UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TEMA:
“Plan de negocios para una empresa de articulos para el hogar
de disefio contemporaneo fabricados en madera”

AUTOR:
Ing. Romero Rojas Rainier ROmulo

TUTOR:
Ing. Matute Petroche Jessica, Mgs

Guayaquil, Ecuador
Enero 2021



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo fue realizado en su totalidad por el
Ingeniero Rainier Rbmulo Romero Rojas, como requerimiento parcial para la
obtencion del Grado Académico de Magister en Administracion de Empresas.

DIRECTORA DE PROYECTO DE INVESTIGACION

Ing. Jessica Matute Petroche, Mgs

REVISORA

Econ. Priscilla Carrasco Corral, Mgs.

DIRECTORA DEL PROGRAMA

Ec. Maria del Carmen Lapo, PhD

Guayaquil, alos 18 dias del mes de enero del afio 2021



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Yo, Rainier Rbmulo Romero Rojas

DECLARO QUE:

El Proyecto de Investigacion “Plan de negocios para una empresa de articulos
para el hogar de disefio contemporaneo fabricados en madera” previa a la obtencion
del Grado Académico de Magister en Administracibn de Empresas, ha sido
desarrollada en base a una investigacion exhaustiva, respetando derechos intelectuales
de terceros conforme las citas que constan al pie de las paginas correspondientes, cuyas
fuentes se incorporan en la bibliografia. Consecuentemente este trabajo es de mi total
autoria.

En virtud de esta declaracién, me responsabilizo del contenido, veracidad y
alcance cientifico del proyecto de investigacion del Grado Académico en mencion.

Guayaquil, alos 18 dias del mes de enero del afio 2021

EL AUTOR

}

\
™/

Rainier Rdbmulo Romero Rojas



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AUTORIZACION

Yo, Rainier Rémulo Romero Rojas

Autorizo a la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, la publicacién en la
biblioteca de la institucion del Proyecto de Investigacion de Master en Administracion
de titulada: “Plan de negocios para una empresa de articulos para el hogar de
disefo contemporaneo fabricados en madera” previa a la obtencion del Grado
Académico de Magister en Administracion de Empresas Titulo del Trabajo fin de
grado, cuyo contenido, ideas y criterios son de mi exclusiva responsabilidad y total
autoria.

Guayaquil, a los 18 dias del mes de enero del afio 2021

EL AUTOR:

//'rL)“

Rainier Rémulo Romero Rojas




UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INFORME DE URKUND

G & securewrkund.com/aldview/83912770-143563-1534724BcGyDYAWDATAXVy kNI GYVRIEIQC kK x03evPEPWjaZaCtA lgyj RyxTIDRTt6uV0 9T UIZnSKCXBHOY... % (3 fn 5'6%6::‘ :

URKUND

Documenta  Tesis Romero Rainier Finaldocx (D87611773)
Presentado  2020-12-02 15:28 (-05.00)
Presentadopor  rainier romero@cnel gob.ec
Recibida  marialapo.ucsg@analysis urkund.com
Mensaje  Informe de revision tesis Romero Rojas Rainier Romulo Mostrar el mensajs completo

o de estas 96 paginas, se componen de texto presente en 3fuentes.

Lista de fuentes  Blogues

Categoria

Fuentes alternativas

Fuentes no usadas

Enlace/nombre de archivo

Tesis 10 03 20 COMPLETA 18pm.docx

TESIS FINAL URBINA BARRAGAN {16 SEP 2019) docx

hietps://repasitorio. uide edu.ec/bitstream)37000/1484/1 T-UIDE- 1101 ndf

[ 0Advertencias

[ Reiniciar

[ Exportar,

[ Compartir




VI

AGRADECIMIENTO

Agradezco a mi madre, abuela, tios, hermanas, sobrinos, a mi amada esposa y demas
familiares que siempre estuvieron a mi lado; ademas a mis docentes que supieron dar lo mejor en
cada catedra; a mis compafieros que aportaron con sus conocimientos; y a mi tutora que con su

exigencia y perfeccionismo ha logrado ayudarme a desarrollar un trabajo de excelencia.

Rainier Rbmulo Romero Rojas



VII

DEDICATORIA

A mi madre por ser el ejemplo a seguir en cada momento de mi vida, que incluso dias

antes de partir de este mundo, no dudo en recordarme aquella mafana el ir a clase.

