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RESUMEN

El presente plan de negocios analiza la factibilidad de iniciar un nuevo negocio
de fabricacion y comercializacion a distribuidores de muebles para el hogar con
sensores de temperatura y vibracion que ayuden a reducir el estrés en la
ciudad de Quito, el cual tendra su fabrica en Tumbaco donde se realizara la

produccion de los muebles.

El desarrollo de este documento estratégico inicia con el analisis del entorno
externo, cuantitativo y cualitativo del cliente, el cual nos permite conocer que el
mercado objetivo es amplio, el mismo que se compone de personas entre 25 a

44 anos de edad y se encuentran dentro del estrato Ay B.

La propuesta de valor de este negocio se centra en la innovacion tecnolégica a
través de los sensores de temperatura y vibracion que incluyen los muebles,

ademas del uso de madera ecoldgica a beneficio del medio ambiente.

La investigacion permiti6 determinar la tendencia a la cual se dirigen los
consumidores del mercado objetivo al cual nos estamos enfocando, lo que se
ha tomado en cuenta en la creacién de los productos a beneficio de los
distribuidores, por lo cual el nivel de ventas se incrementa gradualmente hasta
el quinto afio de operaciones permitiendo una tasa interna de retorno (TIR) del
32% del proyecto de inversion, lo cual ratifica la viabilidad econémica del

proyecto.



ABSTRACT

The following business plan analyze the feasibility to start a new business of
fabrication, commercialization and distribution of home furnishing with sensor
temperature and vibration that help reduce stress in the city of Quito. The
factory will be located in Tumbaco where is going to take place the production.

The development of this strategic document star with the external surrounding
analysis, quantitative and qualitative of the customer, this is going to allow us to
know that the target market is big; the market is made up of people between the

ages of 25 and 44 these people are in stratus A and B.

The value proposition of the business is the technologic innovation through the
heat and vibration sensors located in each piece of furniture. The company is

also going to use wood that is friendly to the environment.

The research led us to determine the tendency that our target market is going
to, that tendency is what are focusing in. This is also going to help our
distributors so they can have a benefit from it, whereby the sales are going to
growth gradually until the fifth year of operations with an internal rate of return
(IRR) of 32% of the project, this ratifies the viability of it.
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1. INTRODUCCION

1.1.Justificacion del Proyecto

El propdsito del presente plan de negocios es realizar una investigacion que
permita determinar la viabilidad de una empresa que fabrica y comercializa
muebles ecologicos para el hogar con tecnologia de punta, capaces de sentir
los niveles de estrés y temperatura corporal de las personas a través de sus
sensores electromagnéticos, los cuales activan sensores de vibracion y de
calor ayudando asi a la relajacion, estos pueden también ser controlados a
través de un control que permite al usuario regular el nivel de vibracion y
niveles de temperatura, siendo algo innovador en el mercado destinado para el

hogar.

De acuerdo a la informacion presentada en la publicacién de la revista Hogar,
las presiones, molestias e irritacion a las que el ser humano se encuentra
sometido en esta época hacen que la fatiga, la depresion nerviosa, el dolor de
cabeza, la Ulcera o infartos sean frecuentes en nuestra sociedad, las que son
ocasionadas tanto por el trabajo como por problemas personales, ademas de la
situaciébn economica por la que estd pasando nuestro pais (EDITORIAL
VISTAZO, 2011)

Frente a lo sefialado anteriormente, se ha considerado la necesidad de brindar
nuevas formas, técnicas, acabados y disefios de muebles que van
compaginados con el sentido de permanencia y la convivencia con la

naturaleza.

Por lo que, este proyecto estd encaminado a la utilizacion de productos que
sean amigables con el medio ambiente o sean renovables, ademas de la
tecnificacion del mismo, para brindar al cliente la mayor comodidad en su

hogar u oficina.



1.1.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad del plan de negocios, sobre la creacibn de una
empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de muebles de hogar

inteligentes en la ciudad de Quito.

1.1.2. Objetivos Especificos

Realizar un analisis del entorno externo mediante los factores politicos,
econdémicos, sociales y tecnolégicos para determinar las oportunidades y

amenazas existentes para el desarrollo de este proyecto.

Desarrollar el estudio de mercado, mediante el analisis del segmento meta e

identificar los respectivos gustos y preferencias del mismo.

Elaborar el plan de marketing mediante la estrategia general para determinar el

mercado.

Desarrollar la filosofia institucional y la propuesta de valor, mediante la
definicion de la mision, vision y objetivos para la construccion de la estructura

organizacional.

Elaborar el plan financiero mediante el andlisis de la proyeccién de ingresos,
costos y gastos, ademas de la proyeccion de Estado de resultados para

comprobar la factibilidad del plan de negocios propuesto.

2. ANALISIS ENTORNOS

2.1.Andlisis del entorno externo

2.1.1. Entorno externo

2.1.1.1. Andlisis politico

El gobierno ecuatoriano ha impulsado el apoyo a emprendimientos que
pertenecen a la matriz productiva como son los sectores industriales, para la
industria manufacturera es una oportunidad, ya que este apoyo permite
reactivar la competitividad entre empresas y mejore el desarrollo econémico del
pais. (MCPEC & CORPEI, 2014).



Frente a lo sefialado anteriormente, el pais otorga incentivos y beneficios
fiscales a quienes ingresen a los sectores priorizados por el Semplades como
son: Medio Ambiente y Proteccion de la Salud, Tecnologia de la Madera,

Ingeniera de la Energia y de la Transmision De Calor. (Productividad, 2017).

Como menciona el actual presidente Lenin Moreno (2017), existen beneficios
como la exoneracién del Impuesto a la Renta por 5 afios paralas nuevas
inversiones en los sectores priorizados mencionados anteriormente y de
sustitucion de importaciones; tarifa del 0% del IVA en importacién de bienes
destinados para la produccion de dichas zonas; crédito tributario y devolucion
del IVA pagado en la compra de materias primas e insumos de servicios, y
exoneracion del impuesto de salida de divisas para importaciéon de bienes y
servicios relacionados con la actividad productiva y para operaciones que
hagan las empresas o las personas naturales y juridicas con financiamiento

externo. (Moreno, 2017).

Ademas, existen otros incentivos para los nuevos micro emprendedores,
quienes no pagarian el Impuesto a la Renta durante los dos primeros afios de
creada su empresa, al considerarse como una microempresa se continua con
el pago del 22% a los afios consiguientes, por encontrarse dentro de los items

de la matriz productiva.
2.1.1.2. Entorno Econdmico

Con respecto a la inflacion como un indicador importante para el analisis
econdémico, para el mes de diciembre del 2016 esta fue de 1.12% muy por
debajo de la inflacion promedio de la region la cual se ubicé en 3.14%(BCE,
2017).
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PIB PER CAPITA

Figura 3. PIB Per Capita
Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2017)

Como se puede observar en las figuras anteriores, el Producto Interno Bruto
nacional asi como el PIB Per Cépita en los ultimos afios ha sufrido muchos
cambios; es asi que si se observa de forma mas grafica en los valores
presentados en el PIB per Céapita desde el afio 2010 hasta el afio 2014 el pais
venia proponiendo un crecimiento importante en su economia nacional, a
diferencia de los afios 2015 y 2016 en los que se puede observar un
decremento debido, entre otros factores, a la baja en los precios del petréleo y
finalmente a el terremoto ocurrido en abril del 2016; situacion que desmejoré
ostensiblemente la situacion econdmica del pais. (Banco Central del Ecuador,
2017)

Mientras que la inflacion en la division de bienes y servicios publicadas a mayo
del 2017 por el Banco Central del Ecuador, muestra una inflaciéon de 0.05% en
bienes muebles, articulos para el hogar y conservacion; lo que sefiala mayores
oportunidades de la industria a mantener sus costos bajos.(BCE, Publicaciones
Generales , 2017)

Lo anteriormente mencionado, evidencia que la industria manufacturera en el

pais, aporta considerablemente en pro de la Economia del Ecuador, tanto en



la generacién de trabajo como el flujo de efectivo que desarrolla esta industria

y sus actividades.

Ademas, existen otros incentivos para los nuevos micro emprendedores,
quienes no pagarian el Impuesto a la Renta durante los dos primeros afios de
creada su empresa, al considerarse como una microempresa se continua con
el pago del 22% a los afios consiguientes, por encontrarse dentro de los items

de la matriz productiva.

Tabla 1. Clasificacion de la Industria segun ClU
Enero-08-2018 430.00

Enero-07-2018 430.00

Enero-06-2018 430.00

Tabla 9. Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2017)

El riesgo pais es importante ya que nos indica el peligro que podria tener la
inversion a realizarse si ésta requiere de inversion extranjera, este a su vez es
un indice termdémetro a nivel internacional para los inversores ya que evidencia
la capacidad o incapacidad de un estado de cumplir con sus obligaciones con

un agente extranjero.

Segun la estructura de gasto corriente de consumo monetario mensual de los
ecuatorianos, la poblacion destina el 9,9% de sus ingresos hacia al consumo

de bienes y servicios diversos.



Tabla 2. Gasto corriente

Gasto de

Divisiones Consumo
(en ddlares)

Alimentos y bebidas no

aleohdlicas

2 Bebidas alcohdlicas, tabaco y
estupefacientes

3 Prendas de vestir y calzado 190.265.816 7.9

il Alojamiento, agua, electr.,,
gas y otros combustibles

5 Muebles, artic. para el hogar

584.496.341 24,4

17.303.834 0,7

177.342.239 7.4

y para la conservacion 142.065.518 5.9

ordinaria del hogar
6 Salud 179.090.620 7.5
7 Transporte 349.457.442 14,6
8 Comunicaciones 118.734.692 50
g Recreacidn y cultura 109.284.976 A6
10 Educacion 104.381.478 A4,4
1 Restaurantes y hoteles 184.727.177 7.7
12 Bienes y servicios diversos 236.381.682 0,9

Gasto de Consumo del hngar 2.393.57.816 100,0
Tomado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012)

De la tabla antes presentada, dentro de los cuales se encuentra el producto
propuesto en el presente plan de negocios, la divisibn de muebles y articulos
para el hogar representan 142°065.518 millones de délares anuales, esto de
acuerdo al informe de la dltima Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los
hogares urbanos y rurales provisto por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (2012) (INEC).

Por otro lado, el sector forestal aporta con el 4.6% de la poblacién
econOmicamente activa y de empleos en el Ecuador. (FAO, Evolucion y
situacién actual del sector forestal, 2015). Siendo este factor favorable a la
economia del pais, contribuyendo a que los indices de empleabilidad como
podemos denotar en las cifras de septiembre de 2017, la tasa nacional de
desempleo fue de 4,1% de la PEA, este indicador presentd una reduccion
estadisticamente significativa de 1,1 puntos porcentuales. (INEC, REPORTE
DE LA ECONOMIA LABORAL, 2017)



2.1.1.3. Entorno Social y Cultural

El crecimiento poblacional en el Ecuador es importante ya que se prevé que el
consumo y gasto de los consumidores se mantenga e incluso tenga la
tendencia a incrementarse. Segun datos presentados por el Banco Mundial, la
tasa de crecimiento de la poblacion ecuatoriana es de 1.6% anual.

" Crecimiento Poblacional Ecuador 2000-2013 1,6%

1.65

| ECUADOR I

2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012

Figura 4. Crecimiento Poblacional

Tomado de: (Banco Mundial, 2017)

De acuerdo a lo antes mencionado, serd de gran importancia analizar en
primeramente la industria en la manufacturera, si puede tener un horizonte
prometedor ya que la gran mayoria de consumidores actualmente estan

preocupados por tener bienestar y salud corporal.

Las tendencias de consumo en los udltimos afios en el pais, han venido
cambiando y se inclinan a la parte ecolégica, la demanda de muebles
organicos sigue creciendo, gracias a la importancia de la eleccion de materiales
menos contaminantes y perecibles a largo tiempo. (PROECUADOR, Muebles y

productos de madera , 2013)

Ademas, se puede indicar que la madera es una materia prima que no pasa de

moda, el cuero, accesorios en cobre y aluminio es lo que a primera vista



expresara la belleza de nuestros muebles, sin dejar atras la comodidad y
confortabilidad que pueden producir en clientes al utilizarlos.

Asi pues, la feria de interiores mas prestigiosa del mundo, Salone del Mobile en
Milan, muestra las tendencias para 2018, que se destacaron por una
combinacion de historia y futuro, alta tecnologia y naturaleza. Estos opuestos,
se conjugan para lograr propuestas de mucho confort y elegancia. (DECO,
2017)

Respecto a los gustos y preferencias actuales de los clientes, sobre los
muebles elaborados con madera, se evidencia un crecimiento del consumo
nacional e internacional de productos forestales, lo que hace atractiva a esta
industria y a sus derivados. (PROECUADOR, MUEBLES Y PRODUCTOS DE
MADERA, 2015).

2.1.1.4. Entorno Tecnoldgico

La tecnologia hoy en dia, es un factor determinante para el bienestar de los
clientes, a través de la tecnologia incorporada en muebles se busca brindar un

beneficio relajante proporcionando asi salud corporal para el usuario.

