identificada y reconocida como uno de los casos exitosos de
Santander, ejemplo de solidez empresarial por la adaptacion e implementacién de herramientas
administrativas estratégicas que lo orienten y conduzcan al analisis de escenarios del que resulten
comportamientos positivos, sinénimo de estabilidad del negocio y por tanto del respaldo y garantia a los
clientes.

Se consideraron las variables claves internas y externas en el Analisis Estructural que en cualquier
momento podrian afectar negativa o positivamente a Muebles Estupifian; sin embargo, es de total
autonomia de los socios discutir, definir e inclinarse por la adaptacion de las mejores practicas y estar
atentos a los cambios del entorno con el fin de prevenir y disminuir los impactos no deseables que estas
variables puedan generar.

Se tuvieron en cuenta una cifra importante de grupos de actores en este Plan Prospectivo, ya que
estaran afectando directa o indirectamente la toma de decisiones de la empresa y esto conducira a la
generacion de diferentes escenarios que terminaran en un despliegue de acciones que tendencialmente
le favorezcan sus propios intereses y a los de Muebles Estupifian.

Este Plan le propici6 a la empresa la posibilidad de conocer de forma cercana y con una probabilidad
real sus tendencias futuras, y definir el escenario apuesta mas sustancial, que estara proyectado y
construido con los eventos mas significativos y de mayor impacto.

La empresa conoce las posibles acciones a seguir para el cumplimiento de los Objetivos Estratégicos y
se define su viabilidad e implementacién en un tiempo establecido, determinando asi acciones de
ejecucion inmediata, a mediano y largo plazo para alcanzarlos exitosamente.




16 |RECOMENDACIONES

A pesar de ser una decision de la Gerencia de Muebles Estupifian, es aconsejable realizar un analisis
financiero que indique el impacto econdmico que se generara por la puesta en marcha de las acciones
de ejecucion inmediata plasmadas en este Plan Estratégico para definir la secuencia de desarrollo y
realizacion de las mismas.

Se hace necesario el compromiso por parte de la Gerencia para realizar seguimiento y verificacion
continua de despliegue de actividades que hacen parte del Plan Prospectivo Estratégico hasta el afio
2014, con el fin, que durante el proceso de evolucién, se retroalimente el seguir de las acciones para el
logro de los Objetivos Estratégicos.

Incluir en el presupuesto anual los gastos necesarios para implementar las iniciativas de inmediato,
mediano y largo plazo del Plan Prospectivo Estratégico; estos gastos deben tener la misma importancia
de los gastos operativos y gastos de capital de la empresa, con el propdsito de que desde la Gerencia
se tenga la iniciativa de compromiso y este se refleje a los demas colaboradores de la empresa y que
esto finalmente se refleje en una cultura de disciplina con el cumplimiento del presupuesto.

* |CODIGO DE LA BIBLIOTECA

No aplica para usted.

CRISANTO QUIROGA OTALORA
Coordinador Comité de Investigacion
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