Rainier Rbmulo Romero Rojas



VIl

indice General

TNAICE GENEIAL ..o n s neenens VI
RESUMEN ... e e nnneas Xl
N 01 1 =T SRS X1
INEFOAUCCION ..ttt bbbt 1
ANTECEUBNTES .....vetiieieiieieie et ettt e et st be s beareeneene e 4
Planteamiento de 1a INVESHIGaCiON ..........cceiveieieii i 5
Objeto de 1a INVESTIGACION .......cviieieiecie et ee e e 5
Planteamiento del Problema ..o 5
Formulacion del ProbIEmMA..........coooeiiiiiiiiee s 6
Sistematizacion de 1a INVESLIgAaCION ...........ccveiiiiic i 6
JUSTITICACION ...ttt n e 7
OBDJELIVIOS ...t bbb b bbbt n bbbt e s 8
ODBJELIVO GENETAL ...t re e nnn 8
ODjJetiVOS ESPECITICOS. .. c.viveiietirieieierte et 9
AICANCE eI ESTUAIO ...ttt 9
Capitulo I. Marco Teorico Conceptual y Legal..........ccccoveieiieiiiieciciece e 11
IMIAICO TEOFICO. ....vreveeeieriete ettt ettt sttt et et e e te e b e eraesseseeseestesnesreaneaneaneas 11
EMPrendimienio ........oooiiiiiic e 11
PIaN 08 NEJOCIO. ... .c.vitiitiitiiiieiiee ettt 12
I 00 0oL SRR OUROPRRPIN 13
Funciones y principios de 1a adminiStraCion ............ccocooeveinieneneinnieseee e 14
Division y organizacion del trabajo...........cccocevieiiiiiiieeie e 16
Fuerzas de 12 adminiSTraCION ..........ccoiiiiiiiiiiee e 16
Evaluacion y formulacion de ProyeCctos ..........ccceeveiieieeiecie e 19
Viabilidad financiera de Un ProyECTO ......cccccveieeieiieieesie e 25
ANALISIS FODA ...ttt sttt e e te st st e nresneeneeneas 25
A T (Tl O] To=T o) (0 | SR 26

Decoracion de hogar con productos contemporaneos, funcionales y duraderos........ 26



- - Vo (=T - SRS 28
Carpinteria y EDANISIEITA. ... ....vciviiieceee e 31
MUEDIES A8 MAUBIA.......eeeiiiie ettt ettt 32
Herramientas para el trabajo de la madera ...........cccccevveieiii e, 33
IMICO LEGAL. ..ot b e 34
PErsoN@ NATUTAL .........oiviiiiiiiieiee e ettt enes 35
PEISONA JUITICA ...ttt 35
LegisSIacion €N ECUAUON ........ccveiuieieiee ettt sreenae e ne 36
Resumen del Capitulo L........cooiiiii e 37
Conclusiones del Capitulo 1.........c.ooviiiiiiiic e 38
Capitulo I1. Marco Referencial.............coooveiiiieiiiiicccece e 39
Actualidad en la Fabricacion de Articulos para el HOgar ..........ccccveeeiveve e, 39
EStudios INternacCionales ............cco oo 40
Mercado INtErNACIONAL ...........cooiiiiieiee bbb 42
CaSO TKEA. ..ttt et ettt et h e be e bt e e 42
Mercado en EStados UNIAOS ..........coeiiiiiiiieieieiese s 43
Mercado en Perlly COlOMDIA........cciiiiiiiiiiieise e 44
EStUdIOS NACIONAIES ..o bbb 46
MErcado NACIONAL.........couiiieiieieee et nns 48
Resumen del Capitulo T .........c.ooiiiieiecc e 51
Conclusion del Capitulo TH.........oovoieiiie s 52
Capitulo 111. Metodologia y Resultados ...........ccccevriiiieiienieeseee e 53
Disefio de INVESHIGACION.........cciiiiiii ettt re e 53
TIPO A€ INVESLIGACION.......eviieiieieeie et 53
Enfoque de 1a INVESIGACION...........ceciuieii e 54
Fuentes de INFOrMACION ........covoiiiiieie e 54
TIPOS U8 DALOS ...ttt et e et e e st e e ba e snneenraeaneas 54
Herramientas de 1a INVESTIQACION..........ccueiieiieiie e 54
Resumen de DISeN0 INVESIGAtIVO..........ccviiiieiiiiiiecsiec s 55
Prop0sito de 1a INVESTIGACION ........cceeiiiiieiicce e 56
PIaN 08 MUBSEIBO ...ttt ettt esae et e sneesbe e e e 56

