COMPETITIVIDAD EN EL MERCADEO DE LA EMPRESA DE COLCHONES
ELICONFORT EN PALMIRA

Oscar Julio Martinez

Juan Alejandro Acosta

Asesora

Marleny Cardona Acevedo

Maestria en Mercadeo
Facultad de Ciencias Contables, Econdmicas y Administrativas
UNIVERSIDAD DE MANIZALES

Manizales, Caldas, 2023



Dedicatoria

Principalmente le agradecemos a Dios, por darnos el Amor y fortaleza necesaria para
afrontar las dificultades que se han presentado en nuestras vidas, para seguir
creciendo como seres humanos, familia y profesionales, a nuestras esposas que nos
acompafaron durante todo el proceso académico en cada una de las jornadas, a la
Universidad de Manizales, cuerpo directivo y Docente, a la Profesora Marleny Cardona
qguien nos entregd su experiencia, amor, conocimiento y capacidad incondicional en
cada uno de los dias dedicados a este proyecto, y en Especial a la Empresa Eliconfort
en Cabeza de Milena y Elias, quienes nos permitieron de corazén conocer el interior, y
cada uno de los detalles compilados en esta Investigacion, los cuales entregamos de

manera reciproca como aporte al crecimiento de la Empresa.



Tabla de contenido

1. INEFOTUCCION ..ot bbb 7
1.1  Contexto del problema .........c.ccceiiieiiiiice e 9
1.0.0 ANTECEARNTES ...ttt 9
1.1.2 Planteamiento del Problema............ccocoiiiiiiiiii e 11
1.2 Justificacion de 1a INVeStIgacion............cooeereieinieneneese e 11
1.3 Formulacion de la pregunta..........ccccveveeieiieie e 13
1.4 ODJELIVOS ...ttt 14
1.4.1 ObJetiVO GENETAL.......c..coiiiiiiieeee e 14
1.4.2 Objetivos ESPECITICOS ......ccerieiiiiiiieicierees e 14

2. IMAICO tEOMICO ..vevieiecic ettt 14
2.1 EStado del Arte .....ocvoieiciiieecee e 14
2.2 FUNAAMENTOS TEOMCOS .....c.veveieieieiisie et 20
2.2.1 OrganizaCiones ROJAS .........ccviirieiieiienieniesie sttt 22
2.2.2 Organizaciones AMDAr ............cccoveveeeveeeeeeeeeeee e 22
2.2.3 0rganizaciones Naranja........c.ccevveiieeiie e sie e see e see e 23
2.2.4 0rganizaciones VErUES .........ccoveiieiiieeiie et sie st see st see e see e 23

3. MELOUOIOGIA ... 29

3.1 Disefio MEtOUOIOGICO........cueiuiiieiieieieieie e 29



3.2 Enfoque y tipo de iNVESLIGACION ........ccccveveieeriicie e 30

3.3 Tipos de INFOrMaCION.........cccoiiiiiiii s 31
3.4 Herramientas e instrumentos metodolOgiCos .........ccovvevvevieieiesenieinsnannns 31
4. Resultados y analisis de DatOS ..........ccccveeeieeieiiie e 33
4.1 ANALISIS DOFA ...ttt e 33
4.2 Las 5 FUEIZAS 08 POIMEN .....cueiieiieeieeie ettt 36
5. Conclusiones y RECOMENTACIONES ..........ccerviiiiiriiiniieieeee e 44

6. BIDIOGrafia ........ccooveicecee 47



Lista de Tablas

Tabla 1. Aportes de 12 iNVESIGACION ........ccccv i 13
Tabla 2. Principales referentes estado del arte..........ccooevveiv e 17
Tabla 3. Principales fundamentos teOrICOS. .........c.civeieieiie e 24
Tabla 4. Resumen CinCO TUEIZas de PO .........ccoiieiiiie i 27

Tabla 5. Resultados de las cinco fuerzas de Porter aplicadas a Eliconfort...................... 37



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.

Figura 9.

Lista de Figuras

Cinco fuerzas competitivas de Michael POrter ...........ccccovvvvevieiiiin e 26
Disefio metodologico de la inVestigacion ...........cccocveveeieveece e 29
Matriz DOFA de la empresa Eliconfort...........ccccocevveiiiie i 35
Poder de negociacion con 10S CHIENES .........covieieiniie i 38
Poder de negociacion con 10S ProveedOres..........ccovevrereererenieesesie e 39
Entrada de NUEVOS COMPELIAOIES ........cccvviieiieiecieceece e 40
Amenazas de nuevos productos sustitutos o complementarios....................... 41
Rivalidad entre COMPEIOOrES .........ooiiieieieiee s 42
Estrategias de fidelizacion y competitividad de Eliconfort..............cccocvneene. 43


file:///C:/Users/lenovo/Downloads/Proyecto%20Eliconfort%20Modificado.docx%23_Toc144126505

1. Introduccion

En el contexto actual de competencia empresarial, la implementacion de
estrategias de competitividad en el mercadeo se vuelve esencial para el éxito y la
supervivencia de las organizaciones. La empresa de colchones Eliconfort en Palmira,
enfrenta el desafio de adaptarse a un mercado cambiante, especialmente después del
impacto generado por la pandemia del COVID-19. Esta empresa fue fundada en el afio
2016 por Ibet Milena Ledn y Elias Restrepo en la Ciudad de Palmira Valle. Esta
empresa recibe la experiencia de Elias durante toda su vida dedicada a la fabricacion de
Colchones, con una tradicion de familia. En este sentido, el presente trabajo de
investigacion tiene como objetivo general caracterizar la competitividad en el mercadeo

de la empresa de colchones Eliconfort en Palmira, en el contexto actual.

Para alcanzar dicho objetivo, se plantean tres objetivos especificos: en primer
lugar, elaborar un diagndstico de las dindmicas del mercadeo de la empresa de
Colchones Eliconfort en Palmira mediante un analisis DOFA. En segundo lugar,
Identificar en la organizacion la competitividad sustentada en las cinco fuerzas de Porter
en la empresa de colchones Eliconfort. Por Gltimo, analizar desde la matriz DOFA vy las
cinco fuerzas de Porter la competitividad en el mercadeo de la Empresa de Colchones
Eliconfort, orientada a ser una organizacion que se reinventa en sus productos, procesos

y servicio al cliente.

La metodologia utilizada en esta investigacion se basa en un enfoque descriptivo
interpretativo. Ademas, se elige el estudio de caso simple de Yin (2015), en la
comprension y lectura de la realidad de la Empresa de colchones Eliconfort y se analiza
la competitividad a traves de los significados de las acciones humanas y de la vida

social de la empresa después del COVID-19.

Algunos resultados al aplicar el analisis DOFA, que se identificaron tienen que
ver con las estrategias de fortalecimiento de la posicion competitiva de Eliconfort. Entre
las estrategias propuestas se encuentran: una estrategia integral de priorizacion en redes
sociales, que busca mejorar el posicionamiento de la marca y establecer una
comunicacion directa y eficiente con los clientes; un plan de sorpresas y premios para

clientes, que incentiva la fidelidad y atrae a nuevos compradores mediante promociones



y eventos llamativos; la personalizacion de ofertas y mensajes mediante segmentacion
adecuada, que permitiria disefiar camparias de marketing especificas para cada tipo de
cliente; la personalizacion y perfilamiento del cliente previo a la venta, que busca
ofrecer un portafolio de productos acorde a las necesidades y preferencias de cada
cliente; y la potencializacion del programa "Club del suefio de colchones Eliconfort",
que busca crear un programa atractivo tanto fisico como digital para fortalecer el

vinculo con los clientes y fomentar su preferencia por los productos de la compafiia.

A través de estas estrategias, Eliconfort busca enfrentar los desafios actuales y
consolidarse en el mercado de colchones en Palmira, brindando un valor agregado a sus
clientes y adaptandose a un entorno competitivo y cambiante. EI presente trabajo de
investigacion proporciona una vision integral sobre las estrategias implementadas por la
empresa, contribuyendo asi al conocimiento y comprensién de los procesos de
mercadeo en el contexto actual. Los resultados obtenidos pueden servir de guia para
otras organizaciones que busquen fortalecer su competitividad en el mercado y enfrentar
los desafios que trae consigo el COVID-19. Al conocer las estrategias exitosas
implementadas por Eliconfort, otras empresas pueden obtener insights valiosos y
adaptarlas a sus propias realidades para alcanzar un posicionamiento destacado en sus
respectivas industrias. Asi pues, este estudio representa una herramienta clave para la
toma de decisiones estratégicas y el desarrollo de planes que contribuyan al éxito

empresarial en un entorno de cambio y competencia continua.



1.1 Contexto del problema
1.1.1 Antecedentes

La crisis sanitaria mundial por el COVID - 19 ocasion0 distintos cambios y
desafios en los diferentes sectores y escenarios, empezando por los retos impuestos al
sector de la salud. Sin embargo, este campo no es el Unico que ha enfrentado los
impactos por la pandemia, de hecho, la coyuntura genero una crisis econémica en todas
las economias globales, debido a la paralizacion de las actividades comerciales por el
confinamiento al que fue sometida la poblacion en la mayoria de los paises (Martinez y
Rubio, 2020).

En relacidn, dicho contexto desat6 un gran impacto en el sector empresarial y los
negocios de todo el mundo, asi, muchas organizaciones se vieron obligadas a cerrar y
despedir a sus colaboradores. Entre las méas afectadas por este contexto han sido las
microempresas, los startups y emprendedores, siendo estos los grupos mas vulnerables
(Davila, 2020). De este modo, se agudizaron diversas problematicas globales de tipo
econdmico, social y cultural, que se traducen en la realidad como el desempleo,

pobreza, desigualdad y recesiones.