Por otra parte, el 36% de la poblacion ya cuenta con acceso a internet desde
sus hogares y el 56.1% dispone de teléfonos inteligentes activados a nivel
nacional (INEC, 2016). Siendo estos factores relevantes, que la industria utiliza
para fomentar la demanda de este tipo de productos, ya que en el presente
plan de negocios la utilizacion de Smartphone con internet sirve como panel
inalambrico para la regulacion manual de los sensores de vibracion y

tecnologia.

El avance tecnoldgico ha proporcionado programas de disefio 3D como es
SketchUp el cual presenta opciones avanzadas de presentacién y animacion,
ademas de la visualizacién en 3D, creando asi una perspectiva real hasta con

los minimos detalles del producto disefiado.

Actualmente el Ecuador cuenta con una red vial y logistica de primer nivel,

situandose en primer lugar de los paises de América latina, lo que permite un
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incremento en el comercio local, reduciendo los tiempos de entrega, haciendo
mas eficiente el progreso de la industria maderera y sus actividades.(MTOP,
2016); Lo que facilita y disminuye tiempos en la logistica de entrega de

nuestros proveedores de insumos ya que provienen de otras industrias.

2.1.1.5. Entorno Ambiental

El Ecuador es considerado un pais con una gran biodiversidad forestal, que
abarca mas del 40% de su territorio, y se concentra en la region
amazonica.(PROECUADOR, MUEBLES Y PRODUCTOS DE MADERA, 2015)

Tomando en cuenta la durabilidad de la madera ecolégica y manteniendo el
aspecto de madera original y con la implementacion de la Politica forestal, se
incentiva de manera mas eficiente la conservacion y gestion de procedimientos
gue cuidan el medio ambiente y los bosques ecuatorianos. (FAO, Plan Nacional

de reforestacion, 2014)

En 2016 se incrementd el territorio continental bajo conservacion o manejo
ambiental a 8.42 millones de hectareas, 164 mil hectareas mas que en 2015;
gracias a la gestién sostenible de bosques. Esto muestra un control sobre la
explotacion y extraccion de madera, aumentando la disponibilidad de tierras

adicionales aptas para la industria. (Ministerio del Ambiente, 2016).

Ademas, la perspectiva de apoyo al medio ambiente con el 97% de los
consumidores que estan mas interesados en comprar productos de aquellas
empresas que demuestren estar comprometidas con el abastecimiento ético de
la biodiversidad (ECUADOR, 2016), esto ha incitado a los clientes a su
consumo diario de todo lo que este asociado con el cuidado del medio
ambiente, dando asi una gestion para salvaguardar la biodiversidad, esperando

esto sea fomentado como una cultura de pais
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2.1.2. Analisis de la industria (Cinco fuerzas de Porter)

Segun el servicio de Rentas Internas del Ecuador (SRI), las actividades
econdémicas asignadas a un contribuyente, se determinan conforme el
clasificador de actividades CIllU 4.0 (Clasificador Internacional Industrial
Unico)(SRI, 2015). La actividad econémica del presente plan de negocios, se

encuentra dentro de la siguiente rama:

Tabla 3. Clasificacion Ampliada de Actividades Econémicas

CLASIFICACION AMPLIADA DE ACTIVIDADES ECONOMICAS

INDUSTRIA | C Industrias manufactureras.

SECCION | C31 Fabricacién de muebles.

DIVISION C310 Fabricacion de muebles.

GRUPO C3100 Fabricacion de muebles.

CLASE C3100.0 Fabricacion de muebles.

ACTIVIDAD | C3100.01 Fabricacion de muebles de madera y sus partes: para el hogar,
oficinas, talleres, hoteles, restaurantes, iglesias, escuelas,
muebles especiales para locales comerciales, muebles para
maquinas de coser, televisiones, etcétera.

Tomado de CIIU 4.0 SRI
2121 Poder de negociacion de los consumidores- Bajo

En el mercado ecuatoriano, existe una cantidad considerable de consumidores
de muebles fabricados a base de madera, las tendencias de consumo se da
por los gustos y preferencias sobre lo ecolégico ademas, por el constante

crecimiento de la ciudad.

De esta manera, no existe una concentracién de clientes ya que el precio de
los muebles varia entre las empresas que fabrican y comercializan este tipo de
producto. Lo que permita que el poder de negociacion de los consumidores

sea Alto.
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2.1.2.1. Bajo Poder de negociacion de los proveedores- Alto

En el Ecuador existen cinco empresas activas proveedoras directas de madera
ecologica que son: RECIPLAST, MADERA PLASTICA ECUADOR,
ECUAPLASTIC, RECUPLAST, PLASTIFORM; las cuales aprovechan los
desechos plasticos del sector industrial y los transforma en un material que
emula a la madera; el cual seria uno de nuestros principales proveedores;
existiendo una cantidad minima de oferentes de la materia prima esencial para
la fabricacion de muebles.(SUPERCIAS, 2017) .

De esta manera, la disminucion de la oferta hace que los precios de los
productos antes mencionados se mantengan altos, creando un poder de

negociacion alto de los proveedores.
2.1.2.2. Amenaza de nuevos competidores- Bajo

Actualmente, se aplicé la ley de regulacién y normas para otorgar créditos
comerciales y de consumo, generando una barrera de entrada para los nuevos

competidores.

Otro tipo de barreras que se presenta en el alto costo tecnoldgico para la
fabricacion de muebles personalizados, ergondmicos y con detalles
tecnolégicos como sensores de temperatura..(Junta de Regulacién Monetaria
Financiera, 2017).

Por otro lado, la industria manufacturera de muebles se encuentra dentro de la
matriz productiva del Ecuador, por lo que se fomenta el desarrollo de nuevos
negocios que produzcan bienes elaborados, haciendo que la amenaza se
incremente, ya que son los beneficios de gobierno que incentiva a la creacion

de nuevas empresas en este campo.

En relacion con lo anteriormente sefalado, las barreras indicadas evidencian

una baja amenaza, para el ingreso de nuevos competidores en esta industria.
2.1.2.3. Amenaza de productos sustitutos- Alta

Los productos sustitutos para la industria manufacturera de muebles son

variados, que van desde muebles elaborados a base de metal, plastico, caucho



13

artesanales y de materiales reciclados; los mismos que oscilan en un precio
alrededor de 140 ddlares por la compra. Por ejemplo: muebles sencillos tipo puf
que van de un precio de 600 frente a los muebles que son elaborados con
madera ecologica y que ascienden a un precio aproximado de 3000 ddlares.
De este modo, la amenaza de productos sustitutos, es alta y repercuten en la
decision del consumidor que busca diferencias como: la calidad, precio, disefio

y satisfaccion del cliente al momento de su uso.
2.1.2.4. Rivalidad entre los competidores- Alta

Esto se considera como una amenaza alta, porque actualmente existe una
rivalidad marcada entre competidores en la industria manufacturera de
muebles. Los principales participantes en el mercado son: la pequefia empresa
con el 53% en exportaciones a nivel mundial, la mediana con el 40%, la
microempresa con el 6% y la grande con el 1%,(PROECUADOR, Analisis
Sectorial, Muebles y acabados de la construccion 2017, 2017), esta diferencia
se marca directamente por los emprendimientos y nuevos estilos de direccion
gue buscan otros mercados. Entre las principales se encuentran las empresas

Adriana Hoyos, Madeval y Novopan.

2.1.3. Matriz EFE

En relacién con todo lo anteriormente sefialado, se presenta la Matriz resumen

de los factores externos-EFE cuyos resultados se presentan a continuacion:
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Matriz EFE
MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS - EFE

Tabla 4.

CLASIFICACI PUNTUACIONES

FACTORES EXTERNOS CLAVES ON PONDERADAS

PONDERACION

OPORTUNIDADES

Politicas de inversion en sectores
estratégicos por encontrarse en la matriz 0,09 4 0,36
productiva
Beneficios i iti i6n del
Beneficios impositivas ( exoneracion de 0.07 3 0.21
impuesto a la Renta,
Tamarfio del mercado en crecimiento 0,08 3 0,24
Alta tendencia de consumo ecolégico 0,08 4 0,32
Uso del internet para crear campafias
publicitarias a bajo costo por parte de las 0,07 4 0,28
empresas ofertantes.

istema vial ra r ir tiem
Sistema vial apto para reducir tiempos de 0.06 3 0.18
entrega y costos de transporte.
Pol|t|cas amlf)[entales favorables pa&ra. la 0,09 3 0,27
implementacién de productos ecoldgicos.
Facilidad de acceso a la industria 0,09 4 0,36

TOTAL OPORTUNIDADES 2,22

AMENAZAS
Alta amenaza de nuevos competidores. 0,08 2 0,16
Alta amenaza de productos sustitutos. 0,1 2 0,2
Alta rivalidad entre competidores 0,09 2 0,18
CF;(;)(gl'j,it(p;roveedores de madera en la ciudad 0.1 1 0.1

TOTAL AMENAZAS

RESULTADO 1,00

Como se puede observar, en la Matriz EFE antes descrita, se presentan las
oportunidades (2.22) y amenazas (0.64) que son los factores externos que
pueden afectar o beneficiar el presente plan de negocios, el cual da como
resultado un total ponderado de 2,86, siendo este superior al promedio
ponderado 2,5; con lo cual se demuestra que el proyecto es viable ya que se
pueden afrontar las amenazas y aprovechar las oportunidades para el

desarrollo del presente plan de negocios.
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2.1.4. CONCLUSIONES ANALISIS DE ENTORNO

Las politicas aplicadas para fomentar la matriz productiva del Ecuador,
ayuda a que la industria maderera como manufacturera incremente su
linea de productos.

Las politicas impositivas, son favorables a nuevos emprendimientos en
la industria manufacturera en especial a las actividades de fabricacion
de muebles, lo cual permite que surjan nuevas tendencias e
innovaciones de productos.

El crecimiento poblacional es de 1.6% anual el cual prevee que el
consumo y gasto de los consumidores se mantenga e incluso tenga
tendencia a incrementarse, lo cual para la industria es un factor
favorable.

Los grandes avances tecnolégicos y al encontrarnos en un mundo
globalizado, es posible tener acceso a toda innovacion, ademas la
poblacién ecuatoriana hace cada vez mayor uso de los medios
tecnolégicos como internet y Smartphone. Asi también, la red vial del
Ecuador permite implementar sistemas mas activos de transportacion y
entrega de productos en menor tiempo.

Finalmente, las politcas ambientales al tener un nuevo marco
regulatorio permite evitar y reducir el dafio ecologico del planeta. Por lo
cual, la utilizacion de madera ecoldgica es viable ya que se promueve la

conservacion del medio ambiente en muebles para el hogar.

2.1.5. CONCLUSIONES ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE
PORTER

La gran mayoria de consumidores de productos ecologicos provenientes
de la industria de la madera, permiten la comercializacion dinamica de
los bienes, abriendo una brecha de un nuevo mercado con tendencias
de consumo actuales.

Existen barreras de entrada altas, por la inversion inicial que se requiere

para emprender un negocio dentro de la industria manufacturera, ya que
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se requieren maquinarias de Ultima tecnologia y personal capacitado
para que los productos sean de alta calidad y duracién en el tiempo.

3. Ademas, se encuentra una gran cantidad de productos sustitutos en el
mercado, los cuales se diferencian principalmente por los siguientes
aspectos como: precio, calidad, disefio, que son fabricados con distintos
materiales como: plastico, metal, caucho, y materiales reciclados como
botellas de cristal, estos de calidad estandar o inferior. Lo que
posiblemente puede afectar al mercado al cual nos vamos a enfocar en
el presente plan de negocios.

4. Finalmente se evidencia una alta rivalidad de competidores en el
mercado. Asi pues, segun los datos estadisticos de PROECUADOR
(2017), la pequefia empresa lidera el mercado de exportaciones al tener

mejores inversiones para el desarrollo de nuevos productos.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

El analisis de mercado se realiza mediante la segmentacién de mercados,

donde se elige el mercado meta del presente plan de negocios.

3.1.Segmentacion de mercado

Geografica: la investigacion de mercado se procedera a realizarse en la

Ciudad de Quito, en el sector Centro Norte y valles.

Demogréfica: se destinara la investigacion a personas entre los 24 a 44 afios

de distinto estado civil y de diferente género.

Socio econdmico: Personas con ingresos de $1000 a $2000 ddlares

mensuales.

Psicogréfica: tendencia de consumo ecoldgico por parte de los Ecuatorianos.

Investigacion cualitativa
Objetivo General

Determinar el interés del segmento de 25 a 46 afios de la poblacién en la
ciudad de Quito que adquieran muebles para el hogar, con servicios

adicionales que cubran sus necesidades de relajacion y salud corporal.
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Tabla 5. Segmentacion de mercado
VARIABLE INDICADOR HABITANTES %
GEOGRAFICAS
Pais Poblacién Total 15.012,228
del Ecuador
o Poblacion Total
Provincia de Pichincha 2,667,953
Canton | -oblacion Total 2,319,671
de Quito
Administracion
Zonal Eloy Poblacion del
Alfaro y Sur de Quito 749,503
Quitumbe
DEMOGRAFICAS
Hombres y
Mujeres
Edad comprendidos 781,557 30,40%
entre 15 - 44
anos de edad
SOCIO-ECONOMICA
Estraﬂﬂgamon Clasg media y 125 861 34.00%
Social media alta
PSICOGRAFICAS (ACEPTACION DE ACUERDO A ENCUESTAS)
¢,Cual seria su disposicién para
comprar muebles para el hogar 98,675 78,40%
con tecnologia incorporada?
¢ Estaria interesado en adquirir 30,984 31.40%
este producto?