Definicion y delimitacion de la poblacion objetivo .........ccccovvvevviiiiiiie, 57



Taman0 de 18 MUESEIA. .......ceeiiiie e 58
DiSEMN0 08 18 BNCUBSEA .......eevieiieieie e 59
FOrmMato de 18 BNCUBSTA .........coiieiieie et 59
Analisis y Presentacion de Resultados de la EnCUeSta ..........c.cccvevvviieiveve e s, 59
ConclusiON de 18S BNCUBSEAS ........ecveieieieiiecie et neeneens 78
BT EVISTAS. ...ttt bbbttt 79
TIPO de 18S ENEIEVISTAS .....eveeiieiiiieie et 79
Procedimiento de aplicacion de 1as entrevistas ..........ccccocvveveiieeie e s s 79
ODbjJetivo de 18S ENIIEVISTAS ........ccveieieie et 79
Descripcion de la muestra de 1as entreVistas ..........cccvecveveiieieeneccie e 79
FOrmato de 1S ENEIEVISIAS .....cc.veieeiicieseee e 80
Desarrollo de 18 ENtIrEVISTA ..........oci e 80
Forma de andlisis de la informacion cualitativa recolectada.............ccoceoeviereiennnnnn 81
Conclusion de 18S ENTrEVISIAS. .......cveieierieiie s 81
ODBSEIVACION DIFBCIA ....vevveveiiecie ettt renreeneeneens 82
Formato de la 0bservacion direCta.........c.ccvuveiereiiii i 82
Conclusion de ODbServacion DIFECTA ...........ccuvierieiiieie e 86
Resultados de Consulta DOCUMENTAL ...........cccooiiiiiiiiiee e 86
Resultado de EStUdIO 08 CaS0S .......c.oiuiiviiiriiiiieiieieiie sttt 87
Conclusiones del Capitulo T .........cooouiiiiiiieccece e 87
Capitulo IV, PrOPUESEA ......cvevenieiiiieieiesies e 90
DescripCion del NEQOCIO........ccuiiieiie et re e 90
[dE8 el NEYOCIO. ... ettt 90
DescripCion de 10S ProdUCTOS.........cveiieiieiie ettt 91
ASPECLOS TEQAIES ... 95
Filosofia @MPreSarial ...........ccocviiiiiiiiiicce e 95
Estructura organizaCional .............coooiiiiiiiiiiecee e 97
ANALISIS ESIIAtEOICO ...vviviiiecic ettt ae et ns 98
ANALISIS PESTA ..ottt be et et e e tesaesaenresneeneeneas 98
Analisis de 1as cinco fuerzas de POIEr..........ccoieiiieie e 108
ANALISIS FODA ...ttt ettt steaneereenaeneens 114

(Of o1 Lo I 0 [T/ [ F- TR 120



(08 o (=T 0T W (oI £ o] TSRS RR 121
Plan de Marketing........ccveuiiiiiicce et re e eeeraers 123
o (0o L1 (o F SRR 123
[ =10 [0 TSSOSO RPTPRPRPRPRN 124
o - V2 SR PRR 124
[ (0] 00 T0To] o] o USSP S PP PRPRPRIN 125
PIAN OPEIALIVO ...t bbbttt 126
LocalizaCion del ProYECLO.........ccveiveiie et 126
Caracteristicas de 10S PrOCESOS ........civiierirerieesierie ettt 127
ProyecCiones FINANCIEIAS. ......ccviiuiiieiieeiie e sieesie e e ettt et ae e e e e eesraennas 130
INVEISION INICIAL......cviiieiecicec e ns 130
Financiamiento de 12 INVEISION. ..o 133
Presupuesto de gastos de administracion, ventas y produccCion ...........c.ccoceeervenennen. 134
PreSUPUESTO 8 INQIESOS. ... .viiiieiiieiie it estie st see et e e e e e e eesbeesnaeeree s 139
Calculo del punto de equiliDrio .........ooeiiiiiee e 141
Estado de pérdidas Y gananCias ............cceieeiueiiiiieeiie e 142
Balance GENEIAL..........ccviieiieiece et 142
Evaluacidn financiera del Proyecto .........cccvcvviiiiieie i 143
ANalisis de SenSIDIIAAT. ...........ccveiiei e 146
RAZONES FINANCIEIAS ... oottt ettt sttt eenreenrs 147
T U o =4SSR SR 148
SOIVENCIA ...ttt e e b e e e 148
(O70] 0 0] 101 [0 1= 1SS 152
1ot 0 T=T 0T P Lol o] o S 154
Referencias BibDIIOGrafiCas ..........ccccovviiiiieie e 156
AANEXOS ...ttt bbbt b et b e b nn e ne e nns 164
ANEXO 1. CASO IKEA..... oot sba e e s e e e nnaee e e 164
Anexo 2. Cifras de la poblacion de Guayaquil .............cccooveieiieiiein i 169
A o 1=] Lo ot TSR RUSRUSRURRRN 170
Apéndice A. FOrmato de ENCUBSTA .......c.cvveiiieieciesieie e 170
Apéndice B. Bateria de preguntas para entreVistas..........coceoeerereieneneneieseneiesennns 173