Indefectiblemente, pese a todos los impactos negativos por el covid-19, como en
toda crisis, la pandemia ha conllevado a la sociedad, y principalmente a las
organizaciones publicas y privadas, a implementar diversas estrategias con el fin de
mantenerse firmes y responder a los desafios del entorno (Accenture, 2020). Entre ellas,
el desarrollo de nuevas politicas publicas, la reinvencién y adaptacion frente a nuevas
formas de trabajo, pasando de lo fisico o presencial, al teletrabajo, los negocios online,

trabajo remoto y otras modalidades presentes como consecuencia de este fenémeno.

Antes de Pandemia, el comercio en el sector colchonero y en particular para
Eliconfort quien comenzd operaciones en el afio 2017, tenia mas movimientos y mayor
demanda, la materia prima era mas econdémica y asequible. En pandemia Eliconfort
cerrd por dos semanas, solo se atendia a domicilio con servicios directos y
afortunadamente la empresa tenia inventario de materia prima, lo cual le permiti6

solventarse econdmicamente, fabricar colchones sin generar pérdidas por costos.
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Ahora bien, cuando comenz6 a reactivarse el mercado colchonero se agotaron
los inventarios de la Compafiia, hubo escases de materia prima y producto, los precios
del acero con el que se fabrican las parrillas y las telas subieron abruptamente, por lo
que la empresa se dio a la tarea de buscar nuevas alternativas de proveedores. Una
circunstancia que ayud6 mucho a la compafiia en ese momento tan dificil fue el contar

con clientes recurrentes y referidos.

En esta misma linea, se destaca el rol de las Pymes, y esencialmente los
emprendedores, porque han sido, son y serdn un elemento fundamental en periodos de
crisis, porque crean oportunidades para fortalecer y renovar las economias de una region

0 un pais a través de su actividad (Martinez y Rubio, 2020).

De este modo, los desafios actuales y futuros a los que se enfrentan las Pymes y
emprendedores en el contexto Postcovid y la dindmica de la era digital, se orientan
hacia el desarrollo de innovadoras formas de gestion y nuevas estrategias competitivas.
Esto, como una necesidad urgente principalmente en las empresas mas jovenes y
pequefias, debido a que muchas son poco competitivas en términos de innovacion

tecnoldgica y modelos de negocios vanguardistas (Amords et al., 2012).

En este sentido, se requieren estrategias eficientes que promuevan el
fortalecimiento y la competitividad de las organizaciones en el mercado, bajo un
entorno cada vez mas digitalizado y dindmico. Asi las cosas, para el desarrollo y puesta
en marcha de tales estrategias es esencial el andlisis de distintos factores y fuerzas
internas y externas que pueden influir en las formas de gestion y las decisiones de la
organizacion. En ultimas, deben garantizar su competitividad, rentabilidad y
sostenimiento respecto a sus competidores en el mediano y largo plazo (Garrido, 2012).
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1.1.2 Planteamiento del Problema

En consecuencia, la empresa de colchones Eliconfort Palmira como muchas
otras pymes colombianas, pese a su trayectoria en el mercado local, requiere mejorar y
potencializarse en distintos aspectos y herramientas eficaces que permitan posicionar
mejor sus productos en el mercado y fortalecer los procesos de fidelizacion y captacion
nuevos clientes. Por tanto, es necesario realizar un proceso investigativo que permita
responder a las necesidades y oportunidades de mejora, asimismo, potencializar sus
fortalezas que a simple vista no se perciben y pueden influir positiva o negativamente en

las decisiones de la empresa en el futuro.

De acuerdo ello, el diagnéstico y andlisis de la informacidon respecto a la Pyme
Eliconfort Palmira para el desarrollo de estrategias competitivas, se convierte en un
asunto relevante, principalmente en el escenario colombiano, donde parte del modelo
actual de desarrollo enfatiza en el fortalecimiento de las pymes como parte de la
solucidn de la trampa de la productividad, y la trampa de la vulnerabilidad social
(Global Entrepreneurship Monitor, 2020).

1.2 Justificacion de la Investigacion

La relevancia del presente trabajo de investigacion yace desde tres perspectivas
importantes, desde un enfoque organizacional, un enfoque social y contextual y un

enfoque profesional o practico.

Asi entonces, desde un enfoque organizacional, es relevante porque brinda
herramientas y estrategias practicas para mejorar la competitividad de una Pyme
colombiana, permitiendo asi responder a escenarios complejos como el post-covid-19 y

la dindmica era digital.

Esto, considerando que, aunque Eliconfort cuenta con varios afios de experiencia
en el mercado y que ha invertido en equipos con tecnologia de punta para mejorar sus
procesos de fabricacion y optimizar su capacidad de produccion y de respuesta a la

necesidad del consumidor. Aun asi, la Pyme requiere desarrollar estrategias fuertes que



les permita ser mas competitivas al momento de retener y fidelizar de manera solida a
sus clientes actuales y atraer a los nuevos, aprovechando las oportunidades y
herramientas del entorno. Teniendo en cuenta que en la actualidad los clientes cada vez
mas analizan, investigan y se interesan por conocer mejor las caracteristicas y

beneficios de lo que desean adquirir frente a un producto y/o servicio.

De acuerdo con ello, este escenario, presenta un factor relevante para el
desarrollo de nuevas estrategias, que no solo garanticen el fortalecimiento y
posicionamiento de Eliconfort, sino que también permitan brindar mecanismos agiles y

diferenciadores en respuesta a la experiencia comercial en el contexto Post Covid.

Desde un enfoque social y contextual, y considerando que las Pymes son
impulsoras del dinamismo econdémico del pais, especialmente en escenarios complejos
como la pandemia y el periodo postpandemia, resulta relevante destacar que, a través de
diversas estrategias y opciones, estas empresas pueden ofrecer a sus clientes una
relacion comercial sélida. Esto genera una alta competitividad, lo que a su vez obliga a
las empresas a estar en constante innovacion y a responder de manera oportuna ante los

cambios emergentes.

Ademas, porque permite establecer y comprender caracteristicas y elementos
importantes que pueden ser implementados por los gobiernos, organizaciones publicas y
privadas y en especial, en los emprendimientos, respecto a la adopcidn, gestion e
importancia de las nuevas tecnologias en una era digitalizada y dinamica, por influencia

de la cuarta revolucién industrial y el actual escenario Postcovid.

Finalmente, es relevante hacerlo también desde un enfoque profesional y
practico, porque permite fortalecer y poner en practica los conocimientos y conceptos
adquiridos durante la formacién profesional y posgradual, a través de la propuesta de
herramientas y estrategias gerenciales. Ademas, se contribuye al desarrollo y
potencializarian de competencias y capacidades como: la capacidad de andlisis y de
sintesis, el desarrollo de un pensamiento critico y una vision estratégica y proactiva con

respecto a los principales desafios a los que se enfrentan las organizaciones diariamente.



En resumen, la presente investigacion resulta de gran utilidad organizacional,

social y profesional como se precisa en la Tabla 1, véase:

Tabla 1.

Aportes de la investigacion

Tipo de aporte

Descripcion

Organizacional

Social y contextual

Profesional o préactico

Porque brinda herramientas y estrategias practicas para
mejorar la competitividad de una Pyme colombiana,
permitiendo asi responder a escenarios complejos como el
post-covid-19.

Porque promueve el dinamismo en el sector y la
economia del pais principalmente en escenarios
complejos de pandemia y postpandemia, debido al gran
aporte que las pymes generan para superar la trampa de la
competitividad y la vulnerabilidad social.

Porque permite fortalecer y poner en practica los

conocimientos y conceptos adquiridos durante la
formacion profesional y posgradual, a través de la
propuesta de herramientas y estrategias gerenciales.

Elaboracion Propia.

1.3 Formulacion de la pregunta

El presente trabajo busca dar respuesta a la siguiente pregunta de investigacion:

¢Cuales son las caracteristicas de competitividad del mercadeo en la empresa de

colchones Eliconfort en Palmira, considerando el contexto actual?



1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo General

Caracterizar la competitividad en el mercadeo de la empresa de colchones

Eliconfort en Palmira, en el contexto actual.
1.4.2 Objetivos Especificos

» Elaborar un diagndstico de las dindmicas del mercadeo de la empresa de Colchones
Eliconfort en Palmira mediante un anélisis DOFA.

 ldentificar en la organizacion la competitividad sustentado en las cinco fuerzas de
Porter en la Empresa de colchones Eliconfort.

* Analizar desde la matriz DOFA y las cinco fuerzas de Porter la competitividad en el
mercadeo de la Empresa de Colchones Eliconfort, orientada a ser una organizacion

que se reinventa en sus productos, procesos Y servicio al cliente.
2. Marco tedrico

En el presente apartado es posible encontrar el estado del arte que muestra gran
parte de los antecedentes investigativos orientados hacia el sector objeto de estudio,

dando sentido a la propuesta organizacional de la empresa.
2.1 Estado del arte

El colchon es un articulo que ha existido desde tiempos prehistoricos y ha
evolucionado a lo largo de la historia en términos de texturas, tamafios y ropa de cama,
adaptandose al contexto econdmico, social y cultural. Ha sido utilizado por
generaciones pasadas con el proposito de proporcionar descanso después de largas
jornadas de estudio o trabajo. Sin embargo, es importante destacar que no todas las

culturas le han atribuido la misma importancia.