MERCADO POTENCIALMENTE 30,98 Personas

OBJETIVO

Objetivos especificos

e Definir el porcentaje de aceptacion de muebles para el hogar con
sensores de temperatura y vibracion.

e Determinar los atributos preferenciales de los consumidores.

o Establecer el precio adecuado para el portafolio de productos a

presentarse.
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e Determinar el precio que el mercado objetivo esta dispuesto a pagar.
e Identificar los medios de comunicacion de mayor aceptacion de los

consumidores.

Fuentes Primarias y Secundarias de Datos

La informacién necesaria para el desarrollo del proyecto proviene de fuentes
secundarias de informacion como sitios oficiales, textos, estadisticas de medios
oficiales y articulos de internet (Bernal, 2010). Para complementar esta
informacion se realiza una investigacion de mercado utilizando herramientas
como entrevistas a expertos de la industria, encuestas al mercado objetivo y un

Focus Group a un determinado grupo de personas.
3.1.1. Entrevista a expertos

A continuacion, se muestran los resultados de la informaciéon obtenida en las

entrevistas realizadas a los expertos:
3.1.1.1. Primera entrevista

La entrevista se realiza a la Arquitecta Gabriela Hinostroza, quien ha sido
gerente propietaria de su propia empresa de fabricacién y comercializaciéon de
todo tipo de muebles, quien ha sido proveedora de grandes empresas como:
hoteles, hogares, restaurantes, empresas privadas dentro y fuera de la ciudad
de Quito.

La empresa antes mencionada, se encuentra en el mercado local por mas de 8
afos, dedicada a realizar acabados de construccion en general, siendo una de
sus principales ramas la fabricaciéon de muebles tanto para el hogar como para
negocios comerciales. La realizacion de este negocio, requiri6 una inversion
alta por las maquinarias y el recurso humano necesario para el cumplimiento

de los trabajos que le solicitan.

La arquitecta, con su amplia experiencia menciona que una de las principales
estrategias, que se deberian tener en cuenta es ver las necesidades del cliente,
buscar las tendencias de moda y sobre todo brindar confort. Ademas se debe

tomar en cuenta los espacios en las edificaciones actuales, en la cual la
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fabricacion de muebles con medidas estandar, los convierte en espacios

dinAmicos.

Con el avance tecnologico, la implementacion de accesorios tecnolégicos que

proporcionan beneficios para sus clientes.

En cuanto a la competencia, dentro del sector de muebles para el hogar es:
muebles del bosque, Colineal, Tempo, Kare, Adriana Hoyos, ademés de las

personas que lo realizan artesanalmente.

En el pais, para el hogar es muy vulnerable el precio, para lo cual buscar un
diferenciador es buena estrategia, el tener un valor agregado frente a la

competencia ayuda a la colocacién de una nueva empresa frente al mercado.

Frente a lo sefialado anteriormente, se enfatiza en que siempre va a existir
demanda para la compra de muebles, a pesar que la construccién haya sufrido
una baja en los ultimos afos, la misma no ha parado ademés, que todos los
hogares pasado un cierto tiempo remodelan o cambian sus muebles para el

hogar.
3.1.1.2. Segunda entrevista

La entrevista se realiza al ingeniero Daniel Mafla Gerente de Edimca quien nos
indica que dentro de sus actividades se ncuentra la logistica interna d la
empresa, ademas que la antes mencionada cuenta con una planta de
produccion donde se transforma la materia prima con el fin de llegar a un
producto elaborado, uno de los pricipales productos en venta para ellos son las
planchas completas, ya que tambien cumplen el rol de proveedor de artesanos

y carpinteros en todo el Ecuador.

Como estrategia de marketing nos menciona que manejan la diversificacion de
sus productos al producir tableros con varias medidas, lo cual facilita el trabajo

a sus clientes, dando asi un buen servicio de post venta.

En cuanto al mercado meta se manifesto que la fabricacion y comercializacion
de muebles para el hogar con sensores de temperatura y vibracion de madera

ecolégica comento es un mercado que deberia enfocarse a un segmento Ay B
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con un nicho de mercado de 25 a 50 afios, ya que este segmento de mercado
son profesionales o personas independientes economicamente, ademas de
encontrarse en la edad donde ya empizan a formar un hogar. Nos indica que lo
ideal para la idea de negocio es manejar la publicidad en funcion de relajacion

y tecnologia incorporada de los muebles.

Finalmente nos indica que uno de los mayores retos a los cuales se ha
enfrentado es mantener la empresa en el mercado con la crisis economica en

la cual se encuentra nuestro pais.

3.1.2. Focus Group

El Focus group tuvo como objetivo principal conocer aspectos sobre el posible
comportamiento del mercado objetivo con respecto a la idea de proyecto a
presentar. (Herndndez Sampieri, Fernandez, & Baptista, 2010)

Conclusiones Focus Group.

e Todos los participantes gustan de incluir en su vida diaria muebles que
ayuden a su salud corporal, a la hora de realizar la compra la variable
que mas predomina es el precio, siendo este un factor relevante en la
decision de acceder a la compra y a la hora de competir con otras
empresas.

e Las preferencias de los consumidores es: muebles con un tapiz
duradero, facil de limpiar y una esponja que no se deforme con el
tiempo.

e La mayoria de los participantes compran este tipo de productos en
empresas que brinden garantia, indican que las marcas es relevante
para su medio social.

e De los factores que toman en cuenta a la hora de realizar una compra,
son la calidad y la duracién del producto, lo cual es tomado en cuenta a
la hora de analizar el precio.

e Los participantes indican que tienen en su presupuesto anual un valor

destinado para compra de muebles para el hogar.
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e Los participantes mostraron de forma positiva interés en el producto
nuevo y estarian dispuestos a pagar entre los $1500 y $2300 délares y
su enfoque para decidir comprarlos seria el precio, calidad, disefio y

tecnologia que se presente en el producto.

Tabla6. Resultado Focus group.

CRITERIOS # PATICIPANTES HALLAZGOS
EUsies 0 reluEEs, 100% Incluirian en su vida diaria muebles que ayuden
a su salud corporal
20% Juego de Comedor
Muebles que usualmente 30% silla para sala de estar o TV
compran 40% Juego de Sala
10% Juego de dormitorio
: : 80% menciona que la calidad es importante a la hora
Preferencia en calidad de comprar
20% Menciona que es irrelevante
Consumo de muebles de madera 80% prefieren muebles de Madera
20% es irrelevante
TR e 30% Solo s_i es Necesario
70% Inversion al Hogar
Sitios preferidos parala compra 30% referencias .
70% Empresas conocidas
40% precio
. 30% calidad
Preferencia ala horade comprar .
10% tecnologia
20% disefio
40% Ningun medio de comunicacion
Medios de comunicacion 50% Redes sociales
10% Television
20% Entre 1000 y 2000
Promedio de gasto semanal 40% entre 2000 y 3000
40% Solo si es Necesario
Interés de producto alanzar g0% Si es interesante
20% No mostro Interes

3.2.Investigacion cuantitativa

3.2.1. Encuesta

Se realizaron 50 encuestas mediante el uso de la tecnologia (correo
electronico), dirigida a personas seleccionadas que cumplan con el perfil del
mercado al cual se enfoca el proyecto, es decir hombres y mujeres que se
encuentren en un rango de edad entre 25 a 44 afos, con un nivel socio

economico Ay B.
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Objetivos:

e Determinar la frecuencia de consumo de muebles para el hogar.

e Conocer cudles son las caracteristicas del producto que influyen en la
decision de compra, gustos y preferencias del mismo.

e Conocer el interés de consumo en los productos ecoldgicos y con
innovacion tecnologica.

e Definir los canales de compra y los medios de comunicacién para

impulsar la marca.

3.3.Conclusiones andlisis del cliente

Se comprobé que los hogares de Quito adquieren sus muebles principalmente

en juegos de dormitorio y juegos de sala.
Los atributos principales a la hora de comprar muebles son calidad y disefio.

Se ha realizado un analisis con la escala de Likert el cual refleja que el 31,4%

esta totalmente de acuerdo en que este producto sea lanzado al mercado.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion existe un nivel de
aceptacion alto de los productos en mencion obteniendo un 78,4% en la

encuesta Yy del focus group con el 80%.

Con relacion al valor agregado de estos productos, gran parte de la poblacién
no tiene conocimiento de productos con tecnologia que brinde relajacion y

salud corporal a los consumidores.

Las encuestas y el modelo Van Westendrop valida el precio entre 1800 y 2000

por comprar muebles para el hogar con sensores de vibracion y tecnologia.

La preferencia para que estos productos se den a conocer sera las redes
sociales, correos electronicos, segun los datos de los encuestados. Los Flyers
también se utilizaran como medio informativo para dar a conocer los beneficios

y caracteristicas de los productos.
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Por todo lo anterior mencionado se puede identificar que es una idea
innovadora que aporta a la salud corporal y el uso de materiales como madera

ecologica es atractivo para el cliente.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El analisis sobre la descripcion de la oportunidad del negocio, se encuentra
sustentado por el andlisis externo y del cliente.

Con respecto a la oportunidad del negocio en base a lo encontrado en el
andlisis externo. El plan de negocios se desarrolla en el sector manufacturero

gue es un aspecto de la matriz productiva.

Asi también, se establecen incentivos y beneficios impositivos a quienes

ingresen directamente a este tipo de negocios.

Por otro lado, en el ambito econémico, se encuentra la tendencia de los
hogares a gastar parte de sus ingresos a la industria maderera y en especial a
la manufacturera de muebles para el hogar, gracias a la inflacién de un digito,
los hogares pueden adquirirlos a diferentes precios siendo accesibles para todo

tipo de clientes.

En el ambito social, la industria manufacturera de produccién de muebles
aporta con el 4.6% en la tasa de empleo, lo que indica una gran aportacion del

sector a la empleabilidad del Pais.

En cuanto a la tendencia del consumo de los ecuatorianos son por productos
ecologicos, lo cual puede ser aprovechado por las empresas para a innovacion
del disefio de muebles de acuerdo a los gustos y preferencias actuales del

cliente.

Finalmente, la fabricacion de muebles con sensores (temperatura y vibracion)
estan disefiados para lograr el bienestar comodidad de los clientes, lo cual es
aceptado por mas del 75,9% de los encuestados quienes manifestaron estar
dispuestas a comprarlos para su hogar, mientras que a la diferencia le es

indiferente.
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Se concluye que la tecnologia hoy en dia, es necesaria incluso para el cuidado
de la salud corporal. La depresion, el estrés provoca una diversidad de
enfermedades las cuales al no ser tratadas a tiempo pueden causar la muerte.
Por lo que, se recomienda medicamente el uso de productos relajantes mas

mobiliario (muebles) que contribuyan a mejorar la salud fisica de la persona.

5. PLAN DE MARKETING

5.1.Estrategia General de Marketing

Partiendo del precepto de que el marketing es el proceso mediante el cual las
empresas crean valor para sus clientes, a través de la satisfaccion de sus
necesidades y deseos (Kotler & Armstrong, Marketing, 2013, p. 5), es
importante que una empresa nueva defina con claridad su estrategia de

marketing, a fin de conseguir la fidelidad de sus clientes.

Con el fin de identificar una estrategia que permita tener una ventaja
competitiva frente a la competencia, hemos revisado los tres tipos de estrategia
que propone Porter; las cuales son: diferenciacion, liderazgo en costos y

enfoque o concentracion (Porter, Estrategia Competitiva, 2008, p. 55).

Con lo antes expuesto, se ha considerado que la estrategia de la diferenciacion
es la adecuada para el presente plan de negocios, considerando los beneficios
que ofrece el producto, ya que son innovadores y a beneficio de la salud
corporal de las personas, ademas de apoyar al medio ambiente con la
utilizacibn de madera ecoldgica, que es el principal material utilizado en la

produccion de Muebles con sensores.

Ademas, se suma la estrategia de la diferenciacion, la cual, se considera como
una barrera protectora contra la competencia debido a la lealtad de los clientes,
la que como resultante deberia provocar una menor sensibilidad al precio
(Porter, Estrategia Competitiva, 2008), por lo tanto, con los atributos que ofrece
el presente plan de negocios y con los resultados obtenidos en la investigacion

de mercado, se obtendria una muy buena aceptacién de los clientes.
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5.1.1. Mercado objetivo

De acuerdo, al estudio de mercado realizado en el capito nimero tres cuyo
titulo es analisis del cliente, en el cual se sefiala el mercado al cual se enfoca el
presente plan de negocios, son hombres y mujeres de 25 a 44 afos, quienes
pertenecen a un estrato social medio alto y alto, y que residen en la ciudad de
Quito.