Apéndice C. Estimacion Costos de producCCion..........cccccuevvereiieeseeneeieseese e saenneas 174



Xl

Resumen

El presente trabajo tiene como finalidad elaborar un plan de negocios para una empresa
de articulos para el hogar de disefio contemporaneo fabricados en madera, la cual mediante sus
productos, valores y principios genere una mejor calidad de vida a todas las personas vinculadas
al negocio. Basicamente el emprendimiento consiste en la elaboracion y comercializacién de
articulos de madera para el hogar que tienen alta demanda en el mercado, los mismos tendran
disefios modernos y contemporaneos; y estaran orientados a clientes con factor socioeconémico
medio, satisfaciendo necesidades no cubiertas en la actualidad. Bajo el contexto indicado del
emprendimiento, este plan de negocio se elabord en cuatro capitulos, el primero mencion6 temas
relacionados a la teoria, conceptos y aspectos legales, continuando en la segunda parte con las
principales referencias sobre la industria, luego se realizd la investigacion de mercado mostrando
los resultados obtenidos y para finalizar se emitio la propuesta del emprendimiento analizando

todas las variables que intervienen en el negocio de los articulos de madera para el hogar.

Palabras claves: plan de negocios, emprendimiento, articulos para el hogar, madera,

ebanisteria, y comercializacion.
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Abstract

The present work has designed a business plan for a company of household items of
contemporary design made of wood, which through its products, values and principles generate a
better quality of life for all people linked to the business. Basically, entrepreneurship consists in
the elaboration and modifications of wooden household items that are in high demand in the
market, the same modern and contemporary designs; and oriented to clients with a medium
socioeconomic factor, satisfying needs not currently covered. Under the indicated context of
entrepreneurship, this business plan was elaborated in four chapters, the first topic topics related
to theory, concepts and legal aspects, continuing in the second part with the main references
affected on the industry, then it was carried out the market research showing the results obtained
and to finish the proposal of the venture was issued analyzing all the variables that intervene in

the business of wooden articles for the home.



Introduccion

En América Latina el estimulo para la actividad emprendedora se ha convertido en una de
sus principales politicas, teniendo las microempresas y pequefias empresas una representatividad
del 80% en el total de la economia, tal como lo afirmé Hidalgo, Kamiya, y Reyes (2014). Dentro
de los emprendimientos existen diferentes tipos de negocios, los mismos que dan mayor o0 menor
resultado dependiendo de la calidad del plan de negocios que se estructure. Entre estos existe el
negocio de los articulos en madera para el hogar, que es una actividad que ha ido cambiando a
través del tiempo, se han incrementado los articulos en madera para el hogar en la actual oferta
del mercado, cada vez es mas comun la existencia de la alta variedad de modelos y disefios en

los productos, por lo tanto, existe un nicho de mercado por explotar.

Por lo expuesto se lleva a cabo un plan de negocios que busca orientarse a los articulos
con mayor demanda, con la finalidad de generar un mayor numero de ventas para que el
emprendimiento pueda producir la rentabilidad necesaria. Para lograr las metas propuestas, el
plan de negocios se enfoca en el uso de materiales, productos y herramientas innovadoras, como
son las maquinas de corte modernas, que permiten una optimizacion capaz de aprovechar al

méaximo los recursos disponibles.