Al respecto, la industria colchonera en Latinoamérica ha tenido un tratamiento
diferenciado en los distintos paises que la conforman, dando respuesta a las necesidades

del entorno, pero principalmente a las exigencias de los consumidores. En relacion, se



evidencian trabajos donde se exponen perspectivas de los latinoamericanos con respecto
a la industria de colchones en México, Ecuador, Chile, Brasil, Argentina y Colombia.

Segun Toro (2015) la mayoria de los hogares ecuatorianos prefieren comprar un
refrigerador que adquirir un colchon que les brinde descanso y confort. Se tiene un
estimado de ventas mensuales de sesenta mil colchones fabricados en Ecuador por las
empresas Chaires y Chaires y Paraiso, estas cubren aproximadamente el 90% de la

demanda del pais; el resto es para los pequefios negocios y las importaciones.

Por su parte, en Chile en el afio 2012 las tiendas multimarca vendieron
aproximadamente 1,2 millones de camas y colchones, un 8% maés que en el afio 2011.
Se puede decir que el 35% correspondi6 a los colchones y el 65% a camas. De estos, el
mayor porcentaje de unidades vendidas correspondi6 a colchones en resorte con un 90%

y un 10% a colchones de espuma.

En general, los chilenos creen conveniente cambiar el colchon con una prioridad
de cada 10 afios, los espafioles y estadounidenses cada 13 o 14 afios y los mexicanos
cada 5 o 8 afios, estos buscan un buen descanso, pero no siempre dan relevancia a

adquirir un buen colchoén, la mayoria se inclina por el precio.

En el caso de México, se habla del mito del colchén duro que en algunos casos
puede llegar a perjudicar la salud. Consideran que se requiere un colchén con un soporte
adecuado para la espalda el cual debe tener una firmeza completa para cada punto de
presién del cuerpo, dando como resultado un descanso reparador. En la industria
colchonera de México existen tres diferentes lineas de colchones, tipo resorte bidnico,

tipo resorte embolsado o pokett y tipo posturepedic.

Por otro lado, Lissardy (2014) indica que en Brasil en el afio 2013 se fabricaron
33 millones de colchones para uso doméstico, lo que denota un alto consumo en el
sector, ya que es mas asequible para los brasileros renovar la cama que adquirir una
vivienda, convirtiéndose asi en uno de los mayores consumidores de colchones después

de los Estados Unidos y de China.

Por su parte, los colombianos no le dan mayor importancia al momento de invertir en el

descanso y el confort, estos prefieren comprar articulos que signifiquen lujo y belleza,
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de hecho, los colombianos cambian de colchdn cuando este se destroza sin importar el
tiempo de uso (Toro, 2015).

Por otro lado, en los altimos afios, la industria colchonera en Colombia ha tenido
un crecimiento al reconocer la importancia en el aseguramiento de la salud y el
bienestar de las personas. Asi, las grandes compafiias han comenzado a abrir canales
con respecto a la fabricacion y distribucion de colchones de alta calidad y confort,
buscando que los procesos de fabricacion de los colchones sean tecnificados con el fin
de prevenir problemas 6seos y desérdenes inmunoldgicos derivados por los materiales y

los acaros.

De este modo, esta industria ha ido cambiando los procesos de produccion y de
direccionamiento al cliente para brindar un mejor servicio al puablico objetivo (Sabogal,
2008). Para el afio 2020 se dispararon las ventas de colchones segun un estudio
realizado por Sleephelp Oreg. Esta marca estadounidense encontrd que el 22% de la
poblacion tiene problemas con su calidad de suefio desde que comenz6 el aislamiento.
Por tanto, en Colombia se ha acelerado las ventas en la industria colchonera, por medio
de plataformas digitales E-commerce por lo que hubo que contratar personal para las

areas de logistica, marketing y marketing digital (Semana, 2020).

En general, es vital que esta industria desarrolle estrategias y campafas
orientadas a la importancia de los habitos de vida saludable, higiene del suefio, salud
fisica, psicoldgica, posturas adecuadas, para que los clientes o consumidores tomen
conciencia sobre la importancia que tiene el buen dormir asegurando asi el bienestar y la

productividad.

De acuerdo con Palacio (2020) en Colombia cada vez més se han ido
incorporando diferentes modelos de negocios enfocados hacia la lealtad del cliente.
Estos se van programando con estimulos positivos aprendiendo que cada que hagan una
compra van a tener una recompensa que impacta en su vida cotidiana. Para ello, se
implemento el programa de acumular puntos en diferentes areas del comercio como en

supermercados, las estaciones de servicio, almacenes de cadena entre otros.
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Ademas, en diferentes locales comerciales se ha incrementado la base de datos
de clientes activos revelando que cada vez son mas los clientes que esperan recibir algo
a cambio por sus compras, de alli que conocer los perfiles de los clientes en la era
digital es vital (Palacio, 2020).

Segun Palacio (2020), los clientes demuestran su lealtad al pagar con los puntos
acumulados en el programa de fidelidad de Puntos Colombia. Se destaca que el 92% de
los clientes participantes estan activos, ganando y utilizando puntos con la amplia red de
aliados. Durante el periodo comprendido entre 2018 y 2019, se observé un aumento del
26,2% en la acumulacion de puntos por parte de los clientes. Estos datos resaltan la
importancia de establecer asociaciones con diversos comercios, donde los clientes
puedan canjear sus puntos y asi generar un ciclo interminable, fortaleciendo la posicion

de diferentes marcas en el mercado.

Actualmente, la era digital ha ayudado a mejorar el servicio al cliente, pero es
dificil para las empresas competitivas entre si lograr un valor diferencial ya que estas
ofrecen productos o servicios similares, es por ello por lo que las organizaciones deben
tener una capacidad de respuesta agil acompafiado con un servicio al cliente

personalizado para solventar las necesidades de su cliente objetivo (Arboleda, 2019).

Respecto al servicio al cliente las empresas deben implementar herramientas
como softwares de gestion que permitan definir estrategias entre todas las areas de la
organizacion, desarrollando asi un trabajo integral y optimizando los procesos, esto

permitira ser mas competitivos y ofrecer una propuesta de valor (Arboleda, 2019).

Tabla 2.

Principales referentes estado del arte

Tematica Factores influyentes Conclusiones Autores
Perspectivas de la Por lo general, la mayoria de los
cultura paises latinos se enfocan en aspectos eToro

. . Buen descanso
latinoamericana  * como descanso y confort al momento (2015)

sobre la industria de adquirir un colchdn, sin embargo,
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colchonera.
« Confort

¢ Precio

Perspectiva
Clientes:

e Salud y el bienestar
de las personas.

Cambios en la
industria colchonera
colombiana

« Confort

Perspectiva
Organizaciones:

Fabricacion y
distribucién

el precio es un factor determinante

para comprarlo. Ademés, en * Lissardy
ocasiones en algunos paises se da (2014)
mayor importancia a bienes de lujo,
belleza y electrodomésticos. « Cantzler
(2013)
« Martinez
(1998).
La industria colchonera en los
ultimos afios ha ido cambiando desde e Palacio
la Optica del consumidor, como (2020)
desde el productor.
En general, los colombianos
actualmente dan prioridad y
relevancia a su salud, bienestar y
confort al momento de adquirir sus
colchones. Es por eso por lo que las « Semana
empresas desde su rol de fabricacion
PO . (2020)
y distribucion estan empleando altos
estandares de calidad, innovacién y
confort para responder a las
necesidades de cuidado en la salud y
bienestar del consumidor.
Por su parte desde la direccion y
marketing, todo esté orientado con
enfoque y personalizacion del
cliente, las ventas online y desarrollo » Arboleda
de modelos de negocio que (2019)
g q
incrementen el valor agregado en los
productos adquiridos por el cliente.
eTOro
(2015)
« Sabogal

(2008)



o Alta calidad y
confort.

« Cuidado salud del
consumidor.

e Innovacion
Direccién y
marketing

« Enfoque al cliente,
mejor servicio al
target.

« Incremento canales
digitales E-
commerce.

« Campafias (habitos
de vida saludable,
higiene del suefio y
salud fisica.)
«Nuevos modelos de
negocio (fidelizacion,
acumula-puntos,
CRM’s, alianzas
estratégicas, servicio
personalizacion).

Elaboracion propia.

En sintesis, Arboleda (2019) explica que los modelos de negocio de hoy deben
concentrarse en la experiencia positiva o negativa que experimentan los clientes con un
producto o servicio, para ello se hace necesario elaborar un camino de seguimiento al
cliente. Esto permite acompafiar al consumidor y al mismo tiempo el crecimiento de la
organizacion con nuevos procesos de innovacion que mejoran las préacticas, el servicio
al cliente, el soporte técnico entre otros. Ademas, el perfilamiento de los usuarios deja

en evidencia las necesidades, emociones, deseos, gustos, y contexto socioeconémico.

Lo anterior enmarca y proporciona los elementos necesarios para el desarrollo
de la presente investigacion, encaminadas hacia la elaboracion de estrategias
competitivas eficaces que permitan responder a las necesidades y exigencias del entorno
favoreciendo la competitividad y la fidelizacion/captacion de clientes de la compafiia

Eliconfort.
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2.2 Fundamentos teéricos

La comprension de las dindmicas de la empresa Colchones Eliconfort en aras de
ser una empresa competitiva en el mercadeo, es abordada desde dos campos: el estudio
de caso de Yin (2015) y la teoria de las organizaciones de Laloux (2015), donde

propone reinventar las organizaciones, entre otros autores.