Ademas, otra de las caracteristicas a considerar del grupo objetivo, son
personas que cuidan su salud corporal y utilizan medios para obtener la

relajacion de su cuerpo, a través de les muebles con sensores.

A continuacion, se presenta las principales caracteristicas del presente
mercado objetivo, basado en las siguientes variables que comprende el

presente plan de negocios.

e Personas de 25 a 44 afos.

e Personas residentes en la ciudad de Quito y Valles.
¢ Nivel socioeconémico medio y alto.

e Tendencia de consumo con innovacién tecnologica.

e Consumidores que busquen relajacion y salud corporal.

En relacién con la informacién antes descrita, se muestra que la creacion de
una microempresa, dedicada a la fabricaciébn y comercializacion de muebles
inteligentes a base de madera ecoldgica y con sensores electromagnéticos que
ayuden a reducir el estrés, en los potenciales clientes que viven en la ciudad
de Quito.
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Tabla 7. Modelo Canvas
ALIANZAS ACTIVIDADES PROPUESTA DE |RELACION SEGMENTO DE
CLAVE CLAVE VALOR CON LOS |CLIENTES
CLIENTES i o
Género: indistinto
. . .z A
Convenio  de | Fabricacion y|Los muebles para Edad: 25 a 44
exclusividad disefio de | el hogar  con | Distribuidores | afios, Ubicacion:
con muebles para el|madera ecologia | permanentes Quito
distribuidores, | hogar con | ofrecen una | durante el o
Caracteristicas
a través de la|sensores de | propuesta con | proceso de i »
_ o psicogréficas:  se
contratos para | temperatura y | diferenciacién  al |compra  para| .
informan sobre
producir vibracion con | utilizar sensores | seleccionar la )
) ) o tendencias en
muebles para | disefios electromagnéticos | combinacion de
. muebles para el
el hogar a con | personalizados (temperatura y | colores y i
] ) ] ] Hogar a través de
tecnologia que estimule | vibracion) disefios de los )
] o medios
incorporada. relajacion al | generando muebles para o
_ ) _ especializados y
consumidor final. | bienestar y salud | el hogar,

Seleccion de
accesorios
diversos para

personalizacion.

corporal
reduciendo el nivel
de estrés de los

usuarios.

ademas de los

accesorios
resultando en
una creacién

colectiva para
el desarrollo del

producto final.

buscan productos
gue se identifiguen

con su estilo.

Nivel
socioecondmico:

medio, medio alto.

RECURSOS CLAVE

-Sensores de temperatura y vibracion.

- Instalacién de paneles para manipulacion manual de

los sensores.

-Herramientas para disefiar

los muebles como el

Software Skech up, que permite la visualizacién 3D de

los muebles y un disefio personalizado de los mismos.

-Actividades de Marketing Mix.

CANALES

-Canal de

distribucion corto.

-Redes sociales.

-Mail.

-Television.
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ESTRUCTURA DE COSTES FUENTE DE
INGRESOS

Esta estructura se basa en la percepcion del grupo objetivo sobre los
atributos del producto y las caracteristicas distintivas de la experiencia de | Venta de muebles

compra. para el hogar.

Costos fijos: Material de oficina basico para facturacién, herramientas
para fabricacion de muebles para el hogar, sueldo de personal fijo.
Costos variables: Adquisicién de insumos y accesorios para las muebles

para el hogar, arriendo de espacio para fabrica, promocion de marca.

La propuesta de valor se refiere a la mezcla de beneficios, con los cuales una
empresa se diferencia de sus competidores y posiciona en el mercado (Kotler &
Armstrong, 2012, p. 212).

Este negocio es un proceso productivo, se trata de productos que brindan
relajacion corporal por medio de muebles a base de madera ecoldgica con
sensores de vibracién y temperatura incorporados, contando con un panel

digital para la regulacion manual del nivel de los sensores electromagnéticos.

Por lo antes mencionado, se realizaran productos innovadores, amigables con
el medio ambiente con modelos personalizados basados en las nuevas
tendencias de moda y los atributos principales encontrados en la investigacion

de mercado.

El desarrollo de un plan de negocios con el fin de brindar salud corporal por
medio de la fabricacion de muebles para el hogar con sensores
electromagnéticos, proporciona un valor agregado a los muebles normales ya
gue a mas de cumplir con la necesidad por ejemplo en el caso de un juego de
dormitorio es descansar, los muebles planteados en el presente plan de
negocios por medio de sensores proporciona vibraciébn y una temperatura
adecuada a las necesidades del cliente a fin de provocar una sensacion de
relajacion y por ende bajar el nivel de estrés mantenido por la persona que lo

use.
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Segun la investigacion de mercado los productos con tecnologia incorporada
son apreciados y demandados por los usuarios dentro del mercado meta al
cual nos estamos enfocando, ya que a mas de atributos como calidad y disefio
gue posee un mueble normal los productos se enfocan en tecnologia, apoyo al
cuidado de medio ambiente y salud corporal como atributos diferenciadores de

la competencia.

5.2.Mezcla de Marketing

5.2.1. PRODUCTO

El presente plan de negocios ofrece productos innovadores que consta de:
juegos de sala, sofa camas, sillones de lectura, dormitorio que de acuerdo a los
resultados arrojados de las entrevistas y de la encuesta se ofrecera un servicio
de disefio personalizado para muebles) los cuales seran realizados por un

experto en el disefio y en el manejo del software Sketch- up.

En cuanto a los atributos de los productos innovadores (muebles con sensores

de temperatura y vibracion) se encuentran los siguientes:
-Relajacién y bienestar al cliente.

-Sobresale el disefio interior de los espacios donde se encuentren ubicados los

muebles con sensores.
-Asi también contribuyen al apoyo y cuidado del medio ambiente.
-Servicio de disefio personalizado.
5.2.1.1. Branding
Nombre del negocio: ECO-relax
Eco: ecoldgico
Relax: relajacion
5.2.1.2. Slogan

“Relajandonos con estilo”.
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El slogan, hace una referencia de aportacion al cuidado del medio ambiente,
entregando un producto que brinda bienestar para garantizar una mejor calidad

de vida (salud corporal y reduccion de estrés) a los potenciales clientes.
5.2.1.3. Logotipo

El logotipo, tiene dos colores principales, el verde que representa medio
ambiente, crecimiento y abundancia y el color azul que representa estabilidad,
lealtad y confianza.(Blog)

\ S

@(){(y'ﬁ/m/wz(}cf cor estilo-

Figura 5. Logotipo

5.2.1.4. Posicionamiento de la marca

ECO-relax, brinda un producto amigable con el medio ambiente, hecho con
madera ecoldgica y sensores de temperatura y vibracion instalados en los
muebles, ademas de una atencion personalizada para el cliente, con el fin de
desarrollar un producto bajo las necesidades del cliente y de alta calidad.
Principalmente, se dirige hacia un publico joven, proactivo y consciente de la

situacion actual de contaminacion y deforestacion del medio ambiente.

La ventaja competitiva de la empresa esta en brindar salud corporal por medio
de la relajacion a un mercado que no esta totalmente atendido. De este modo

se plantea una estrategia de posicionamiento que ofrece a los clientes “Mas por
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mas” en la cual implica ofrecer un producto con la mejor calidad y durabilidad,
esta enfocado a un segmento que se puede permitir tener lo mejor y por

consiguiente los productos les otorgara un cierto estatus.

Por otra parte, los tipos de muebles mas utilizados son: juegos de sala, juego
de comedor, juego de dormitorio que llevan una gran trascendencia en la

industria de la construccion, como parte del disefio de interiores para el hogar.

Para generar economias de escala la empresa, por ejemplo adquiere materia
prima, como es el caso de la esponja y la madera ecoldgica se puede comparar
en grandes volumenes para disminuir el costo de compra al por mayor, siendo

el costo de almacenaje menor, con el fin de reducir costos.

5.2.1.5. Productos del Portafolio

Panel de control digital

o

\E c& relax
\y«/,/// conils

Figura 6. Juego de comedor
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Panel de control digital

D Temperatura controlada
o

Figura 7. Sofé para estudio

Ponel de control digital

"] remperatura Controlada

@relax

Relyyandonos con cstils

Figura 8. Juego de dormitorio



32

Panel de control digital

Temperatura controlada D
e

@relax

Religandorios cor eetile

Figura 9. Juego de Sala

5.2.2. PRECIO

La estrategia de fijacion de precios por buen valor se fundamenta en la correcta
combinacion de calidad y buen servicio a un precio justo, (Kotler & Armstrong,
2012, pag. 292)

Basado en cuatro preguntas se pudo determinar este valor:

1. ¢A gué precio dentro de este rango considera este producto como muy
barato que le haria dudar de su calidad y no comprarlo?

2. ¢A qué precio dentro de este rango consideraria como barato y aun asi
lo compraria?

3. ¢a qué precio dentro de este rango consideraria este producto como
caro y aun asi lo comprara?

4. ¢a qué precio dentro de este rango consideraria este producto como

muy caro como para comprarlo?
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Figura 10. Van Westendrop

Segun lo presentado anteriormente, de acuerdo al modelo Van Westendrop, el
rango del precio optimo seria de $1100 a $1600 por el producto para el hogar

gue proporciona salud corporal a los consumidores.

|Frente a lo sefialado anteriormente, el mercado objetivo de la presente
investigacién se encuentra entre aquellas personas que ganan entre 1000 y

mas de 2000 dolares mensuales.

Como estrategia de precios de entrada se considera la estrategia de precios
de diferenciacion de Philip Kotler en la cual los productos presentados
sobresalen en el mercado por los atributos y beneficios que proporcionan al

consumidor final como en este caso se lo ve reflejado en la calidad y duracién
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de producto, ademas de proporcionar al consumidor bienestar corporal por su

uso.

Otra estrategia a considerar es la de ajuste, la cual se realizara anualmente con
un descuento del 10% a nuestros distribuidores sobre todo en festividades
especiales, como dia de la madre, dia del padre, navidad y en abril con el pago

de utilidades impulsando asi la colocacion del producto en el mercado.

5.2.3. PLAZA

5.2.3.1. Estrategia de distribucion

Para la presente propuesta de negocio, los muebles son productos de compra
reflexiva ya que los consumidores estan dispuestos a invertir tiempo y esfuerzo
en recorrer tiendas y comparar alternativas tales como: la calidad, precio, estilo,
caracteristicas, etc.(Lambin, 2007, pag. 376).

Por la naturaleza del producto, se ha elegido la estrategia que el libro
“Direccion de Marketing Gestion estratégica y operativa del mercado “aconseja

para este tipo de productos, que es la estrategia de distribucion selectiva.

Al tener una estrategia de distribucion selectiva, ECO-relax como fabricante
acepta limitar voluntariamente su disponibilidad del producto con el objeto de
reducir los costos de distribucion y de obtener una mejor cooperacion de sus

distribuidores.
5.2.3.2. Estructura del canal de distribucion

La mejor alternativa para ECO-relax de estructura de canal de distribucion sera
el canal de distribucién corto, en donde el numero de intermediarios a utilizar
con el consumidor final es reducido, utilizandose asi un solo intermediario para
llegar al consumidor final, que en el caso del fabricante sera detallista.(Lambin,
2007, pag. 371)
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CANAL INDIRECTO CORTO: UN NIVEL

n m 751 \&‘

Fabricante Detallista Conéumidor

Figura 11. Canal de distribucion

5.2.4. PROMOCION

Al tener una estrategia general de marketing de diferenciacion la clave para el
éxito es la comunicacién y publicidad exhaustiva que se realice hacia el

mercado.

Estrategias de promocién

Exposiciones y ferias comerciales: accién promocional de apoyo a los

intermediarios.

+ Competiciones, concurso y premios: establecer minimos de ventas por
distribuidor, segun el volumen de ventas se procedera a entregar descuentos
del 3%.

* Descuentos: en dinero del 5% del valor de la compra total por montos
superiores a $50.000,00

+ Obsequios: se entregara obsequios al distribuidor para él o para que los
entregue a los clientes de paquetes turisticos de aproximadamente $1000,00

dolares en los meses de mayor venta (abril, mayo, junio, diciembre).

Con las estrategias antes mencionadas se procede a incrementar el nimero y
tamafio de los pedidos de nuestros distribuidores, fomentar la participacion del
canal en las promociones al consumidor e incrementar trafico de los productos

en el establecimiento.
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Tabla 10. Tabla de promocion

PROMOCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Competiciones, concurso y premios $ 412997 ($ 643711 ($ 9.899,01 [ $ 14.60554 | $ 21.961,54
Descuentos $ 688329 [$ 10.72852 | $ 16.498,35 | $ 24.342,57 | $ 36.602,57
Obsequios $ 4.000 $ 4.045 $ 4.090 $4.136 $4.182

$ 15.013,26 $ 21.210,44 $ 30.487,46 $ 43.084,02 $ 62.746,34

5.2.5. PUBLICIDAD

La publicidad masiva es la estrategia de comunicacion que se utilizara en ECO-
relax. Con las redes sociales y un sitio web, servira a la empresa para la

expansion de ideas ecologicas e introducir al mercado meta el producto.