Adicionalmente este estudio de mercado busca enfocarse en mejorar la atencion al cliente
en relacion a empresas similares de la industria, incorporando nuevos canales de
comercializacién. Este plan de negocios es integral y se desarrollan diversas estrategias de
atencion al cliente, comercializacion, inversion, mercadeo, logistica, entre otros que se requieren
para que este emprendimiento tenga garantizada la sostenibilidad y el crecimiento en el tiempo y

permita llevar bienestar tanto a los clientes, empleados y duefios de la empresa.



La metodologia de investigacidn para este plan de negocio es de dos tipos: (a)
descriptiva, para conocer el perfil de la poblacion; y (b) exploratoria, para descubrir informacion
sobre el negocio. Las fuentes de informacion son: (a) primarias y (b) secundarias, para lo cual se
utilizan libros, revistas, enciclopedias, diarios, investigaciones, encuestas, entrevistas, entre
otros. Los tipos de datos se obtuvieron de fuentes confiables y garantizadas para dar informacion
del tema, y son: (a) cuantitativos y (b) cualitativos. Las herramientas investigativas que se
implementaron son (a) cuantitativas y (b) cualitativos, las cuantitativas, por medio de las
encuestas conocer el comportamiento social a fondo y las cualitativas por medio de

observaciones y entrevistas obtener detalles del negocio.

El marco tedrico y conceptual muestra las teorias relacionadas a la Administracion, entre
ellas las del Ingeniero Turco Henry Fayol, quien ademés de ser quien creo muchos principios de
la Administracion, fue el responsable de llevar a una compafiia en quiebra a una situacion de
notable estabilidad, segin Rodriguez (2019). Este plan de negocios también tiene conceptos del
Ingeniero y también Economista estadounidense Frederick Taylor, quien es considerado el padre
de la Administracion cientifica, tomando como su principal aporte la optimizacion de las
actividades para sacarle mayor provecho a cada accién segun Jauregui (2019). La parte
regulatoria es un componente importante en todo plan de negocios, para esto se muestran
actualizadas las regulaciones existentes que se relacionan al negocio. En lo que concierne a la
parte conceptual muestra claramente los conceptos de los elementos que se relacionan al negocio

como son la madera, sus materiales, herramientas, entre otros.

El plan de negocios contiene un marco referencial en el capitulo dos, donde se exponen
las diferentes referencias nacionales y extranjeras en la industria, adicionalmente se muestra en el

capitulo tres la metodologia a implementar y los resultados, con la finalidad de conocer el giro



del negocio y a las personas que en el intervienen, en esta seccion se describe todo el proceso de
la investigacion, el tipo de investigacion utilizado, las fuentes de informacién, los tipos de datos
y herramientas, y al final se muestran los resultados de la investigacion. En el capitulo cuatro se
incluye la propuesta del proyecto para el negocio, la cual consta del plan de marketing, toda la
propuesta esta realizada tomando en cuenta toda la informacion obtenida en los capitulos

anteriores.



Antecedentes

El negocio de las mueblerias ha evolucionado a través de los afios, en la actualidad
existen nuevas tendencias de productos mobiliarios para el hogar, esto sumado a las
caracteristicas actuales de los espacios fisicos de los planes habitacionales donde cada articulo a
mas de su funcion debe guardar armonia y relacidn con los espacios y ser también una
decoracion el mismo, por lo que debido a esta realidad la idea de un negocio que pueda ofertar

productos que integren todas estas caracteristicas es muy atractiva.

Esta idea de negocio se ha dado debido a la falta de oferta de productos que cumplan las
bondades antes mencionadas y que tengan un precio acorde a la realidad del consumidor de clase
media del Pais. Hace ya algunos afios en el Ecuador el negocio de las mueblerias o tiendas de
mobiliario para hogares, oficinas, entre otros, ha dejado de lado a gran parte de los clientes
potenciales, que buscan productos innovadores y que actualmente los que se ofertan en el
mercado nacional de este tipo tienen un costo elevado, ya que las principales tiendas orientan
estos productos a clientes de estrato econémico alto usando asi materiales y componentes de alta

calidad y precio.