A lo largo de esta seccion, se abordaran diferentes teorias, enfoques y conceptos
clave que seran fundamentales para una propuesta de organizacion resultado del analisis

y la interpretacién de los resultados obtenidos. Véase:

El término estrategia proviene de acontecimientos militares y bélicos desarrollados
hace millones de afios, entendiéndose como aquellos planes de accion disefiados y
emprendidos por dirigentes militares para contrarrestar el enemigo y alcanzar la victoria.
Asi, la estrategia fue un determinante en la toma de decisiones de representantes como
Maquiavelo, Napoledn, Mao Tse Tung y otros, durante sus distintas participaciones
militares. A raiz de esto, han surgido varias obras inspiradas en las estrategias militares
que se han adaptado a otra serie de acontecimientos surgidos en la sociedad, por
mencionar, El arte de la Guerra, escrito por el general Sun Tzu, no solo una obra para la
practica militar, sino también como doctrina, la adaptacion y aplicacién de la estrategia
en el conocimiento de la raza humana en momentos de confrontacion, convirtiéndose en

un aliado més para la solucion de conflictos (Tzu, 2016).

Por otro lado, se encontrd que las estrategias empresariales se relacionan con el
desarrollo de ideas provenientes del marketing. Ademas, la influencia de este concepto
en el pensamiento estratégico ha crecido de forma importante (Schnaars, 1993). De esta
manera, las estrategias se ven influenciadas por conceptos fundamentales del marketing
que desempefian un papel crucial en el pensamiento estratégico actual. Estos conceptos
incluyen la segmentacion de los mercados, la diferenciacion y el posicionamiento del
producto, la planificacion de nuevos productos, la innovacion, la calidad del producto y
la satisfaccion a largo plazo del consumidor. Todos estos elementos, segin Schnaars
(1993), tienen un impacto significativo en la formulacion de estrategias. Estas ideas
arraigadas en variables del marketing aportan una sélida base tedrica para comprender

la importancia y la influencia de dichas variables en el proceso estratégico.
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En relacion, algunos autores han abordado el término desde diversas
perspectivas orientados al campo de las organizaciones. Por su parte, Black (2020)
menciona que la estrategia es una vision global que permite a un individuo u
organizacion alcanzar resultados y lograr metas a traves de objetivos y planes

claramente disefiados, partiendo del concepto evolutivo de medios militares.

Asi, la estrategia organizacional opera de forma sinérgica con los objetivos
establecidos en un periodo determinado, funcionando como un mecanismo que facilita
la identificacion de oportunidades y el descubrimiento de aspectos que aportan un valor
unico al mercado. Estas ventajas competitivas sostenibles son fundamentales para el
éxito empresarial a largo plazo (Entorno Empresarial, 2018). Ademas, la estrategia
desempefia un papel crucial al detectar oportunidades de mejora, prepararse para
posibles crisis y tener un mayor control de los riesgos. Estas capacidades favorecen la
toma de decisiones en relacion con nuevas iniciativas y fortalecen la capacidad de la
organizacion para adaptarse y prosperar en un entorno empresarial en constante cambio

(Entorno Empresarial, 2018).

Por tanto, una estrategia organizacional, se compone por dos aspectos
fundamentales, la estrategia competitiva y la estrategia corporativa. Al respecto,
Tarzijan (2018), explican cada componente, conceptualizando de la siguiente manera:
La estrategia competitiva, hace referencia a los aspectos como, de qué depende la
ventaja competitiva de una organizacion, la capacidad que se tiene para sostenerla en el
tiempo, y cual es la mejor opcion para competir y posicionarse en el mercado. Por su
parte, la estrategia corporativa, analiza mecanismos para modificar el &mbito de
organizacion y busca la mejor forma de coordinar sus distintas actividades y unidades
de negocio para maximizar valor, recurriendo a alianzas, contratos, fusiones,

franquicias, entre otros (Tarzijan, 2018).

Sin embargo, para definir estrategias en cualquier campo organizacional, es
fundamental establecer el modelo de negocio o empresa al que pertenece. Estas
estrategias deben estar alineadas con los propoésitos y planes globales de la
organizacion. Segun Laloux (2015) el avance tecnolégico en comunicaciones y
conectividad ha obligado a las organizaciones a adaptarse constantemente a los cambios

generados en sus entornos. En ningan otro momento de la historia humana han
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coexistido tantos paradigmas como en la actualidad, y lo mismo ocurre con las

organizaciones.

Estas organizaciones se desenvuelven en entornos que estan conformados por
otras empresas similares o con diferentes modelos operativos. Las acciones de estas
organizaciones generan impactos y la necesidad de procesar la informacion generada en
su cadena de valor a altas velocidades. Esto les permite evaluar los resultados y tomar
decisiones que les conduzcan a alcanzar los objetivos planteados en su estrategia. En su
libro Reinventar las organizaciones Frederic Laloux describe detalladamente los
modelos y caracteristicas en las que las organizaciones a través de la historia han
estructurado su modelo organizativo analizando los paradigmas usados para
gobernarlas, asi como sus maneras para funcionar. Tales modelos descritos de una
manera resumida buscan orientar la implementacién de un nuevo modelo enfocado en
que todas las personas puedan participar activamente en la toma de decisiones y
disminuyendo la centralizacion del poder en los niveles més altos de las estructuras

jerarquicas, asi:
2.2.1 Organizaciones Rojas

Estas organizaciones también denominadas de la edad imperial se desarrollaron
hace 10.000 afios, sus principales caracteristicas son jerarquias Autoritarias y su medio
principal para su funcionamiento es el miedo, el egoismo, la explotacion y los
desequilibrios de poder. Se distingue por la divisién del trabajo en la reparticion de sus

tareas. Tienen una proyeccion de corto plazo.

Algunos ejemplos actuales de este tipo de organizaciones son las Mafias, Pandillas
Callejeras, Tribus urbanas.

2.2.2 Organizaciones Ambar

Estas organizaciones se caracterizan por contar con jerarquias formales,
estabilidad y control. Tienen definida una estructura piramidal con niveles jerarquicos
definidos, sus miembros se identifican con titulos de trabajo. Las decisiones se toman en

los niveles mas altos de la piramide y los ejecutan los niveles inferiores.



Tienen una proyeccion a largo plazo, aunque sus estructuras tan rigidas

dificultan la adaptacion al cambio.

Algunos ejemplos de estas organizaciones son La Iglesia Catolica, Las Fuerzas

Armadas, Instituciones Gubernamentales y Sistemas de Educacion Publica.
2.2.3 Organizaciones Naranja

Estas organizaciones también cuentan con una estructura piramidal
diferenciandose de la organizacién ambar en la busqueda de la innovacion y el vencer a

la competencia.

El mando y el control se convierten en prediccién y control. Se dan objetivos
claros en los diferentes niveles de la organizacion y un grado de libertad en cémo

lograrlos, pero sigue concentrado el poder en la sede principal.

Algunos ejemplos de estas organizaciones son Empresas Multinacionales y

Escuelas Privadas.
2.2.4 Organizaciones Verdes

Estas organizaciones conservan la estructura piramidal, pero con un enfoque de
cultura organizacional y empoderamiento a los empleados. Se busca que los cargos
intermedios y superiores compartan el poder y renuncien al control centralizado

buscando la satisfaccion del cliente y altos niveles de compromiso.

En este tipo de organizaciones la toma de decisiones puede ser demorada debido

a la busqueda de consensos.

Segun la clasificacion de perspectivas de empresa propuesta por Laloux (2015),
Eliconfort se enmarca en el modelo actual verde. En esta perspectiva, la empresa es
considerada como una familia, y su principal enfoque reside en la satisfaccion de los
clientes y el bienestar de los empleados. La propuesta de valor es compartida como un
compromiso sélido que equilibra los intereses de todas las partes involucradas. En este
modelo, no hay lugar para la jerarquia, ya que todos los miembros son considerados

duefios de la empresa y las decisiones se toman en consenso.



En general, los tres avances revolucionarios caracteristicos del modelo verde son

el empoderamiento de los empleados, una cultura impulsada por los valores y un

propdsito inspirador, y una perspectiva que considera multiples grupos de interés. Estos

elementos definen la forma en que Eliconfort se gestiona y se relaciona con su entorno,

impulsando su éxito y posiciondndola como una organizacion comprometida con el

bienestar de todos los involucrados.

Con base en este referente tedrico de Laloux (2015), se incorpora a la lectura de

la propuesta de Porter (2008) de las cinco fuerzas en la comprension de la

competitividad la empresa de colchones Eliconfort.

En la Tabla 3 se resumen los referentes teéricos que se tuvieron en cuenta para

la elaboracion del presente acapite, véase:

Tabla 3.

Principales fundamentos tedricos

Temética Factores influyentes Conclusiones Autores
Planes de accion y
estrategias desarrolladas
. Influencias para contrarrestar el
- “enemigo” y lograr la
Origenes del m;)';?;g: y victoria. (Tzu, 2016)
concepto Aolicacion de | (Mao Tse
Fetrateoa « Tomade estratep :ga:r:OIg sgci?edad Tung)
decisiones g

en situaciones de
confrontacion y
solucidn de conflictos.



e Pensamiento
estratégico

Relacion del
concepto
estrategia con
factores del
marketing

e Variables del
marketing

« Estrategia como
vision global

« Valor agregado

e Ventajas

Influencia de la .
competitivas.

estrategia en la
competitividad

L o Estrategia
organizacional

competitiva y
estrategia
corporativa.

Diferentes variables del
marketing con fuerte
influencia en el
pensamiento estratégico.

La estrategia da una
vision global para
alcanzar resultados y
metas a través de
objetivos y planes
precisos, partiendo del
concepto evolutivo de
medios militares.

La estrategia
organizacional favorece
el descubrimiento de
oportunidades y
aspectos que aportan
valor y ventajas
competitivas
sostenibles, para la toma
de decisiones, afrontar
crisis y alcanzar el éxito
empresarial.