Publicidad en el lugar de venta: se colocara un show room para dos
distribuidores en el punto de venta de mayor afluencia; se entregaran flyers
publicitarios para impulsar la marca, cada show room tiene un costo de $4000
que incluye 1 modelo de cada uno de los muebles presentados en el portafolio
y ademas la decoracion e instalaciones del espacio.

Asi pues, segun las encuestas realizadas, el 70,6% de los encuestados
respondieron que prefieren obtener informacién del portafolio de productos,
mediante redes sociales, la diferencia accederan a la publicidad, mediante el

uso de otros medios de comunicacion.

Finalmente, La publicidad de la empresa estara a cargo de LHG-Studio, la cual
ofrecera un servicio de: una pagina web cuyo costo inicial es de: $800,00, y se
realizaran pagos mensuales de $55,00 para el mantenimiento de sitio web,
ademas el manejo de la pagina de Facebook e Instagram tendra un valor de

$200,00 mensuales para mantenimiento y manejo de la cuenta.

Material impreso: Se entregaran flyers dentro de centros comerciales
indicando los beneficios de los productos ya que este es otro de los medios de
difusién que capta la atencion de la gente segun la investigacion de mercado.

Se manejara 10.000 flyers anual por un costo de $400 ddlares, incluido arte.
5.2.5.1. Relaciones Publicas

Para logar un reconocimiento de marca es necesario la participacion de figuras

publicas, quienes transmiten una imagen clara, transparente y de confianza a
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los diferentes grupos o publicos con los que esta vinculada, teniendo como
objetivo estar en el “top of mind” de las personas que busquen salud corporal,

Como son las siguientes:

« Elaboracion de revistas, newsletters, catalogos...
« Relaciones publicas en internet.
« Asesoria de la imagen corporativa y comunicacion.
« Asistencia a eventos ferias con stands publicitarios.
Relaciones publicas mediante una empresa $500 ddlares por una vez al afo.

5.2.5.2. Marketing Directo

Correo electronico: Se enviaran e mails masivos difundiendo el concepto de
relajacion que se quiere impartir con nuestros muebles con sensores como algo
novedoso e innovador en la ciudad, direccionados a los dos ultimos subgrupos
del target identificado: universitarios y adultos (25 a 44 afos), quienes son los

gue mas utilizan este medio digital por un precio de $50 dolares mensuales.

Tabla 11. Tabla de publicidad

PUBLICIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
show room $ 8.000,00 [ $ - $ - $ - $ -
pagina web y hosting $ 267535|$% 226034($ 228560($ 2311,15|$ 2.336,99
Mantenimiento de sitio web $ 660 $ 667 $ 675 $ 682 $ 690
Material impreso $ 400 $ 404 $ 409 $ 414 $ 418
Relaciones publicas $ 500 $ 506 $511 $ 517 $ 523
marketing directo $ 600 $ 601 $ 601 $ 602 $ 602

TOTAL GASTOS $ 12.83535 $ 4.43837 $ 4.481,86 $ 4.52584 $ 4.570,30

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1. Misién

Ofrecemos muebles de hogar innovadores y de calidad que incluyen sensores
provocando relajacion y bienestar corporal, mediante la utilizacion de madera
ecologica para personas que en sus distintas actividades buscan controlar su
estrés y desarrollar una conciencia de respeto al ambiente viven en el D.M. de
Quito.
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6.1.2. Visién

Liderar Para el afio 2023, en la region andina la fabricacion comercializacion de
muebles de hogar innovadores de calidad con sensores de vibracion y
temperatura elaborados mediante una combinacién entre la madera ecoldgica y
tecnologia de punta con el compromiso de los colaboradores quienes son
altamente calificados y que contribuyen mediante su trabajo a la preservacion y

cuidado del ambiente.

6.1.3. Objetivos

6.1.3.1. Objetivos a mediano plazo

Renovar anualmente de acuerdo a las tendencias del mercado, el disefio del de
los muebles para el hogar mediante el uso de tecnologia especializada en
sensores, cada afio, que responda a los gustos y preferencias del cliente.

Desarrollar dos portafolios de productos de muebles para el hogar con
sensores, mediante la investigacion y desarrollo para ampliar el crecimiento

del mercado en un lapso de 5 afios.

Aumentar la presencia de la comercializacion de los muebles para el hogar con
sensores y madera ecoldgica en el mercado local con un 10%, mediante el
aumento de las ventas para mejorar el nivel de rentabilidad de la empresa,

durante 3 afos.

Incrementar 2 colaboradores altamente cualificados uno en el tercer afo y otro
en el quinto afio, mediante un estricto proceso de reclutamiento y seleccién del
personal para garantizar asi la calidad de nuestro producto y la productividad

de la empresa cada dos afios.
6.1.3.2. Objetivos a largo plazo

e Aumentar 1 Arquitecta de disefio a partir del sexto afio, para conseguir
abastecer a los pedidos a medida que el crecimiento de la empresa se
vea plasmado en los diferentes estados financieros de cada periodo

fiscal.
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e Ampliar en 25% la capacidad de atencion de clientes, a partir del 6 afio
de funcionamiento de la empresa.

e Aumentar a 60,000 visitas por mes a la pagina a partir del segundo afio
con un crecimiento mensual del 5% para potenciar la imagen de marca.

e Garantizar un minimo del 80% en el nivel de satisfaccion de los
consumidores de la compra de muebles que proporciona relajacion al
cliente, obteniendo de nuestros clientes toda la retroalimentacion

necesaria mediante encuestas de satisfaccion de calidad.

6.2.Plan de operaciones

6.2.1. Ciclo de operaciones

Con el proposito de identificar adecuadamente el proceso operativo de la
empresa, se procedera a detallar las diferentes etapas que contempla el ciclo
de operaciones:

Recepcidn.- Esta etapa es cuando los distribuidores ingresan a la fabrica de
muebles para el hogar. Inicialmente a al show room donde se encontraran

expuestos varios ejemplares del portafolio de productos

Asesoramiento.- En esta etapa es cuando se presenta la Arquitecta de
muebles con el fin de explicar las cualidades de productos, especificacion de
materiales y calidad de los mismos, la tecnologia de punta implementada y los

beneficios de relajacion para los potenciales clientes

Desarrollo y produccion. —se cuenta con la personalizacion de muebles en el
cual en la etapa de desarrollo se puede trabajar directamente con la arquitecta

para disefar el producto final.

En la produccion se realiza bajo el esquema sefalado por la arquitecta quien
presentara un boceto a los carpinteros 1y 2 el producto final, posterior a ello y
en base a las matrices indicadas por la profesional anteriormente mencionadas

procedera al ensamblaje de los muebles para el hogar.

Control de calidad. —una vez terminados los muebles la arquitecta realizara

un control de calidad (materiales, acabados) de los productos terminados y asi
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entregar un producto innovador y garantizando un 100% de funcionamiento de

las instalaciones eléctricas de los muebles para el hogar.

Empaque y Despacho.-Es la etapa final, donde se procede a recubrir el
mueble con cartones, foam y plastico sellante para transportar la mercaderia
con el respectivo seguro de transporte, con ello se realiza la entrega respectiva

a los diferentes distribuidores y a su vez ellos entregan al cliente final.

6.2.1. Flujograma

El flujograma indica el proceso que conlleva la empresa para la recepcion de la
nota de pedido y entrega del producto, se consideran los mas importantes

dentro del proceso.

ADMINISTRADOR  DISENADOR DISTRIBUIDOR LOGISTICA POSTVENTA
] E mpresa de transporte ———
L Redbe propuesta del | JRecbe fictura yorden dg distribuve segun las X .
Inicio ) ; safis Bedon del
diente entrega necesidades del distribuidor (5 mins)
distribuidor -
\|/ (5 ming) 7

Se revisa comentarios
en redes sociales

[ omunicacién con
distribuidores

Recibe producios

Recibe produccion

(15 dias) terminada para la
entrega
Propuestas de producio
a Bbricar \I/
L rganiza rutas ytiempos
B0 mins) de entrega
Llf ZOomins)

R ecibe cuestionario de
safishccion de

realiza el disefio v
produccion segln la nota

Mota de pedido v
facturacion

de pedido productos
(10 minz} (1 hora) (10 mins}
Figura 12. flujograma de operaciones

6.2.1.1. Personal requerido en la empresa

En un inicio, la empresa estara conformada por 5 personas que seran parte de
la nébmina, adicionalmente se contempla la contratacion de un contador externo

y empresas de limpieza y transporte, con el fin de lograr un perfecto
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funcionamiento de la empresa y cumplimiento en la fabricacion y

comercializacion de muebles para el hogar.

Los carpintero 3 y 4 seran contratados en el tercero y quinto afio

respectivamente para solventar el incremento en ventas.

Tabla 12. Personal Bajo Nomina
Sueldo (mensual) Cantidad Clasificacion
ADMINISTRADOR $1.000,00 1 GASTO
RECEPCIONISTAy SECRETARIA $ 500,00 1 GASTO
ARQUITECTA DE DISENO $ 800,00 1 CIF
CARPINTERO1 $ 400,00 1 MOD
CARPINTERO 2 $ 400,00 1 MOD
CARPINTERO 3 $ 400,00 1 MOD EN EL TERCER ANO
CARPINTERO 4 $ 400,00 1 MOD EN EL QUITO ARIO

6.2.1.2. Infraestructurarequerida en el negocio

La infraestructura de la empresa estara conformada por una area aproximada
de 300 metros, donde existira area administrativa (administrador, recepcionista-
cajera y arquitecta de disefio) en las cuales tendremos 40 m2 un show room
para exhibicibon de los muebles que fabricamos, bodega de productos
terminados, bodega de maquinaria y taller donde se realizara la fabricacion, y

las baterias sanitarias (2).
6.2.1.3. Requerimiento de maquinaria, equipo e insumos

En la siguiente tabla consta el detalle de la maquinaria y equipo requeridos
para la fabricacion de muebles para el hogar que se encuentra contemplado en
$6.985 dolares.
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Tabla 13.

Maquinaria

. Cantidad Costo

DESCRIPCION (unidades)  Unitario
CIERRA CIRCULAR 2 179.00 358.00
ENGLATEADORA 2 318.00 636.00
COMPRESOR 2 300.00 600.00
CLAVADORA 2 38.00 76.00
ENGRAMPADORA 1 60.00 60.00
PRENSAS 10 8.00 80.00
TALADRO PERCUTOR A COMP 1 250.00 250.00
CORTADORA LASER 2 350.00 700.00
PURIFIADORES DE AIRE CON @ 1 4,000.00 4,000.00
TALADROS 65 WATTS 3 75.00 225.00

TOTAL 6,985.00

En la siguiente tabla se presenta los insumos requeridos para cada uno de los

productos que se incluye el portafolio presentado por el plan de negocios, los

cuatro productos suman $ 2.334,09.

Tabla 14. Costo sala de 3 puestos
SALA DE TRES PUESTOS
. Costo
Materia prima directa Unidad  Cantidad Costo C(.)St(.) Canndgd total de
Unitario Requerida .
insumo
TAPIZ AQUA CLEAN METROS 10,00 | $ 180,00 18,00 10,00 | $ 180,00
PATAS DECORATIVAS PARA MUEBLE UNIDADES 6,00 | $ 15,00 2,50 6,00 $ 15,00
TELA METROS 6|% 21,00 3,50 6,00 $ 21,00
ESPONJA GRIS PLANCHA 2|$ 80,00 40,00 200[$ 80,00
ESPONJAD E4 CM PLANCHA 5|% 70,00 14,00 500[$ 70,00
CLAVOS SHOTS UNIDADES 34,00 | $ 1,02 0,03 34,00 | $ 1,02
CLAVOS INVISIBLES 1 1/2" UNIDADES 34,00 [ $ 0,58 0,02 34,00 [ $ 0,58
TORNILLO NEGRO 3" UNIDADES 34,00 [ $ 1,36 0,04 34,00 [ $ 1,36
SENSORES UNIDADES 1,00 | $ 1,40 1,40 1,00 | $ 1,40
GOMA BLANCA 1/16 UNIDADES 1,00 | $ 0,50 0,50 1,00 | $ 0,50
AFRICANITO 1/4 UNIDADES 1,00 | $ 2,15 2,15 1,00 | $ 2,15
MANGUERA METROS 3,00 $ 4,50 1,50 300($ 450
PANEL LCD CONTROLADOR UNIDADES 1,00 $ 14,00 14,00 1,00 $ 14,00
MADERA ECOLOGICA LISTON METROS 35,00 [ $ 157,50 4,50 35,00 [ $ 157,50

COSTO DE MATERIA PRIMA

$ 549,01
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Tabla 15. Costo comedor de 6 puestos

COMEDOR 6 PUESTOS

PRODUCCION
. Costo
Materia prima directa Unidad Cantidad Costo C(.)St(.) Ca”“d‘f"d total de
Unitario Requerida .