Los productos mobiliarios son principalmente elaborados en madera, la misma que a
través de los afios su produccion ha venido evolucionado, teniendo en la actualidad una gran
gama de materiales, y cada vez con mejor calidad y menor diferencia entre las mas econémicas y
las mas costosas, para lo cual si se logra un equilibrio razonable se podran fabricar productos de
buena calidad y con un valor atractivo para los clientes potenciales que aln no se encuentran

satisfechos con la oferta del mercado actual.



Planteamiento de la Investigacion

Objeto de la Investigacion

El objeto en esta investigacion es proponer un plan de negocios para una empresa de
articulos para el hogar de disefio contemporaneo fabricados en madera en la ciudad de
Guayaquil.

Planteamiento del Problema

En el afio 2018 se registraron 116.766 titulos de Educacion Superior en el Ecuador segun
la Secretaria de Educacién Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion (2018), siendo la tasa de
empleo adecuado o pleno 37,9% de acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2019), dejando como conclusion que sera muy dificil que todos los nuevos profesionales se
vinculen en relacién de dependencia a las empresas que otorgan empleo adecuado o pleno, por
tal motivo los recién graduados deben optar por otras fuentes de ingreso, como son los
emprendimientos o la creacion de microempresas, ideales para que los nuevos profesionales

desarrollen las destrezas aprendidas en la Academia y se sumen a la fuerza productiva en el Pais.

En el Ecuador segun los dltimos datos del Directorio de Empresas y Establecimientos
publicado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos se muestra que de las 884.236
empresas que existen en el Ecuador, 802.696 son microempresas, siendo un 90% del total
existente, lo que demuestra que los nuevos profesionales aprovechan este tipo de recursos para

crear una solucion al desempleo existente en el pais.

Por lo tanto la problematica central se presenta debido a la falta de oportunidades y
herramientas para crear emprendimientos que generen empleo adecuado o pleno y a la demanda

existente de articulos para el hogar que mejoren la calidad de vida de las personas, por la



formacion de nuevos hogares en la ciudad, a causa del crecimiento poblacional en Guayaquil
segun Villacis y Carrillo (2012). Como dato de esta problematica, existen alrededor de 100
empresas nacionales dedicadas a la fabricacion de productos en madera para el hogar, y que solo
el 34% estan ubicadas en Guayaquil segln datos de la Corporacién Financiera Nacional (2018),
lo que hace necesario traer de otras ciudades los productos, principalmente de Cuenca, ademas
de la importacion para cumplir con la demanda local, tal como lo afirma Diaz (2011), resaltando
también que del total de las empresas, 23 estan consideradas microempresas segun afirmo
Corporacion Financiera Nacional, por lo que la propuesta de realizar un plan de negocios para
una empresa nueva en este mercado busca solucionar la problemética existente.

Formulacion del Problema

¢Qué incidencia tiene la elaboracion de un plan de negocios para la creacion de una
empresa de articulos para el hogar de disefio contemporaneo fabricados en madera?

Sistematizacion de la Investigacion

Se ha planteado la sistematizacién de la investigacidn en cinco interrogantes mostradas a

continuacion:

e ;Cudles son los fundamentos tedricos necesarios para definir las bases de una empresa de
articulos para el hogar de disefio contemporaneo fabricados en madera?

e ;Qué estrategias se han empleado en estudios anteriores para empezar un negocio de
articulos para el hogar de disefio contemporaneo fabricados en madera?

e ;Cual es la demanda potencial de articulos para el hogar de disefio contemporaneo fabricados
en madera por parte del mercado guayaquilefio?

e ;Qué estrategias de marketing son las dptimas para acceder y captar al mercado objetivo?



e ;Qué tan viable desde el punto de vista financiero resulta la creacion de un plan de negocios
para una empresa de articulos para el hogar de disefio contemporaneo fabricados en madera?

Justificacion

Este plan de negocio para un emprendimiento nuevo se lo realiza por la falta de
oportunidades laborales que existen en el pais, lo que hace dificil que los profesionales se
integren a la fuerza laboral existente y también de poder aportar al bienestar de los ecuatorianos
con productos mobiliarios novedosos y serviciales. Este emprendimiento tiene como finalidad
crear un beneficio econdmico a todas las personas involucradas en el negocio, tanto al
propietario, los empleados, y los usuarios finales que, dependiendo de las necesidades, unos para
vender, otros para aumentar el bienestar en sus labores terminaran satisfechos por los productos

de este nuevo emprendimiento.