Black
(2020)

(Entorno
Empresarial,
2018).

(Schnaars,
1993)

Black (2020)

(Entorno
Empresarial,
2018)

Tarzijan
(2018)

Elaboracion propia.

En ultimas, las estrategias organizacionales no solo brindan mecanismos que permiten

llegar al objetivo trazado, también estan sujetas a la propuesta de valor, que, a su vez,

proponen generar un trade offs Costo-beneficio perfeccionando las necesidades de los

consumidores. Asi, la propuesta de valor esta interrelacionada con el posicionamiento

de una organizacion, incluye la definicion de tipos de consumidores que busca asistir a

sus diversas necesidades, por consiguiente, se espera que la propuesta de valor atribuya

una posicion distintiva en el mercado en que compite.

Por tanto, se debe comprender que la competencia sugiere ser auténticos y

unicos en lo que se realiza, sin pasar por encima del rival. Ser el mejor no es sinbnimo



de competitividad, por el contrario, es la autenticidad la que aporta a lograr lo que se
quiere en las organizaciones. De acuerdo con ello, Porter invita a poner en marcha la
Competencia estratégica, esta permite elegir una ruta distinta a los demas siempre que

se desee ser competitivos (Porter, 2008).

Con base en lo expuesto anteriormente y en relacion con el presente trabajo, se
abordara la perspectiva de Porter, quien resalta la importancia del concepto de
Estrategia Competitiva y presenta un modelo que vincula cinco fuerzas clave que
permiten enfrentar los desafios y exigencias de un entorno dinamico y cambiante. Estas
fuerzas son: el Poder de Negociacidon de los clientes o compradores, el Poder de
Negociacion de los proveedores o vendedores, las Amenazas de Nuevos competidores,
las Amenazas de productos sustitutos y la Rivalidad entre los competidores (ver Figura
2).

De este modo, comprender las cinco fuerzas puede ayudar a una empresa a
analizar la estructura de su industria y replantear su posicion para lograr mayor

rentabilidad y reducir su vulnerabilidad frente a posibles ataques (Porter, 2008).

Figura 1.
Cinco fuerzas competitivas de Michael Porter

Poder de Amenazas de
Negociacion Nuevos
de competidores
proveedores

El Poder de Amenazas de
Negociacion productos

de los clientes sustitutos
Rivalidad

entre los
competidores

Fuente: Adaptado de Porter (2008).

De acuerdo con el modelo de Porter (2008) cada una de las fuerzas se explican en la
tabla 4:
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Tabla 4.

Resumen cinco fuerzas de Porter

Fuerza Descripcion Estrategias
Cuanto mayor sea la organizacion
de los cc')n'sumldo_res, mas,demandas Estrategias a recurrir:
y condiciones impondran en la
relacion de precios, calidad o
s eele, [ nrementr o recuos
- destinados a estrategias de
Poder de margen de beneficio y el mercado se -
L . . . mercadeo y publicidad.
Negociacion de volvera menos atractivo. Ademas,
clientes o los clientes tienen la libertad de e  Optimizar los medios de
compradores optar por cualquier otro servicio o comercializacion.
producto ofrecido por la o Elevar el estandar del
competencia. Esta situacion se producto y/o servicio ofrecido
vuelve alin mas evidente si existen o disminuir su costo.
varios  proveedores  potenciales
(Magretta, 2014; Porter, 2008; The ° Ofrrecer un valor agregado
Power MBA, 2019). novedoso.
Cuanto  menor  numero  de Estrategias a recurrir:
proveedores, menor poder de ,  Ampliar nuestra base de
Poder de negociacion existe. La capacidad proveedores.

Negociacion de
proveedores o
Vendedores

Amenazas de
Nuevos
competidores

negociadora de los proveedores les
permitird cobrar precios mas altos y

exigencias de condiciones
favorables afectando la rentabilidad
de la industria en la cual se
desarrollan.

En el mercado pueden surgir nuevos
competidores  con propuestas
distintas, ofreciendo productos y
beneficios superiores que captan la
atencion de los clientes. También es
posible que otras empresas entren
con productos similares, pero con
nuevos recursos para aduefiarse de
una parte del mercado. Por tanto,
existen diversas barreras cruciales
para proteger nuestra cuota de
mercado, entre las cuales se
encuentran: economia de escalas,
diferenciacion del producto, acceso
a canales de distribucion para que
los clientes puedan acceder al
producto final, reconocimiento de
marca y experiencia acumulada.

e  Expandir el ndmero de

proveedores con los que
trabajamos.
o Empezar a producir

nuestra propia materia prima.

Estrategias a recurrir:

o Optimizar/ampliar  los

medios de comercializacion.

e Incrementar la asignacion
de recursos para estrategias de
mercadeo y publicidad.

o Mejorar la calidad del
producto o ajustar su precio a
la baja.

o Elevar la calidad del
producto o realizar una
reduccién en su precio.



Amenazas de
productos
sustitutos

Rivalidad entre
competidores

Se refiere a productos y servicios
que cubren la misma necesidad
inicial, pero de forma distinta con
otros  productos 'y beneficios
permitiendo llegar mas al cliente.
Los productos sustitutos fijan un
precio donde los clientes pueden
pagar sin afectar las ventas.

En este punto se refleja el resultado
de la interaccion de las cinco
fuerzas, y es precisamente donde se
implementa el  concepto  de
competencia estratégica.

La competencia estratégica es el
fruto de los cuatro elementos
previos y brinda a la organizacion la
informacion esencial para establecer
sus estrategias de posicionamiento
en el mercado. Cada competidor
define las tacticas para destacarse
sobre los demés, lo que da lugar a
una amplia gama de estrategias en
un entorno de fuerte rivalidad. Esta
rivalidad se intensifica si hay
muchos competidores, estan bien
posicionados o tienen costos fijos,
entre otros factores. En tales
circunstancias, nos encontramos con
mercados poco atractivos.

Estrategias a recurrir:

Al no ser los sustitutos un rival
directo, anticiparse a ellos se
convierte en un desafio
precisamente porgque a menudo
provienen de lugares
imprevistos.

Estrategias a recurrir:

e Incrementar el
presupuesto destinado al
marketing.

e Mejorar la excelencia
del producto.

e Reducir los costos
fijos.

e  Ofrecer un valor
adicional a nuestros clientes.

e Optimizar la
experiencia del usuario

Fuente: Tabla Adaptada de: (Magretta, 2014; Porter, 2008; The Power MBA, 2019).

En ultimas, los desarrollos de Porter y demas autores sugieren a las

organizaciones replantearse y evaluar constantemente las fuerzas del mercado, con el

objetivo de responder a sus desafios, anticiparse a los posibles ataques y mejorar



posicionamiento y rentabilidad a largo plazo. Para ello es necesario establecer diferentes
estrategias que permitan hacer frente a cada una de las fuerzas y alcanzar un desempefio

competitivo.
3. Metodologia

En este trabajo, a traves de la informacion recolectada de la empresa de
colchones Eliconfort, se describen y analizan las estrategias competitivas basadas
primero, en un diagnostico interno y externo y segundo la comprension de la situacion
de la empresa de acuerdo con las cinco fuerzas de Porter. A continuacion, se presentan
los diferentes aspectos metodoldgicos que se emplearan para el desarrollo del trabajo en

curso.
3.1 Disefio metodologico

El siguiente gréafico elaborado a partir de Saunders et al. (2016) y Duqgue (2017),

muestra los pasos seguidos durante el proceso de investigacion. (Véase: Figura 2)



Disefio metodologico de la investigacion

Identificacién y
establecimiento
del tema

|

Revisiéon

bibliografica

v

Enfoque
aproximacion

v

Analisis de
informacién

l

Descripcion de
resultados

v

Desarrollo de
informe final

—

* Pregunta inicial *
Revision de
antecedentes
*Planteamiento del
problema

Revision Bases de
Datos

Definicion de
categorias
conceptuales

Estado del arte -
Marco contextual

Enfoque
Cualitativo, tipo
investigacion
descriptiva

Uso Herramienta
metodologica -
(Gomez -
Gonzales, 2016)

Desarrollo de
objetivos de
investigacion

Documento final -
conclusiones y
recomendaciones

Fuente: Adaptacion de los autores.

3.2 Enfoque y tipo de investigacion

La presente investigacion se abordara bajo un enfoque de investigacion
cualitativo descriptivo, que se basa en un analisis sobre los significados de las acciones
humanas y de la vida social. Este tiene como objetivo la descripcion de las cualidades
de un fendmeno y busca un concepto que pueda abarcar una parte de la realidad
(Mendoza, 2006). Ademas, se usara un tipo de investigacion descriptiva, la cual se
enfoca en estudios que analizan cémo es y como se manifiesta un fendmeno (Henriquez
y Zepeda, 2003). Esto teniendo en cuenta un analisis de discurso que permite describir

el texto escrito o hablado, para el estudio de documentos, interpretacion de fragmentos y

de intervenciones orales, entre otras

* Determinacion de
» objetivos y actividades
principales

WoS y Scopus - otras
fuentes rigurosas

Establecimiento de

- - estrategias
competitivas
- Socializacion
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3.3 Tipos de informacion

Se contemplan dos tipos de fuentes de informacion, primaria y secundaria. La
informacidn primaria, mediante el diligenciamiento de matriz DOFA y matriz 5 fuerzas
de Porter (Anexo 1 matriz) con la informacion de la empresa a través de tres entrevistas
a un proveedor, a un cliente y a la propietaria-gerente de la empresa. Por su parte, la
informacion secundaria, considerd la clasificacion del sector, busqueda bibliografica y

estudios asociados a la tematica.