insumo
TAPIZ AQUA CLEAN METROS 3,00 $ 54,00 18,00 3,00i$ 54,00
ESPONJA GRIS PLANCHA 2,00 $ 80,00 40,00 2,00:$ 80,00
RESORTES UNIDADES 121 $ 28,80 2,40 12,00 i $ 28,80
CLAVOS SHOTS UNIDADES 741 % 2,22 0,03 74,00 : $ 2,22
CLAVOS INVISIBLES 1 1/2" UNIDADES 741 % 1,26 0,02 74,00 i $ 1,26
TORNILLO NEGRO 3" UNIDADES 74,00 | $ 2,96 0,04 74,00 | $ 2,96
SENSORES UNIDADES 6,00 $ 8,40 1,40 6,00 $ 8,40
GOMA BLANCA 1/16 UNIDADES 100} $ 0,50 0,50 1,00: $ 0,50
AFRICANITO 1/4 UNIDADES 1,00  $ 2,15 2,15 1,00: $ 2,15
MANGUERA METROS 300 $ 4,50 1,50 300: % 4,50
PANEL LCD CONTROLADOR INC 6 SENSOFUNIDADES 1,00 $ 28,00 28,00 1,00 $ 28,00
MADERA ECOLOGICA METROS 9,00 | $ 198,00 22,00 9,00 i $ 198,00
VIDRIO TEMPLADO DE 10 LINEAS METROS 3,00 | $ 240,00 80,00 3,00 i $ 240,00
MADERA ECOLOGICALISTON _________|METROS | 3500 $_157.50 450 3500 $ 15750

COSTO DE MATERIA PRIMA

Tabla 16. Costo juego de dormitorio de dos plazas con 2 veladores
JUEGO DE DORMITORIO CAMA DE DOS PLAZAS 2 VELADORES
PRODUCCION
. Costo
Materia prima directa Unidad  Cantidad Costo C(.)St(.) Cantldgd total de
Unitario Requerida .
insumo
LARGUEROS UNIDADES 2,00 | $ 100,00 50,00 2,00 : $ 100,00
VELADORES UNIDADES 2,00 { $ 140,00 70,00 2,00 1 $ 140,00
PATAS DE CAMA UNIDADES 4:$ 12,00 3,00 4,00:$ 12,00
HILO UNIDADES 2.3 8,00 4,00 200 $ 8,00
RESORTES UNIDADES 15 $ 36,00 2,40 15,00 ; $ 36,00
TELA METROS 6,00 $ 21,00 3,50 6,00: 3% 21,00
ESPONJA GRIS PLANCHA $ - 40,00 - $ -
ESPONJAD E4 CM PLANCHA 2,00 $ 28,00 14,00 200:$ 28,00
CLAVOS SHOTS UNIDADES 44,00 | $ 1,32 0,03 44,00 | $ 1,32
CLAVOS INVISIBLES 1 1/2" UNIDADES 44,00 | $ 0,75 0,02 44,00 $ 0,75
TORNILLO NEGRO 3" UNIDADES 44,00 | $ 1,76 0,04 44,00 | $ 1,76
SENSORES UNIDADES 2,00  $ 2,80 1,40 200: $ 2,80
GOMA BLANCA 1/16 UNIDADES 100 $ 0,50 0,50 100:$ 0,50
AFRICANITO 1/4 UNIDADES 1,00} $ 2,15 2,15 100:$ 2,15
MANGUERA METROS 4,00 | $ 6,00 1,50 4,00 ; $ 6,00
PANEL LCD CONTROLADOR UNIDADES 2,00 $ 28,00 14,00 200:$ 28,00
COSTO DE MATERIA PRIMA $ 545,78
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Tabla 17. Silla para estudio

SILLAPARAESTUDIO

PRODUCCION
. Costo
Materia prima directa Unidad Cantidad C(.)St(.) Cantldgd total de
Unitario Requerida .

insumo
TAPIZ AQUA CLEAN METROS 5,00 $ 90,00 18,00 500 $ 90,00
PATAS DECORATIVAS PARA MUEBLE UNIDADES 4,00 $ 10,00 2,50 4,00 $ 10,00
RESORTES UNIDADES 6% 1440 2,40 6,00 | $ 14,40
TELA METROS 3i$ 10,50 3,50 3,00 $ 10,50
ESPONJA GRIS PLANCHA 1{$ 40,00 40,00 1,00 | $ 40,00
ESPONJAD E4 CM PLANCHA 2,00{ $ 28,00 14,00 2,00 | $ 28,00
CLAVOS SHOTS UNIDADES 16,00 | $ 0,48 0,03 16,00 | $ 0,48
CLAVOS INVISIBLES 1 1/2" UNIDADES 16,00 | $ 0,27 0,02 16,00 | $ 0,27
TORNILLO NEGRO 3" UNIDADES 16,00 | $ 0,64 0,04 16,00 | $ 0,64
SENSORES UNIDADES 1,00 $ 1,40 1,40 1,00} $ 1,40
GOMA BLANCA 1/16 UNIDADES 050 $% 0,25 0,50 050 % 0,25
AFRICANITO 1/4 UNIDADES 050 % 1,08 2,15 050 % 1,08
MANGUERA METROS 1,00 $ 1,50 1,50 1,00} $ 1,50
PANEL LCD CONTROLADOR UNIDADES 1,00{$ 14,00 14,00 1,00 $ 14,00

COSTO DE MATERIA PRIMA $

6.3.Estructura organizacional

6.3.1. Organigrama

ECO-relax iniciara sus operaciones con la participacibn de dos socios, un
administrador, arquitecta, recepcionista y dos carpinteros. Como se describe en

el siguiente organigrama:

Administrador
Contador
Externo

empresa de empresa de
transporte I limpieza
 ———

Arquitecta de
disefio

Recepcionista

Carpintero 1
—

Carpintero 2
—

Figura 13. Organigrama de la Empresa
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Ademas de las 5 personas que trabajaran en relacién de dependencia, se
contara con los servicios profesionales de un contador externo, una empresa

de limpieza y una empresa de transporte.

Con lo antes mencionado, se puede decir que el tipo de estructura de la
organizacion serd funcional y vertical con el fin de priorizar las funciones
asignadas a cada colaborador y a su vez tener niveles jerarquicos para

garantizar un servicio eficiente.

Los sueldos y funciones los detallamos en las siguientes tablas:

Tabla 18. Funciones y competencias del personal

POSICION CONTRATO FUNCIONES Y COMPETENCIAS SUELDO
Administrador | Tiempo PRINCIPALES FUNCIONES $
completo Administracién y Finanzas, Implementacion de | 1000,00

estrategias de marketing, Supervision, Gestion
de quejas y reclamos, Asuntos legales.
COMPETENCIAS

Liderazgo, Resolucién de conflictos,

Organizacion
Contador Honorario PRINCIPALES FUNCIONES $ 500,00

Externo Reporte ingresos y egresos, estados contables

y financieros de la empresa, Obligaciones SR,
IESS.
COMPETENCIAS

Habilidades numéricas, Transparencia, Alto

grado de responsabilidad, Organizacion
Recepcionista | Tiempo PRINCIPALES FUNCIONES $ 800,00

secretaria completo Recepcidn, Atencién al cliente, Apertura y Cierre

de oficina. Logistica con distribuidores, Entrega
de implementos a clientes, Manejo de caja
chica, Atencion al cliente.

COMPETENCIAS

Honestidad, Puntualidad, Amabilidad, Agilidad
Carpintero 1 | Tiempo PRINCIPALES FUNCIONES $ 400,00

Carpintero 2 | completo Elaboracion de muebles conforme a la
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Carpintero 3

Carpintero 4

especificacion de Arquitecta.
COMPETENCIAS
Responsabilidad, agilidad, organizacién. Trabajo

en equipo, Polifuncionalidad

Arquitecta de

diseno

Tiempo

completo

PRINCIPALES FUNCIONES

Disefio y supervisién de fabricacion de muebles

para el hogar.
Atencion al cliente para muebles personalizados
COMPETENCIAS

Creatividad, Agilidad, Orden y organizacion,

amabilidad.

$ 800,00

Empresa de

Limpieza

1 vez a la

semana

PRINCIPALES FUNCIONES

Ordenar y limpiar todos los espacios de la

empresa.
COMPETENCIAS

Agilidad, Orden y organizacién

$150.00

Empresa de

transporte

1 vez a la

semana

PRINCIPALES FUNCIONES

Logistica de entrega a los distribuidores,

cuidado de los muebles entregados con
garantia.
COMPETENCIAS

Agilidad, Orden y organizacién, amabilidad.

$300.00

6.3.2. Estructura legal de la empresa

La empresa es compafiia limitada. Por lo tanto, para un mejor manejo

econdémico de la empresa se consideré hacerlo como compafia limitada en el

cual, una de sus grandes ventajas es gque se responde legal y Unicamente con

el capital societario y no con el patrimonio de los socios.

Dicha sociedad requiere que se componga por dos participantes como minimo,

tomando en cuenta que estas acciones son negociables y pueden ser

transferibles en donde su capital minimo asciende a los 400 ddlares

americanos. (Superintendencia de Compalfiias, 1999, p. 44).
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Para este plan de negocios los dos socios participaran cada uno con el 50% de
del capital de la empresa, recurriendo a recursos propios y posteriormente a un

financiamiento externo en una entidad financiera a nombre de la empresa.

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1.Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion de Ingresos

La proyeccion de ingresos se calcul6 con la cantidad de productos vendidos al

afio multiplicados con su respectivo precio.

Tabla 19. Proyeccién de Ingresos

INGRESO POR VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Sala de 3 puestos 68 82 104 128 152
Silla para estudio 32 56 92 116 140
Juego de dormitorio 44 68 103 128 152
Juego de comedor 20 44 67 80 92
Sala de 3 puestos $ 59.732,07|$ 72.836,58 | $ 93.412,74| $ 116.257,19 | $ 139.601,63
Silla para estudio $ 13.64567 | $ 24.147,38 [ $ 40.115,00 | $ 51.146,28 | $ 62.419,63
Juego de dormitorio $ 38.422,77 | $ 60.045,71 [ $ 91.970,25| $ 115.573,21 | $ 138.780,31
Juego de comedor $ 25.865,22 | $ 57.540,79 [ $ 88.600,27 | $ 106.976,23 | $ 124.400,52
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 137.665,73 $ 214.570,47 $ 314.098,26 $ 389.952,90 $ 465.202,08

7.1.2. Proyeccion de gastos

La proyeccion de gastos detalla los gastos operativos de la empresa para los

5 afos.
Tabla 20. Proyeccién de Gastos
Gastos sueldos $ 22.437 $24.197 $ 24.459 $ 24.725 $ 24.993
Gastos generales $ 42.020 $ 33.592 $ 33.968 $ 34.349 $ 34.733
Gastos de depreciacion $ 1.591 $ 1.591 $1.591 $1.393 $1.393
Gastos de amortizaciéon $ 160 $ 160 $ 160 $ 160 $ 160
Gastos de intereses $ 4.908 $4.039 $ 3.062 $1.963 $ 726

TOTAL GASTOS $71.116 $ 63.579,07 $ 63.240,76 $ 62.589,20 $ 62.005,89

7.2.Inversién inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversion Inicial

La inversion inicial de la empresa requerida es de $ 91.210,70 ddlares y esta

compuesta por un 50% de capital y un 50 % una deuda a largo plazo para
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iniciar con las operaciones de la empresa, esta inversion es considerada alta y

sus valores mas elevados son principalmente en Sueldos y Maquinaria.

Tabla 21. Estructura de Capital y Deuda
ESTRUCTURA DE CAPITALY DEUDA
Inversiones PPE $27.018,00
Inversiones Intangibles $ 800,00
Inventarios $5.392,70

$91.210,70
% VALOR
Propio 50,00% S 45.605,35
Deuda L/P 50,00% $45.605,35

Deuda Capital de trabajo

7.2.2. Capital de trabajo

El célculo del capital de trabajo significa la prevision de todos los costos y
gastos del proyecto, de manera cautelosa se contempla la posibilidad de que la
empresa aun no tenga ingresas y aun asi debe cubrir con sus obligaciones
econdémicas. Como lo podemos revisar en la Tabla No. 26 podemos ver que el
Capital de trabajo es de $45.605,35 con la cual podemos observar que en la

proyeccién se mantiene positiva a lo largo de los cinco afos.

Tabla 22. Capital de Trabajo
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activo corriente $45.605,35 $141.587,00 $223.580,94 $311.866,25 $383.828,47 $461.073,83

Pasivo corriente $0,00 $105.616,16 $160.585,77 $224.324,25 $274.108,92 $ 322.558,70

CAPITAL NETO DE TRABAJO $45.605,35  $35.970,84  $62.995,18 $87.542,00 $109.719,55 $138.515,13

7.3.Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado

de flujo de efectivo y flujo de caja.

7.3.1. Estado de Resultados

El estado de pérdidas y ganancias muestra el resultado del ejercicio hasta el
guinto aflo de operaciones. En el primer afio de operaciones, la empresa
obtiene un resultado negativo de $-39.587 Sin embargo, a partir del tercer afio

ya se obtienen utilidades de $ 20.061 que se incrementan alcanzando en su
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quinto afio $58.076. Inicialmente, no existird participacion a los trabajadores
hasta el tercer afio con $4.539. Existe pago de impuesto a la renta a partir del

tercer afio con $5.658.

