Investigacion de mercado para Walnos en
Colombia

Resumen ejecutivo

Walnos compite en el segmento de muebles de alta calidad para el mercado colombiano, un
espacio donde convergen fabricantes nacionales, retailers masivos con lineas aspiracionales y
marcas internacionales de diseflo. La oportunidad principal esta en posicionarse como una
marca premium nacional con propuesta de valor basada en disefio, personalizacion, calidad
de materiales, atencién consultiva y tiempos de entrega mds dgiles que los importados.[H[2][3]
[4][~5]

La estrategia recomendada no debe depender solo de pauta o showroom; debe combinar
marca, performance, alianzas con arquitectura/interiorismo, canal constructor y venta
consultiva digital con CRM. En el corto plazo, Walnos puede crecer siestructura un sistema
comercial nacional por segmentos —hogar premium, proyectos inmobiliarios, oficinas
boutique y hospitality— con mensajes, portafolio y procesos distintos para cada frente.[¢![7]
(Bl91[~10]

Panorama del sector

La industria del mueble colombiano ha sido presentada por ProColombia como una categoria
con capacidad exportadora, diferenciacion en disefio y uso de maderas y manufactura local,
lo que sugiere una base productiva relevante y una narrativa de valor pais util para marcas
nacionales. A nivel de consumo, Corferias reporté un aumento del interés por muebles y
electrodomésticos hacia 2025, sefialando una recuperacion del gasto en categorias del hogar
después de la presién que sufrié el consumo en afios previos.[2(1]

El entorno de demanda sigue muy conectado con vivienda, remodelaciéon y adecuaciéon de
espacios. BBVA Research indicé en su informe de situacion inmobiliaria 2025 que el desempeio
del mercado de vivienda y los ritmos de iniciacién de obra condicionan el consumo asociado al
hogar, lo que impacta directamente la demanda de mobiliario, especialmente en segmentos
medio y alto donde la compra de vivienda nueva o la renovacion suelen detonar compras de
ticket alto.[1U[g]

Tendencias clave

Tres tendencias sobresalen para Walnos. La primera es la busqueda de disefio contemporaneo
con materiales nobles, texturas calidas y acabados que comuniquen durabilidad y
sofisticacion. La segunda es la sostenibilidad: madera certificada, procesos responsablesy
transparencia sobre origen y fabricacion se estan volviendo atributos de diferenciacién, no
solo discursos de marca.[121l4]



La tercera tendencia es la omnicanalidad en la compra de muebles, donde el cliente investiga
online, compara acabados, revisa inspiraciéon visual y luego busca atencién humana o visita
fisica antes de cerrar una compra relevante. Esto es particularmente importante para una
marca premium, porque el contenido digital no reemplaza la venta consultiva, pero sireduce
friccién y acelera la confianza.[”l¢]

Entorno competitivo

El mercado colombiano combina varios tipos de competidores. En gran escala estan retailers
de volumen y valor como Jamar, Homecenter e IKEA, que han educado al consumidor en
variedad, exhibicién y promociones frecuentes. En el extremo premium operan marcas
internacionales o de disefio aspiracional como BoConcept y Roche Bobois, que compiten por
estética, experiencia de marca y posicionamiento global.[*314][~5]

Entre ambos extremos existe un espacio atractivo para fabricantes nacionales de alta calidad
que puedan ofrecer personalizacion, diseflo local, tiempos de entrega mas cortosy
acompafiamiento a medida. Ese es el espacio donde Walnos puede construir ventaja, siempre
que no compita por precio contra retail masivo nipretenda replicar exactamente el lenguaje
del lujo importado.[*51l4] 5]
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Implicacion para Walnos
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Mercado objetivo

Walnos deberia priorizar cuatro segmentos. El primero es hogar premium urbano en Bogota,
Medellin, Cali, Barranquilla y otras ciudades principales, compuesto por familias y
profesionales con capacidad de compra alta, sensibilidad por diseflo y expectativa de servicio
integral. El segundo es el segmento de remodelacidon y disefio interior, donde el mueble se



compra como parte de una transformacion mas amplia del espacio y no como producto
aislado.[4118][8![19]

El tercer segmento son proyectos B2B: constructoras, arquitectos, disefladores, oficinas
boutique, apartasuites y hospitality. El cuarto es el cliente digital aspiracional que descubre la
marca por redes, contenido o pauta, pero convierte tras una conversacion asistida, visita a
showroom o cotizacién guiada.[?1[20][101l6] [*7]

Comportamiento del comprador

En compras de mobiliario de alto valor, la decision suele ser emocional-racional: el cliente
quiere estética y estatus, pero necesita justificar la inversidon con argumentos de calidad,
duracion, garantia, ergonomia y servicio postventa. También pesa mucho la reduccién del
riesgo percibido: ver materiales, entender medidas, visualizar el resultado en el espacio y
recibir acompafiamiento durante la seleccién.[2122][6]

)

Por eso, el contenido comercial de Walnos debe resolver objeciones concretas: “coémo se verd”,
“cudnto dura”, “qué tan personalizable es”, “qué tan rdpido entregan” y “qué respaldo
ofrecen”. En premium, vender sin demostrar proceso nievidencia visual debilita la conversion.