Respecto a la revision bibliografica, se utilizaron herramientas de busqueda en
base de datos, a traves del Sistema Nacional de Bibliotecas de la Universidad Nacional
de Colombia [SINAB]; busqueda en portales como Google Scholar y researchgate.
Ademas, de otras fuentes y paginas oficiales de instituciones pablicas y privadas, tales
como: Euromonitor, Accenture, entre otras. Dentro de los criterios de busqueda se
consideran palabras clave referentes a: Estrategias competitivas, Pymes, sector

colchonero y mercadeo.

3.4 Herramientas e instrumentos metodologicos

En el estudio de este subsector, para la recopilacién y procesamiento de la
informacion, considera, primero para la matriz DOFA el modelo de Villegas y Beltran
(2009) y segundo, en el analisis de las 5 fuerzas de Porter, se utilizé una herramienta

metodoldgica desarrollada por Gomez-Gonzalez (2016).

Villegas-Beltran (2009) para el diagnostico DOFA utilizan una herramienta que
facilita el andlisis de diferentes factores y criterios internos y externos, describiendo
cdmo se encuentra la organizacion frente a cada una de las fuerzas, si existe fortalezas,
debilidad, oportunidad o amenaza frente al sector en el que ésta compite, a partir de los
cuales se pueden determinar oportunidades de mejora para establecer estrategias
competitivas desarrolladas con la matriz DOFA autorizada por la Phd Ana Milena

Alvarez, docente Universidad Auténoma de Cali.



La Planeacion Estratégica es un proceso que comienza con un diagnostico del
entorno de la empresa, identificando oportunidades y riesgos que surgen de la industria,
impulsada por fuerzas dinamicas que pueden cambiar los mercados a velocidades
sorprendentes y que resulta esencial comprender. En este proceso, un analisis DOFA se
realiza para identificar las Oportunidades, Riesgos, Fortalezas y Debilidades de la
empresa frente al entorno y el sector. Este analisis actia como punto de partida para
definir la estrategia y, posteriormente, formular el plan estratégico, los planes de accion
y los indicadores que permitiran evaluar y medir los logros en la ejecucion del plan
(Serna,2000).

El modelo estratégico enfatiza en que una organizacién debe tener la capacidad
de influir en su entorno en lugar de ser determinada por él. De esta manera, la

organizacion ejerce un control sobre su destino (Villegas-Beltran, 2009).

Gomez-Gonzalez afirma que las cinco fuerzas de Porter permiten el andlisis de
diferentes factores y criterios respecto a las 5 fuerzas a través de un ponderado de
puntos que describen y grafican cdmo se encuentra la organizacién frente a cada una de
estas fuerzas, si existe una oportunidad o amenaza en el sector en el que ésta compite.
Asi las cosas, para analizar cada una de las fuerzas a partir de la gréafica generada por la
herramienta, se debe tener en cuenta que los factores superiores a 3.0 puntos,
representan los puntos fuertes en que se encuentra la organizacién respecto a cada
fuerza competitiva, por el contrario los factores inferiores a 3.0 puntos, indican aquellos
en que la organizacion se encuentra mas débil y se convierten en una amenaza, a partir
de los cuales se pueden determinar o establecer estrategias competitivas, como se

pretende desarrollar con el trabajo en mencién.

Estas cinco fuerzas determinan los precios, costos y necesidades de inversién que
son los elementos fundamentales que explican las perspectivas de rentabilidad a largo
plazo y, por consiguiente, el atractivo del sector. Dado que el término atractivo del
sector se vincula a las expectativas de rentabilidad a largo plazo, se emplearan las
siguientes terminologias.: (1) Alta (A), Cuando la atraccidn del sector y las perspectivas

de rentabilidad a largo plazo son altamente favorables.; (2) Media (M) cuando el



atractivo del sector y las perspectivas de rentabilidad a largo plazo son promedio o
normales y (3) Bajo (B), cuando el atractivo del sector y las perspectivas de rentabilidad

a largo plazo son reducidos o bajos (Serna, 2000).
3. Resultados y anélisis de Datos

La competitividad del mercadeo en una empresa como Eliconfort es mas visible
cuando inicialmente se elabora un diagnostico desde la matriz DOFA por que nos
ayuda a la construccién del esquema de las cinco fuerzas de Porter que consolida

esta investigacion.
4.1 Andlisis DOFA

El diagnostico de acuerdo con la matriz DOFA estableci6 que, aunque Eliconfort
cuenta con varios afios de experiencia en el mercado y pese a que la mayoria de las
percepciones son favorables para la compafiia, esta debe mejorar en diversos aspectos
que permitan mejorar la competitividad, en especial la fidelizacion de manera sélida sus
clientes actuales, favoreciendo asi, la ampliacion del mercado. Segn Schnarch (2011)
los clientes fieles se convierten en los principales influenciadores respecto a las

bondades y beneficios de adquirir los productos de la empresa.
Fortalezas (F):

+ Infraestructura

« Competencia laboral y profesional, expertos en la industria colchonera,
profesional en Psicologia.

+ Capacitacion, entrenamiento y motivacion a los trabajadores, personal motivado

» Marcay logo registrado y reconocimiento de marca

» Manejo de inventarios y stock.

» Alta calidad de materia prima y productos terminados.

« Servicio de instalacién de producto personalizado.

» Productos personalizados.

« Transporte propio.

» Tiempos de entrega cortos, servicio al cliente

« Orientacién de compra y servicio posventa



Debilidades (D):

e Bajo apalancamiento financiero.

e Infraestructura sub-utilizada.

e Pocas alternativas de pago, como crédito y sistecrédito.

e No contamos con inversion en los diferentes medios digitales y fisicos.

e Servicio posventa deficiente.

e Poca investigacion de mercados en la industria de colchones en la ciudad de

Palmira.
Oportunidades (O)

e Mercados estrato 4, 5 y 6 con puntos de venta estratégicos.

e Marketing Digital.

e ecoldgico y realizar un convenio con la empresa de recoleccion de basuras del
municipal de Palmira.

e Fabricar Colchones a la medida.

e Realizar alianzas estratégicas, para mejorar el servicio, entidades financieras.

e Crecimiento en las mascotas.
Amenazas (A)

e Surgimiento de nuevos competidores en la ciudad.

e Perdida de participacion en el mercado por falta de musculo financiero.

e Tendencia a disminucién en la tasa de natalidad.

e El desarrollo tecnoldgico de la competencia.

e Labaja capacidad de produccién incrementa el costo de fabricacion.

e La fluctuacién de los mercados internacionales, afectan el costo de la materia

prima, aumentando el precio de producto terminado.



Figura 3.
Matriz DOFA de la empresa Eliconfort

Fortalezas - F Debilidades - D

1. Buena capacidad de infraestructura, manejo de inventarios, stock. 1. Bajo apalancamiento financiero
2. Competencia Laboral y profesional, capacitacién, motivacion.
3. Servicio al cliente con fiempos cortos de entrega, y orientacion
sobre el producto. 4. Baja inversion en comunicacion medios digitales y fisicos.

4. Servicio personalizado, transporie propio, servicio de instalacion. 5. Poca investigacion de mercados en el sector Colchonero en Palmira.
5. Productos de calidad, cumpliendo con las normativas nacionales y

proveedores certificados, sostenibilidad del medio ambiente.

Oportunidades - O Estrategias FO Estrategias-DO

1. Los estratos 4, 5. 6 en demandan productos para el descanso de 1. Estrategia de crecimiento por cuota de mercado, Crecer con 1. Estrategia de crecimiento compromiso de los stake holders, hacer
mayor calidad y precio, en puntos estratégicos de la ciudad. canales de distribucién, aumentando participacidn en el mercado alianzas estratégicas con la industria del comercio de productos para el
2. Tendencias hacia la sostenibilidad del medio ambiente, de acuerdo creando alianzas estratégicas con terceros. hogar.

con el impuesto creciente anual establecido por el Gobiernos 2. Estrategia de nuevos negocios, entrar a la gama de productos 2. Estrategia de crecimiento a través de fusiones, alianzas y compras,
Nacional (Ley 668/28 de Abril de 2017). premium para niches de mercado de estratos 4, 5 y 6 de la ciudad de realizar alianzas estrategias con cooperativas de trabajadores o fondos
3. Cada vez la poblacién adquiere productos y servicios mediante las Palmira, mediante la ejecucion de competencias laborales y de  empleados de  empresas  piblicas y  privadas.
plataformas digitales. profesionales del personal altamente cualificado. 3. Estrategia de crecimiento aumentando cuota de mercado, analisis de
4_Subsidios o capital semilla para Emprendedores y PYMES, 3. Estrategia de innovacion: Crear un nuevo canal de venta de medios 4 p’s buscando nuevos mercados como el del adulto mayor, participando
suministrados por Gobierno a través de la Cdmara de comercio, El  digitales donde los usuarios puedan conocer las caracteristicas de los en la cuota de dicho mercado.
Sena, Alcaldia, Gobernacion. productos con la premisa de cumplir con las especificaciones y los 4. Estrategia de comunicacidn, creacion de plataformas digitales que
5_El bajo crecimiento de la tasa de natalidad Nacional, creando tiempos de entrega prometidos. impulsen el posicionamiento de marca y las ventas de la empresa.
nuevas estructuras familiares y afectivas donde las Mascotas ocupan 4. Estrategia de desarollo de productos, introduciendo al portafolio

un lugar importante. de productos una nueva categoria de articulos para el descanso y el

confort de las mascotas.