Tabla 23. Estado de Resultados Anual Proyectado

ANO 0 1 2 3 4 5
Ventas $137.666 $214.570 $314.098 $389.953  $465.202
Costo de los productos vendidos $106.027 $153.934 $220.530 $265.172 $315.584
UTILIDAD BRUTA $31.639 $60.636 $93.568 $124.780 $149.619
Gastos sueldos $22.437 $24.197 $24.459 $24.725 $24.993
Gastos generales $42.020 $33.592 $33.968 $34.349 $34.733
Gastos de depreciacion $1.591 $1.591 $1.591 $1.393 $1.393
Gastos de amortizacidn $ 160 $ 160 $ 160 $ 160 $ 160
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. ($34.569) $1.096 $33.389 $64.154 $88.339
Gastos de intereses $5.018 $4.130 $3.131 $2.007 $743
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION ($39.587) ($3.033) $30.258 $62.147 $87.596
15% Participacion Trabajadores S0 S0 $4.539 $9.322 " $13.139
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ($39.587) ($3.033) $25.720 $52.825 $74.457
22% Impuesto a La Renta 507  ($667) $5.658 $11.622  $16.381

7.3.2. Balance General

El estado de situacion financiera anual de la empresa conformado por sus
cuentas de activos, pasivos y patrimonio. En cuanto a los activos no corrientes,
disminuyen de $27.818,00 en el afio cero a $19.459,17 en el quinto afio.

Los pasivos suman $45.605,35 al afio cero y disminuyen gradualmente hasta
$28.562,67 en el quinto afio. La deuda a largo plazo también se reduce de
$4.605,35 en el afio cero a $0 en el quinto afio ya que se termina de pagar el
préstamo.

La empresa cierra el ejercicio del ultimo afilo de proyeccion con un patrimonio

igual a $155.986.68 sumando el capital social y las utilidades retenidas.
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Tabla 24. Estado de Situacion Financiera Anual Proyectado
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ANUAL PROYECTADO
ANO 0 1 2 3 4 5

$91.210,70 $55.166,58 $49.534,23 $68.966,99 $117.165,62 $184.549,55

Corrientes $63.392,70 $29.099,68 $25.21843 $46.402,29 $96.153,68 $165.090,38
Efectivo $58.000,00 $15.598,51 $1.296,80 $17.948,75 $60.370,39 $121.218,92
Cuentas por Cobrar $0,00 $4.830,18 $7.510,53 $8.663,06 $11.184,54 $13.081,85
Activos biolégico $0,00 $1.168,69 $2.298,44 $2.109,75 $3.271,79 $3.071,53
Inventarios Materia Prima $5.392,70 $7.502,29 $14.112,66 $17.680,73 $21.326,96 $27.718,08
Inventarios Sum. Fabricacion $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
No Corrientes $27.818,00 $26.066,90 $24.315,80 $22.564,70 $21.011,93 $19.459,17
Propiedad, Planta y Equipo $27.018,00 $27.01800 $27.018,00 $27.018,00 $27.018,00 $27.018,00
Depreciacién acumulada $0,00 $1.591,10 $3.182,20 $4.773,30 $6.166,07 $7.558,83
Intangibles $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
Amortizacién acumulada $ 0,00 $ 160,00 $ 320,00 $ 480,00 $ 640,00 $ 800,00

$45.605,35 $49.148,04 $46.549,04 $40.262,16  $35.635,66 $28.562,67

Corrientes $0,00 $10.651,46 $16.049,33 $18.758,36 $24.251,63 $ 28.562,67
Cuentas por pagar proveedores $0,00 $9.611,88 $15.006,85 $17.263,77 $22.241,30 $25.977,23
Sueldos por pagar $0,00 $1.039,58 $1.042,48 $1.045,40 $1.048,36 $1.051,35
Impuestos por pagar $0,00 $0,00 $0,00 $ 449,19 $961,97 $ 1.534,09
No Corrientes $45.605,35 $38.496,58 $30.499,71 $21.503,80 $11.384,03 $0,00
Deuda a largo plazo $45.605,35 $38.496,58 $30.499,71 $21.503,80 $11.384,03 $0,00
PATRIMONIO $ 45.605,35 $6.018,53 $2.985,19 $28.704,83 $81.529,96 $ 155.986,88
Capital $45.605,35 $45.605,35 $45.60535 $45.605,35 $ 45.605,35 $ 45.605,35
Pérdida del ejercicio ($39.586,81) ($42.620,16) ($16.900,52)

Utilidades retenidas $0,00 $35.924,61 $110.381,53
Comprobacion $0,00 0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

7.3.3. Estado de Flujo de efectivo

La proyeccion de este estado financiero, refleja que la empresa obtiene liquidez
a partir del tercer afio de operaciones. Una vez realizada la clasificacion de las
fuentes y aplicaciones del efectivo de la empresa en actividades de operacion,
inversion y de financiamiento, se obtiene que el flujo neto de efectivo al término
de este afio es de $17.948.75 dando como resultado un saldo efectivo al final
de este periodo de $121.218,92.

Este célculo permite evaluar la capacidad que tiene la empresa para generar
efectivo y las necesidades de liquidez. En este caso, la empresa demuestra
liquidez en el mediano plazo, por lo cual podra solventar las actividades
econdémicas de diferente tipo sin mayor inconveniente, a medida que el tiempo

transcurre y su nivel de ventas aumenta.



51

Tabla 25. Estado de Flujo de Efectivo Anual

ANO 0 1 2 3 4 5
Actividades Operacionales ($5.392,70) ($35.292,72) ($6.304,85) $25.647,86 $52.541,41  $72.232,57
Utilidad Neta $0,00 ($39.586,81) ($3.033,34) $25.719,64 $52.82513  $74.456,92
Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacion $0,00 $1591,10 $1591,10 $1.591,10  $1.392,77 $1.392,77
+ Amortizacion $0,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
-ACxC $0,00 ($4.830,18) ($2.680,35) ($1.15253) ($2.521,48) ($1.897,31)
- A Inventario PT $0,00 ($1.168,69) ($1.129,75) $188,69  ($1.162,04) $ 200,26
- A Inventario MP ($5.392,70) ($2.109,59) ($6.610,37) ($3.568,08) ($3.646,23)  ($6.391,12)
- A Inventario SF $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
+ A CxP PROVEEDORES $0,00  $9.611,88  $539497  $225692  $4.977,53 $3.735,93
+ A Sueldos por pagar $0,00 $1.039,58 $2,89 $2,93 $2,96 $2,99
+ A Impuestos $0,00 $0,00 $0,00 $ 449,19 $512,78 $572,12
Actividades de Inversion ($ 27.818,00) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
- Adquisicion PPE y intangibles ($ 27.818,00) $0,00 " $0,00 $0,00 " $0,00 " $0,00
Actividades de Financiamiento $91.210,70 $38.496,58 ($7.739,81) ($8.99591) ($10.119,77) ($11.384,03)
+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo $45.605,35 $38.496,58 ($7.739,81) ($8.99591) ($10.119,77) ($11.384,03)
- Pago de dividendos $0,00 " $0,00 " $0,00 " $0,00 " $0,00 " $0,00
+ A Capital $ 45.605,35 " $0,00 " $0,00 " $0,00 " $0,00 " $0,00

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ 58.000,00 $16.651,94 $42.421,64  $60.848,53
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO $58.000,00  $15.598,51 $1.296,80 $17.948,75 $ 60.370,39

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $58.000,00 $15.598,51 $1.296,80 $17.948,75 $60.370,39 $121.218,92

7.3.4. Estado de flujo de caja

El flujo de caja del proyecto nos presenta los ingresos y los gastos de la
empresa en funcion del origen y destino del efectivo. Dado que incluye la
acumulacion de los activos liquidos es un indicador importante de la liquidez de
la empresa. Como se evidencia, al final del primer afio, la empresa obtiene un
flujo de caja del proyecto negativo por una suma de $-29.818,29. En el tercer
afo se tiene un flujo de caja positivo de $29.421,29 este resultado es un primer
indicio de la viabilidad financiera del proyecto, ya que se puede anticipar
liquidez de la empresa para cubrir todas las obligaciones econdmicas del
proyecto. Ademas, se evidencia un incremento gradual del flujo de caja, lo cual
podria permitir tomar decisiones acerca de nuevas inversiones para una mejora

o ampliacion del proyecto.
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Tabla 26. Tabla Flujo de Caja Anual

ANO 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. ($34.568,95) $1.096,42 $33.389,11 $64.154,07 $88.338,97
Gastos de depreciacion $2.047,67 $2.233,82 $2.2338 $205201 $2.03549
Gastos de amortizacion $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $0,00 $0,00 $4.538,76 $9.322,08 $13.139,46
22% IMPUESTO A LA RENTA $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) ($32.361,29) $3.490,24 $31.244,17 $57.044,00 $77.395,00
$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Inversién De Capital De Trabajo Neto ($5.392,70) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Variacién De Capital De Trabajo Neto $0,00 $2.543,00 ($5.022,60) ($1.822,88) ($1.836,49) ($3.777,12)
Recuperacién De Capital De Trabajo Neto $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $9.916,09
1I. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO ($5.392,70) $2.543,00 ($5.022,60) ($1.822,88) ($1.836,49) $6.13897
$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

INVERSIONES ($27.818,00) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
RECUPERACIONES $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Recuperacién maquinaria $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $2.322,32
Recuperacién vehiculos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Recuperacion equipo de computacion $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $1.520,02

111. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) ($27.818,00) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $3.842,34
$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $29.421,29 $55.207,52 $87.376,31

7.4.Proyeccion flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracién

7.4.1. Estado de flujo de caja

7.4.1.1. Flujo proyectado del inversionista

En la siguiente tabla se observa que en el afio uno existe un flujo negativo de -
$41.944,92. Esta situacion se revierte desde el tercer afio de funcionamiento
donde los inversionistas obtienen flujos que crecen consecutivamente hasta el
quinto afio de proyeccion. Esto se debe al incremento previsto de las ventas e
ingresos y la amortizacién de los gastos financieros del préstamo y del capital.
En resumen, el flujo de caja del inversionista al cierre del tercer afio de ejercicio
es de $17.294,66 lo cual es un indicador positivo para la viabilidad del negocio
ya que este efectivo permite a los inversionistas cubrir los gastos planificados

en el corto plazo.



53

Tabla 27. Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA

(33.210,70)  (29.818,29)  (1.532,37) 29.421,29  55.207,52 87.376,31

45.605,35

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
Préstamo

Gastos de interés
Amortizacion del capital

(5.017,86) (4.129,76)  (3.130,72)  (2.006,86) (742,60)
(7.108,77)  (7.996,87)  (8.995,91) (10.119,77) (11.384,03)

75.249,69

43.080,89

17.294,66

(41.944,92) (13.658,99)

12.394,65

IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

7.4.2. Calculo de latasa de descuento

La tasa de descuento o W.A.C.C., fue calculada para descontar los flujos de
caja futuros para valorar el proyecto, tomando en cuenta el porcentaje de
deuda, la tasa de interés bancaria, la diferencia de la tasa de impuestos, el

porcentaje de capital y el C.A.P.M.

Tabla 28. WACC Anual
Ao 1 9%
Ao 2 8%
Ao 3 11%
Ao 4 13%
Afo 5 14%

Criterios de inversion

Tabla 29. Criterios de Inversion Proyecto-Inversionista
Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $31.537,75 VAN $37.241,77
IR $1,95 IR $-2,00
TIR 29,51% TIR 55,55%
Periodo Rec. 3,6 Periodo Rec 3,6

Para el calculo del VAN, se considero la tasa libre de riesgo del 2,07%, la prima
de riesgo de 4,3% y un rendimiento del mercado esperado del 10,19%. Con
estas tasas aplicadas al calculo del VAN mediante los flujos del proyecto y
considerando la inversién de los socios, se obtiene un Valor Actual Neto bajo
criterios de inversion del proyecto de $31.537,75. Para el inversionista el VAN
obtenido es de $37.241,77 verificando en ambos casos que este proyecto es
viable. Para comprobar la viabilidad del estudio, se calculé tanto la tasa WACC
correspondiente al 9% en el afio uno. Ambas tasas aplicadas al calculo del
VAN proyectaron un resultado mayor a 0 confirmando que este proyecto es
viable y atractivo para los inversionistas ya que obtendrian rentabilidad sobre

sus inversiones.
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La Tasa Interna de Retorno bajo criterios de inversion del proyecto es de
29,51% mientras que para el inversionista es de 55,55%. En ambos casos se
ratificacion este indicador la factibilidad financiera. El periodo de recuperacion

se da en el tercer afio sexto mes del proyecto.