2] (4]

SWOT resumido
Factor Hallazgo
Fabricacion nacional, potencial de personalizacidn, control sobre materiales y tiempos, posibilidad
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de narrativa artesanal-industrial propia.[1(4]
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Estrategia de marketing recomendada

Walnos necesita una arquitectura comercial de tres capas. La primera es marca: construir una
posicidon clara como fabricante colombiano de mobiliario premium contemporaneo, con énfasis
en diseflo, materiales, personalizacion y respaldo. La segunda es demanda digital: campafas
always-on enfocadas en intencidn, remarketing, contenido de inspiraciény captacion de
leads de alto valor, no solo trafico.[231[1][7[4]

La tercera es activacion relacional: alianzas con arquitectos, disefladores, desarrolladores,
brokers inmobiliarios premium y creadores de contenido de decoracién/interiorismo con
afinidad real con la marca. Esta capa es especialmente importante porque el mueble premium
se beneficia de prescripcién, prueba social visual y recomendacién experta.[241120][*19]



Estrategia de ventas nacional

La venta nacional debe operar con un modelo hibrido. En ciudades principales, Walnos puede
combinar showroom, citas consultivas y cierre asistido por asesores comerciales. En ciudades
secundarias, conviene apoyarse en atencion remota de alta calidad: videollamadas, envio de
muestras, renders, simulaciones y logistica clara de despacho e instalacién.[*®!le] [*3117]

Comercialmente, el CRM debe clasificar leads por uso del espacio, presupuesto, ciudad,
urgencia y tipo de proyecto para activar secuencias distintas. No todos los leads deben recibir
el mismo tratamiento: hogar premium, diselador, arquitecto y constructor requieren
propuestas, tiempos y argumentos comerciales diferentes.[1°1123][*9]

Sistema de canales

La mezcla de canales recomendada para Walnos es la siguiente:
1. Canal directo D2C: web, WhatsApp, showroomy asesores para mayor margeny control
de experiencia.[6]l7]

2.Canal prescriptor: arquitectos, interioristas y disefladores con esquema de incentivos o
co-creacién.[201119]

3.Canal proyectos: constructoras, amoblamiento de apartamentos modelo, oficinas y
hospitality.[*[10]

4. Canal contenido: Instagram, Pinterest, video corto, casos reales y testimonios para
activar deseo y prueba social.[1?1120]

Mensajes comerciales

Para mercado nacional, Walnos deberia estructurar mensajes por segmento:
e Hogar premium: diseflo que eleva el espacio, materiales durables, personalizacién y
acompafiamiento experto.[221(4]

e Arquitectos e interioristas: flexibilidad de fabricacién, cumplimiento, fichas técnicas,
acabados y capacidad de adaptacién.[1019]

e Constructorasy proyectos: estandarizacion, tiempos, instalacion y capacidad de volumen
con estética superior.[*9]

e Clientes aspiracionales digitales: inspiracion, prueba visual, facilidades de atenciéon y
claridad en proceso.[7[20]
Prioridades de implementacion
En 90 dias, Walnos deberia ejecutar cinco frentes:

1. Definir posicionamiento y narrativa premium nacional con promesa comercial inica.

2.Redisefnar la experiencia digital para captacidon y venta consultiva, con catalogo claro,
proyectos, materiales, garantias y CTA a cotizacion.[*7]



3.Implementar CRM con pipeline segmentado y automatizaciones por origen del lead y tipo
de comprador.[231110]

4. Activar estrategia de contenido con casos, video de producto, detrds de camaras,
antes/despuésy prueba social visual.[20][19]

5.Desarrollar unidad B2B para alianzas con arquitectos, interioristas y proyectos
inmobiliarios.[101[9]

Recomendaciones para Coordenadas

Coordenadas puede aportar una ventaja clara siconvierte la operacion comercial de Walnos
en un sistema integrado de marca, adquisicion y conversion. La propuesta ideal incluye sitio
orientado a conversidon, CRM, automatizacion de seguimiento, pauta enfocada en intencion,
analitica por segmento y playbooks comerciales para asesores.[2317][*10]

Ademas, puede liderar un frente de inteligencia comercial: dashboard de leads, CAC por
segmento, tasa de visita a cotizacion, tasa de cotizacion a cierre, ticket promedio por ciudad y
tiempo de conversiéon. En una categoria de ticket alto, la mejora del proceso comercial puede
generar mas impacto que aumentar indiscriminadamente la inversiéon en pauta.[(’] (2311771

Cierre analitico

El mercado colombiano de muebles ofrece una oportunidad real para una marca como
Walnos sievita la competencia por precio y construye una propuesta premium nacional con
fuerte componente consultivo, visual y relacional. La ventaja no estara solo en fabricar bien,
sino en conectar producto, experiencia de compra, canal prescriptor y disciplina comercial
para escalar nacionalmente.[141[5][Hl4][6]110]
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