Amenazas - A Estrategias FA Estrategias DA

1. Surgimiento de nuevos competidores locales e internacionales en 1. Estrategia de Posicionamiento, destacar |a integracion de la fabrica 1.  Estrategia de comunicaciones, emplear las tecnologias como redes
el mercado. con el punto de venta, como slogan o piezas publicitarias en las sociales, pagina web para promocién y posicionamiento de marca.

2 El crecimiento de las tasas de interés de las entidades financieras estrategias de comunicacicn fisicas y digitales. 2. Estrategia de crecimiento RSC, Gestionar plan de accién para
dificulta que los pequefios empresarios adquieran créditos de 2. Estrategia de diferenciacién, hacer una propuesta de valor participar en los programas  de gobiemo regionales para el apoyo al
inversion. diferente a los competidores, generando en el cliente una excelente  emprendimiento a la mujer.

3. Tendencia a disminucién en la tasa de natalidad. experiencia de compra mediante protocolos de servicio. 3. Estrategia de Innovacidn, desarrollo de productos como colchones
4_La fluctuacion de los mercados internacionales, afectan el costo de 3. Estrategia de Innovacién, crear una nueva categoria de productes  con materias primas organicas alternativas .

la materia prima aumentando el precio del producto terminado. personalizados para el descanso y confort para la creciente poblacion

5. El Desarrollo tecnoldgico de la competencia longeva colombiana.

4 Estrategia de crecimiento a través de expansién internacional,
hallando inversionistas potenciales que inyecten capital a la empresa,
incrementando la capacidad de produccién y de venta en nuevos
mercados.

5. Estrategia de Innovacién: Desarrollar productos como cama bases
y sofa camas que ayuden ha optimizarlos espacios en el hogar.

6. Estrategia de Desarrollo de producto: Implementar en el portafolio
de servicios la reparacion y restauracion de muebles.

Elaboracion propia.

La empresa Eliconfort se encuentra en un momento de toma de decisiones para elevar
su competitividad en el mercado que requieren una comunicacion orientada a una nueva

imagen corporativa que le de mayor posicionamiento.



4.2 Las 5 Fuerzas de Porter

En este estudio se eligen las cinco fuerzas de Porter por que ayudan a definir, medir
y contextualizar la condicién de competencia del mercadeo la empresa y a la vez valorar

el peso de cada una buscando crear un posicion estable y deseable en el mercado.

EVALUACION CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

CAMPO o CALIFICACION
ESTRATEGICO ELEMENTOS QUE ORIEMT AN LA REFLEXION AAME#AZAH DEDHTI«-!IJNID:D PESO

Miveles de inversion requeridos por posibles nuevos competidores de la organizacion para participar en el kS 7

huevas estrategias de penetracion en el mercado uzadas por nuevos competidores * 7
=R S| Barreras en términas de normas existentes que tiene el sectar para impedic |a entrada de nuevos * 7
NUEYOS Barreras en términos de conoimienta requerida que tiene el sector para impedir |a entrada de nuevos b 7

()RS0 013122 Biarreras en termninos de procedimentales v de vinculacion "cliente-smpresa” que tieng la organizacin para
irnpedir |a entrada de nuevos competidores.
Accezo zencillo alos canales de distibucion para la nueva empresa
SUBTOTALES Y PROMEDIOS
Intencionalidad de los clisntes de Eliconfort en integrarse hacia atrds S 7

PODER DE Cozstes de camnbio de proveedor, para el cliente * 7
NIz m e (] 0| Facilidad de los clientes de |a organizacion en remplazar |a oferta par las que se ofrecen en olra region * 7

DE LOS Tarnafio econdrnica de loz clisntes frente al tamafio econdrnico de |a organizacidn 5 7
CLIENTES

tanejo autdnormo gue nuestros clientes le pueden dar al precio final de cornpra de log productogtzervicioz * 7
Influencia del nivel de informacion gue pogee el clients * 7
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 417 100
Mivel de dispersion que existe entre los provesdores de nuestros principales insumos # 13
Tarnafio econdrnico de loz proveedores frente a nuestra compafia * 13
PODER DE Pozibilidad de nuevas lineas de negocio que puedan tener nuestroz proveedores s 13

| SE R T (8] fanejo autdnomo que nuestros proveedores e pueden dar al precio de venta de sus productosfservicios S 13
DE LOS Mivel de excluzividad o innovacidn gue tengan nuestros proveedores en sus productostzervicioz kS 13
2005 2 Cantidad de proveedores existentes en el mercado " 13
Cnsto que representa para la empresa cambiar de proveedar W 13
Dizponibilidad v acceso de materias primas en &l mercado S 13
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 4,13 100
Tamafio v poder de los competidores de |a ermpresa % 17
Mirnera de cormpetidares existertes en el mercada % 7

| RN S Mivel de innavaciin que se encuenitra por parte de nuestra corpetenci a Ua 288 N SUS Procesns o W 7
AR KA el ocidad de crecimienta de |a cormpetencia ¥ 17
Tendencia al uso del precio de venta como principal Factor de competencia por parte del sector # 7
Mivel de diferenciacidn entre loz diferentes competidores en el mercado * 7
SUBTOTALES Y PROMEDIOS 2,83 100
Pozibilidad de que los productosizervicios de la organizacidn zean Facilmente sustituidos por ofros que 7
prezenten iguales o mejores atibutos #
SlEiEs ] e R Pogibilidad real de encontrar en el mercado productosfzervicios complementarios que apoven |a actual oferta 7
= P de productos o servicios de |a organizacion s
SRR LR (B Capanidad de la competencia de generar productos fzervicioz complementarios * 7
0 G B2 SN Tendencias legales que lleven a los clientes a buscar productoslservicios que sean sustitutos a los que
105 ofrece |a organizacidn % [
Tendencias tecnoldoicas que hagan ver los productasiservicios como chaaletos % 7
Probabilidad que en un Futuro los productos sustitubos, sustituyan por cormpletos los de |a organizacidn S 7

SUBTOTALES Y PROMEDIOS 3.83 100



A continuacion, es posible visualizar los resultados obtenidos luego de

aplicadas la matriz de las 5 fuerzas de Porter de manera individual, véase:

Tabla 5.

Resultados de las cinco fuerzas de Porter aplicadas a Eliconfort

Aspecto Puntuacion

Entrada de nuevos

competidores. 4.00
Poder de negociacion de los 417
clientes.

Poder de negociacion de los

4.13
proveedores.

Intensidad de la rivalidad. 2.83
Presion de productos/servicios 383

sustitutos.

Elaboracion propia.

En la valoracion de las cinco fuerzas que aportan a la competitividad se hace
una lectura de la siguiente manera: los factores superiores a 3.0 puntos, representan los
puntos fuertes en que se encuentra la empresa Eliconfort, por el contrario, los factores
inferiores a 3.0 puntos, indican aquellos en que la empresa Eliconfort se encuentra mas
débil y se convierten en una amenaza, a partir de los cuales se pueden determinar o

establecer estrategias competitivas.

Las siguientes figuras se relacionan con las fuerzas de Porter y reflejan a través
de los items de cada fuerza la manera que se pueden identificar los aspectos que mas

afectan a la competitividad del mercadeo de la empresa objeto de estudio, véase:



Figura 4.
Entrada de nuevos competidores

Niveles de inversion
requeridos por posibles
nuevos competidores de

la organizacion para

participar en el sector
6

Nuevas estrategias de
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mercado usadas por
nuevos competidores

Acceso sencillo a los
canales de distribucién
para la nueva empresa

Barreras en términos de
procedimentales y de
vinculacion "cliente-
empresa” que tiene la tiene el sector para

organizacion para ! impedir la entrada de
impedir la entrada de ~_. >~ | _—7 nuevos competidores
nuevos competidores. T

Barreras en términos de
normas existentes que

Barreras en términos de

conocimiento requerido

que tiene el sector para
impedir la entrada de
nuevos competidores

Elaboracion propia.

En la gréfica se observa la Fuerza sobre La Entrada de Nuevos Competidores,
con un resultado de 4.0, el cual es muy positivo, sin embargo la empresa debe estar
muy atenta a las estrategias de penetracion en el mercado de la competencia,
promoviendo estrategias para la vinculacion de nuevos clientes, como también

diversificar en nuevas lineas de productos y servicios.



Figura 5.
Poder de negociacion con los clientes

Intencionalidad de los
clientes de Eliconfort en
integrarse hacia atras

6
5
Influencia del nivel de 4 .
informacion que posee el Costes de cambio gle
. 3 proveedor, para el cliente
cliente
2
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Manejo auténomo que Facilidad de los clientes
nuestros clientes le de la organizacion en
pueden dar al precio final remplazar la oferta por las
de compra de los que se ofrecen en otra
productos/servicios region

Tamafio econdmico de los
clientes frente al tamafio
econémico de la
organizacion

Elaboracion propia.

La grafica presenta la informacién del Poder de Negociacién de los clientes,
cuenta con aspectos positivos y buenas oportunidades para la organizacion con una
calificacion de 4.17. Se recomienda reforzar el contacto directo con los clientes
analizando sus necesidades reales, expectativas, costumbres, ilusiones. Estar a la
vanguardia en los disefios, el confort, creando valor para los clientes generando
relaciones duraderas y sostenibles, que es parte de lo que pudiese ofrecer una compaiiia

fuera de la Regidn de cobertura de Eliconfort.



Figura 6.
Poder de negociacion con los proveedores
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Elaboracion propia.

La grafica presenta la informacion sobre el Poder de negociacion con los

proveedores, el valor obtenido 4.13, es satisfactorio, sin embargo, hay que tener mucha
precaucién con los aumentos de precio en materia prima o servicios, y también el
aumento en los tiempos de entrega, esto puede generar a la empresa necesidad en el
aumento de precios y darle oportunidades a la competencia que tiene produccion en

serie a menos costo.