7.5.indices Financieros

7.5.1. indices Financieros

Tabla 30. indices financieros

Razén circulante 2,73 1,57 2,47 3,96 5,78

Medidas de Liquidez Razoén de efectivo 1,46 0,08 0,96 2,49 4,24

Razén deuda total 0,89 0,94 0,58 0,30 0,15
Razén deuda - capital 8,17 1559 1,40 044 018
Razon deuda largo plazo 0,86 0,91 0,43 0,12 0,00
Razén cobertura de efectivo -6,57 0,65 11,17 32,66 120,84

Medidas de actividad Rotacion de capital de trabajo neto 746 23,40 11,36 5,42 341
Rotacion de activos totales 2,50 4,33 4,55 3,33 2,52

Margen de utilidad -28,76% -1,10% 6,39% 10,57% 12,48%

Medidas de Rentabilidad Rendimiento sobre los activos (ROA) -71,76% -4,78% 29,09% 35,17% 31,47%
Rendimiento sobre capital (ROE) -657,75% -79,26% 69,89% 50,54% 37,23%

8. Conclusiones

Medidas de Solvencia a Largo Plazo

Segun la clasificacién nacional de actividades econdmicas, el proyecto se
encuentra dentro del sector de la industria manufacturera, la cual presenta
grandes oportunidades en el entorno externo tanto en el aspecto politico,

econdmico, tecnoldgico y ambiental.

El entorno externo representa de manera general una oportunidad para el
negocio debido a varios factores. Entre ellos, el apoyo gubernamental a
actividades de emprendimiento en el pais al ser parte de la matriz productiva se
vuelve atractiva para los diferentes participantes del mercado, como
inversionistas, comerciantes, y emprendedores lo que pueden favorecer el facil
ingreso a la misma. Sin embargo, existen fuertes barreras de salida que

polarizan el atractivo de esta industria.
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Se concluye en el estudio del cliente que las tendencias de consumo a
productos nuevos hechos a base de productos ecoldgicos y de relajacion son
positivas y existe una gran aceptacion del producto en los estratos Ay B que es

el segmento al que se dirige este plan de negocios.

La estrategia de marketing a utilizar es la de la diferenciacion, que ofrece
relajacion y salud corporal para muebles del hogar la cual se adapta de manera
compacta al plan de negocios, la misma que se presenta en este proyecto al
otorgar un producto innovador con caracteristicas aln no vistas en el Ecuador

gue proporcionan salud corporal y bienestar a sus clientes.

Se establece una filosofia empresarial, la cual se basa en los valores de trabajo
en equipo, puntualidad en la entrega, fuerte compromiso con los distribuidores
y compromiso con una misién y vision alineadas a las estrategias permiten el
buen funcionamiento de la empresa en su futuro. Con lo antes mencionado, se
establece una estructura organizacional en base a funciones estratégicas que

van a posicionar a la empresa segun las metas establecidas.

Elaborar el plan financiero mediante el analisis de la proyeccion de ingresos,
costos y gastos, ademas de la proyecciéon de Estado de resultados para
comprobar la factibilidad del plan de negocios propuesto.

Se realiza una proyeccion de ingresos costos y gastos a través del estudio
técnico financiero, la misma que tiene cumple su periodo de recuperacién en su

tercer aflo sexto mes desde el inicio de sus operaciones.
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Anexo 1 Costo de arriendo de galpén ubicado en

Tumbaco.

TUMBACO, ARRIENDO GALPON DE 300 $1.000
TUMBACO, M2

TUMBACO, ARRIENDO GALPON DE 300 M2 COM 50
M2 DE OFICINAS EN TRES AREAS. DE MUY FACIL
ACCESO, DESDE LA VIA INTEROCEAMICA A SOLO
- DOS MINUTOS. SEGURIDAD, PUERTA CORREDIZA DE
ARRIENDO GALPON INGRESO A LOS GALPONES. AREA ..

nmuebles Comerciales - ALQUILER - Quito

Anexo No. 2 Tabulacién encuestas

¢;Cada qué tiempo cambia de muebles?

51 respuestas

® 3 afios

@ & afios

® 7 afios

® 9 afios

@ Cuando sea necesario

@ Cuando estan deteriorados

@ Que mueblas amor, sala comedor d. .

@10

i 4



De los siguientes muebles ;cuales son los que mas utiliza?

51 respuestas

@ Jusgo de sala

@ Jusgo de comedar

@ Juzgo de dormitario

@ Silla para estudic

@ Los de dormitorio porgue duermo ani
@ escritorio y anagueles

J /
11.8% f,“ 29,4%

¢Conoce muebles para el hogar que son relajantes? (Si cuales) 0

51 respuestas

30
24 (47,1 %)
20
10
4(7.5%)
12 902 94)(2 902 %(2 %) 1 (2 902 a2 a2 &8 12912 %
0

¢Estaria usted interesado en adquirir este producto?

51 respuestas

@ Muy de acuerdo

@ Algo de acuerdo

@ Nide acuerdo ni en desacuerdo
@ Algo en desacuerdo

@ Muy en desacuerdo




De lo siguientes atributos ;Cuales son los mas importantes para usted?

51 respuestas

Marca

Calidad 3T (725 %)

Disefio

Wariedad

Tecnologia incor...

Segun lo senalado anteriormente ;Estaria usted dispuesto a comprarlo?

51 respuestas

® s
@ No

;Qué producto similar conoce o ha comprado actualmente?

51 respuestas

25
50 23 (@1 %)
15
10

3 (5.9 %)

1 (2 902 94)(2 SA)(2 (2 %) 2,39 %0 02 232 Pz a2 omiz oz 92 %)L 1 (2 902 %




;Qué le cambiaria usted a los productos presentados?

51 respuestas

@ Tamario

@ Disefio

@ Calor

@ Modelos
@ Nose 1599

@ Mo se 2l tamafio amor solo lo que veo
en la folo

@ Mas variedad en disefios
@ Precios
@ nada

¢A qué precio dentro de este rango (800 - 2500) considera este
producto como muy barato que le haria dudar de su calidad y no
comprarlo?

51 respuestas

30

29 [%B%}
20
10

5 (9.8 %)
1o 33 203.9% 5 g 102 %51 (2 %1 (2% (2 %1 (2 %1 (2 %1 (2 %1 (2 %1 (2 %1 (2 %)

a00 Qo0 1500 Minguno noe...
200 1000 3008 Cbvio 500

¢A qué precio dentro de este rango (800 - 2300) consideraria como
barato y aun asi lo compraria?

51 respuestas

15
12(23.5 %)

2(157%) B(15,7%)

2(3.9%)

12 % (2 %1 (2 %1 (2 %) 12 %1 (2 %)t (2 %1 (2 %)

200 1100 1509 2009 sigu. .
200 1300 a0 Ninguno



¢A qué precio dentro de este rango (800 - 2300)consideraria este
producto como muy caro como para comprarlo?

51 respuestas

25
21 (41,2 %)
20

15 13 (25,5 %)
7(13,7 %)

1% 102% 12% 239% 104

1(2%) 1(2%)

1(2%)

200 200 1000 1200 1300 1500 1300 2000 2000 2100 2300 3000

;Usted prefiere comprar en un local comercial dentro de un centro
comercial o0 en una calle comercial?

Centro comercial 26 (51 %)

Calle comercial 25 (54,9 %)

o
o
5]
=]

i}

¢Usted prefiere ir a comprar sus productos o que se los entreguen en su
casa?

@ Ir acomprar
@ Entreguen en su casa




¢Por qué medios de comunicacion se entera usted de productos para el
hogar?

51 respuestas

Email 11 (21,6 %)

Redes =sociales 36 (70,6 %)

Radio
Periddico
Television
40
¢Qué medio de comunicacion es el que mas utiliza?
51 respuestas
@ Email
@ R=des sociales
@ Radio
@ FPeriddico
@ Television

¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir informacion sobre
productos para el hogar?

51 respuestas

Email

Redes sociales
Radio
Periodico

Television 12 (23,5 %)




Anexo No. 3 Simbologia utilizada para el Flujograma de Procesos

Simbologia ANSI
Simbolo Significado ZPara que se utiliza?
Indica el inicio y el final del
Q Inicio / Fin diagrama de flujo.
ST
rea una operacion o
Operacion / Actividad actividad  relativas &  un
Representa cualquier o g
umento que entra, se utilice,
D Documento se genere o salga del
edimiento.
D Datos 2::; la salida y entrada de
Indica el de nente de
v Almacenamiento / Archivo | un dommmom gm informacién
dentro de un archivo.
3 Indica un punto dentro del flujo en
Decisién gue son posibles varios caminos
Si/No alternativos,
Simbolo Significado &Para que se utiliza?
Conecta los simbolos sefalando el
Lineas de flujo orgen en que se deben realizar
las distintas opefedmes.
Conector dentro pagina.
w A oontlnuk!ad del
Conector diagrama dentro de la misma

pdgina. Enlaza dos pasos no
consecutivos en  una  misma

Conector de pagina

Representa @ conrtinuicad  Gel

diagrama en otra  pagina.
nemmma:onemomue
con otra hoja diferente en I2 que

continua el diagrama de flujo.

Anexo No.4 Proforma Maquinaria

Anexo No.5 Precio Computadoras Apple




Nuevo - 1vendido

Hackintosh Pro R2 Core 17 '
8700 16gb Ram Mac High
Sierra Imac

U$S 1.450

2 Pago a acordar con el vendedor

a depdsito bancario, efectivo, tarjeta de

EXPERT PRO B2

JS PXRK PAUFSIONAITS

b Lt iz e ) L U1 )
‘CORE[7 8700 3.26K TURBO A.6GHZ COFFEE |

LAKE SVA.
6 NOCLEOS/12 HILOS DE PROCESAMIENTO.
MNOIA DBRA 7133WN 146D KINGSTON

Més informacién

o Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

Cantidad:

.
'

Anexo 6 Proforma Publicidad



Crifero

tlade

Quita, 22 Noviembre oel 2017

PROFORMA.

Srin.
Belen Garciz
FRESENTE

Producto digital: DISERD DE SITIOS WEB
Tomendo en cuents ko solicitsdo por el clients, s sspecifica que los oostos son los siguientes.
Dasarrolio dal altlo en joomia: $ 1100 + WA [sctuallzable por el cllsnta)

Este valor inciuye:

- kasting y dominio arusles,

- 2GE g capacidsd,

- cuentas o cormeo corporativas [=s dedr, para el personal de |a institecion),
- gis=fo, estructuracian y funcionamisnto del sitio web,

-7 10 pAginas que estructuran el sitio,

- fiormaulario de conksctos,

- edicion fotogratica [de fotografias existentes],

- indexacion en buscadares y posicionamienta WEE con etiguetas meta,
- msasoramients tecrico pratis durante el primar mes de activadon,

- curso de capacitacion pars el manejo del sitio.

Dasarrolio dal altlo en flash: § 800 - IVA (no actualizable por e cllants)

Este valor incluye:

- giseo, estructuradidn y funcionamisnto cel sitio web,

- 7 & 10 pAginas informatims,

- meicidn fotoprafica [de fotoprarias exstentes),

- ingeraciin en Dusacares y posicionamisnta WEE con etiquetas meta,

- asesoramients becrico ratis durante el primer mes de activacion,

- INCLUYE hosting $57 dolares anuales y mantenimiento de la pagine web $55 mensuales

Desarrolio del altlo en lenguaje HTML: § £35 - IVA (no actualizable por &l cllants)

Este valor incluye:

- gizafo, estructuragion ¥ funcionsmisnto ol sitio web,

- esicion fotografica [de fotograties exsbentes),

-7add piginu: nformativas,

- inderacion en buscadares y posicionamisnta WEE con etiquetes mets,

- asasoramients bacnico pratis durante el primer mes de activacian,

- INCLUYE hosting y domini SET dolares ¥ imiento de la pagine web
455 mensuales

|
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También ofrecemos otros complementas como:

Fan Page Facebook & Instagram: $375 (en caso de requerir solo eate producto -
Incluys IVA)

Este valor incluye:

- gisen, L'.'trudurm:ianlll funcionamisnto cel sitio en la red sodal,

- ediicion fotoprafica [de fotografias existentes],

- evaluRCion y posidonamiento con 60 contactos irdcales,

- asesOramiente YECRiCD y Seguimisnto gratis durante la creacion del fan page.
- Mart=nimiznto de redes sociakes 5200 Salares mensuales

Hnsht[iny dominic anual 3GB de capacidad: $200 (en caso de requerlr solo eate
productn) « IVA

Este valorincluye en paguete:

- Alojamiento de 3000ME de capacidad

- Cpanel pars reacion de cusntas de cormeo conporativas
- Soporte para lenguajes de programacion

- Asesoria tEonica durante el afio de contrata.

El pago puede hacerse mediante scuerdos segln convenga &l cliente pero el porcentaje inical
no puede ser menor al £0% y no &5 reembolsable una vez firmado el contrato.

El grupo de crestivas de Criterio Siete estard gustoso de atender cualguier inquistud que tenga
¥ sobre todo spmdEce que NOS PEFMite ser parte del process de crecimients de o1 Empres.

ArgnTaments,
Ing. Carol Velastegul E.
DOREIOTTED
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Anexo 7Etiquetas publicitarias
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Muebles con sensores de temperatura y relajaciéon