Figura 7.
Rivalidad entre competidores
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Elaboracion propia.

En la gréfica sobre la Fuerza Rivalidad entre los competidores, nos arroja un
puntaje de 2.83, este responde a que la mayoria de los puntos observados estan en el
campo de amenaza. No obstante se reconoce un valor significativo en la fuerza a la
diferenciacion, en especial por que Eliconfort se identifica como una Organizacién
Verde segun Laloux (2015). No olvidemos que es una empresa de caracter familiar que
ha permanecido en el mercado durante la crisis en Pandemia y Pos pandemia gracias a
los clientes recurrentes que la clasifican como una empresa que vela por las
necesidades, suefios, condiciones de estos clientes. Se ha generado por parte de la
empresa planteamiento en estrategias para la diversificacion de productos y servicios,
debido a la caida del consumo en los hogares por el estancamiento en el crecimiento y

disminucion del indice de natalidad (DANE, 2018), lo que ha ocasionado a un gran



aumento en el proceso de adopcion de mascotas, lo cual se vio durante pandemia una

gran oportunidad de diversificar con estos clientes recurrentes.

Figura 8.

Amenazas de nuevos productos sustitutos o complementarios
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Elaboracion propia.

En la grafica se observan los resultados obtenidos de nuevos productos sustitutos
0 complementarios, se obtuvo un puntaje de 3.83, el cual es muy aceptable, sin
embargo, la empresa debe trabajar la diversidad, ya que la competencia local y de fuera
de la Region tiene la capacidad economica y tecnoldgica de crear productos y servicios
complementarios a corto plazo. También se reconoce la competencia por las

importaciones de colchones y accesorios para el hogar con alta calidad, tecnologia, que



aunque tienen un mayor precio existe nicho de mercado, convirtiéndose en amenaza

para la empresa.

Asi pues, se proponen las siguientes estrategias para el fortalecimiento de la
competitividad en el mercadeo a partir de los resultados y analisis de la compafiia objeto

de estudio la empresa Eliconfort, véase en la Figura 9:

Figura 9. Estrategias de competitividad de Eliconfort

Estrategia integral de priorizacion en redes sociales.

| Es necesario incrementar la presencia en redes sociales, ya que fortalece el

conocimiento de la empresa y posicionamiento de la marca en la mente de
los clientes actuales y potenciales. Se convierte en un canal de comunicacion
eficiente y directo para fomentar y constuir relaciones solidas con los
clientes, mediante atencidn y servicio agil y de calidad.

Plan de sorpresas y premios para clientes \

Redisenar este tipo campanas, son excelentes instrumentos para
mejorar la relacion que existe entre los clientes y las marca, esto
origina una fuente de atraccion y adiccion en el cliente que podria
incrementar sus compras e incentivar a nuevos compradores. Para
ello, Eliconfort puede implemetar promociones, descuentos y
algunos eventos Ilamativos. J

Personalizacion de ofertas y mensajes mediante segmentacion |
adecuada

Esta estrategia permitira a Eliconfort disefiar y estructurar
campafnas de marketing de retencion segun los perfiles y
necesidades de los clientes mediante diversos canales,
principalmente digitales. )

Personalizacion y perfilamiento del cliente previo a la venta

Mediante esta estrategia se busca desarrollar un perfil previo a la
venta, que permita conocer, los gustos, necesidades y presupuesto
del cliente para ofrecer un portafolio de productos acorde,
presentar diferentes opciones de materiales, colores y lineas de
producto. .

Potencializacion de programa “Club del sueno de colchones
Eliconfort”

Mediante esta estrategia se busca desarrollar un programa
detallado tanto fisico como digital para presentar y explicar las
bondades de pertenecer al club, esto favorece la atraccion e interes
de los clientes por preferir y adquirir siempre los productos de la
\ compaiiia. J

or y Elhard.. s porte derciut
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Elaboracion propia.



Las estrategias dan cuenta de posibilidades de competitividad en el mercadeo
con delineamentos que fortalezcan la innovacion como un factor generador de las cinco
fuerzas para la competitividad. Se resaltan dos estrategias, el producto a la medida y el

club del suefio.

5. Conclusiones y Recomendaciones

A lo largo de los afios el ser humano ha buscado formas de mejorar su calidad de
vida, su descanso necesario, bienestar y comodidad que logra a través de la produccion
de objetos que se intercambian en el en el mercado, en este caso los colchones. En este
sentido, el desarrollo de elementos y objetos esenciales para satisfacer sus necesidades
y deseos, entre estos, el colchon, se ha convertido en un elemento representativo y
necesario para el descanso dentro de los hogares, llegado a ser un subsector importante
de la economia. El desarrollo de este subsector da como resultado las mejores
condiciones de vida, por eso este objeto necesita cambiarse en un tiempo prudente para
prevenir enfermedades osteomusculares y problemas inmunoldgicos. Sin embargo, no
en todas las culturas y paises se le ha dado la misma relevancia, incluso algunos,
prefieren comprar objetos de lujo u otros, que invertir en un adecuado colchén para

descansar después de una larga jornada de estudio, trabajo, o quizé enfermedad.

A raiz de esto en Colombia se ha implementado una normativa que obliga a las
empresas a desarrollar productos de calidad, con materiales adecuados y los estandares
respectivos. Asi, la industria manufacturera de colchones a lo largo de los afios ha ido
mejorando la calidad, disefio y diversificacion de materiales para el desarrollo de sus
productos, acompafiado de un servicio acorde y personalizado a las necesidades de sus

clientes.

De acuerdo con ello, este trabajo de investigacion se realiz6 desde la
metodologia estudio de caso simple, por ser una empresa con mas de quince afios en el
mercado de colchones, la cual ha mejorado procesos, productos y servicios en el

trascurrir del tiempo. Para ello, han desarrollado un modelo de negocio, cuya propuesta



de valor esté orientada a la satisfaccion de las necesidades de confort y bienestar de los
clientes, mediante productos de calidad y un adecuado servicio al cliente.

Sin embargo, Eliconfort como muchas casi todas las pymes colombianas
mantienen riesgos que requieren mejorarse y potencializarse de manera permanente en
ciertos aspectos y herramientas eficaces que permitan, impulsar, promover y posicionar
mejor sus productos en el mercado. Este trabajo permitié descubrir diferentes
necesidades, carencias y oportunidades de mejora, que a simple vista no se observan y
pueden influir positiva o negativamente en las decisiones de la empresa en el futuro.
Para ello, se propusieron algunas estrategias enfocadas en la fidelizacion de los clientes

y el posicionamiento de la marca en la region.

Las estrategias propuestas fueron encaminadas a garantizar relaciones duraderas
y solidas con los clientes en el mediano y largo plazo. Estas son: estrategia integral de
priorizacién en redes sociales, plan de sorpresas y premios para clientes,
personalizacion de ofertas y mensajes mediante segmentacion adecuada,
personalizacion y perfilamiento del cliente previo a la venta y potencializacion del

programa “Club del suefio de colchones Eliconfort”.

En relacidn, el desarrollo de esta investigacion mediante el analisis de las cinco
fuerzas de Porter y analisis DOFA, han permitido revisar y reconocer aquellos puntos
positivos y oportunidades de mejora que Eliconfort debe fortalecer para potencializar
sus actividades comerciales. Frente a la fuerza que identifica Amenazas de nuevos
competidores se sugiere aprovechar la experiencia en el mercado, la participacion del
conglomerado y la existencia de Barreras en términos de Normas existentes en el sector
y Barreras en términos de conocimiento requerido del sector, esto con el fin de evitar y

mitigar la entrada de nuevos competidores al mercado.

A manera de resumen la empresa de colchones Eliconfort, es un ejemplo de las
oportunidades y limitaciones que en situaciones de riesgo se generan en las

organizaciones, pero hacen posible el fortalecimiento de las mismas.



Es por eso que dentro de los procesos de competitividad no se pueden olvidar
estrategias adicionales que pueden desarrollar las compafiias, como los programas de
puntos acumulados, los clubes de clientes amigos, los premios para clientes fieles, entre
otros, que en el caso de Eliconfort cuenta con el Club del Suefio, que es un programa
que motiva al cliente a entender la importancia sobre la cultura del suefio y el buen

dormir.

Los entornos cambiantes de las organizaciones requieren gue se cuente con
enfoques flexibles entre los procesos establecidos y los perfiles y habilidades de las
personas responsables de ejecutarlos, ya que solo de esta manera podran adaptarse de
manera oportuna a las variables de mercado, regulatorias, etc. Eliconfort desde su
definicion como empresa verde (Laloux, 2015), cuenta con la capacidad de toma de
decisiones estrategias para ajustar su cadena de valor, asi como su estructura
organizacional acorde a las circunstancias del presente y con facilidad para sus
proyecciones futuras. Permitiendo asi que se pudiera establecer de manera practica y
rapida un plan de mercadeo que contenga todas las recomendaciones y estrategias

planteadas como resultado de los objetivos definidos en el presente caso de estudio.

Finalmente, Las dindmicas de los actores se puede comprender a través del
disefio de estrategias competitivas basadas en el anélisis de las cinco fuerzas de Porter y
contextualizando desde el analisis DOFA. Este es un proceso arduo que requiere
ampliar los analisis incluyendo variables enddgenas y exdgenas a la organizacion con el
propdsito de entender claramente las dindmicas que influyen en sus decisiones
organizacionales para contrarrestar atender los impactos generados por los entornos

dindmicos, cambiantes y complejos como el actual.
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