Tomando como referencia uno de los objetivos de la politica publica del pais que es de
incentivar la produccion nacional asi como la productividad segun la Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo (2017), dado este motivo, el proyecto a implementar esta enfocado en
aportar con dicho objetivo, ademas teniendo en cuenta que el crecimiento poblacional los ultimos
afios en el Ecuador ha ocasionado un incremento en el sector de la construccion de viviendas
nuevas en el pais, como lo indicé la plataforma digital de la emisora radial Publica FM (2019) en
su publicacién donde afirma que tanto el Estado como el sector privado esperan invertir para el
2019 maés de $3.000 millones de délares en el area de la construccién, lo que hace saber que los
nuevos planes habitacionales necesitan articulos para el hogar indispensables para el diario vivir
de los ecuatorianos. Tomando como referencia esta problemaética social este proyecto esta

orientado a suplir dicha necesidad que tendran los clientes potenciales.



El mercado de muebles para el hogar en la ciudad de Guayaquil tiene demanda segun lo
afirma Maldonado (2016, p. 29) en la investigacion llevada a cabo sobre el anélisis del
comportamiento del consumidor de muebles de madera para el hogar en el segmento B-A del
sector norte de Guayaquil donde concluye que “el 63% de las personas renuevan sus muebles
cada cinco a 10 afios, seguido con el 20,3% que lo hacen menos de cinco afios, el 9% las realiza
de 11 a 15 afios y el 7% de 16 afios en adelante”, estos resultados permiten establecer que existe

un nicho de mercado para introducir productos para el hogar elaborados en madera.

La linea de investigacidn usada para este proyecto es de alcance empresarial con
investigacion en desarrollo de la competitividad, tiene un contenido innovador y de
mejoramiento de productos, procesos y modelos de gestidn, con un proposito comercial, pero
hay que tener en cuenta que, segun Maldonado el nivel social los proyectos de este tipo también
tienen beneficios, ya que satisfacen necesidades actualmente no cubiertas, tomando como
referencia que la demanda del producto ha evolucionado y la oferta que existe en la actualidad
esta orientada a clientes con un factor socioeconémico alto, dejando fuera del alcance de dichos
productos a una alta parte de los clientes que buscan ese tipo de articulos.

Objetivos

Objetivo general

Elaborar un plan de negocios que permita introducir articulos para el hogar de disefio
contemporaneo en madera que responda a las necesidades de los usuarios o clientes en la ciudad

de Guayaquil.



Objetivos especificos

Desarrollar un andlisis epistemoldgico y fundamentacion tedrica acerca del plan de
negocios por medio de instrumentos de investigacion, para obtener una vision integral
del tema.

e Analizar estudios relacionados con el plan de negocio mediante procesos de
investigacion, que sirvan de fundamento para el presente estudio.

e Establecer la metodologia a emplear en esta investigacién con un analisis del negocio,
para gestionar correctamente la informacién obtenida en esta investigacion.

e Disefiar un plan de negocios para la creacion de una empresa de articulos para el
hogar de disefio contemporaneo en madera en la ciudad de Guayaquil mediante la
elaboracion de un documento con informacion secuencial que permita una vision
ordenada e integral del tema planteado en este proyecto.

e Efectuar un analisis financiero por medio de supuestos contables, para determinar la

viabilidad econdmica del plan de negocios.

Alcance del Estudio

Mediante el analisis y conocimiento de la industria se pretende desarrollar un proyecto
rentable y sostenible en el tiempo, que permita captar un porcentaje de las ventas totales
existentes en industria de articulos en madera para los hogares en la ciudad de Guayaquil. La
microempresa estara ubicada en la zona Norte de la ciudad de Guayaquil, por lo tanto las ventas
y demas gestiones estaran orientadas a dicha ciudad, mediante un analisis de datos en la
investigacion de mercado se podra conocer y establecer las tendencias y preferencias de sus

habitantes, para asi proyectar las ventas y lograr alcanzar las metas establecidas.
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El estudio técnico del plan de negocios permitira conocer los principales indicadores
financieros con base en las proyecciones de ingresos y egresos, ademas de los factores de riesgo
que podran aportar una mayor certeza de la viabilidad del emprendimiento a poner en marcha.
Este plan negocios incluye la incursion en las aplicaciones maviles, redes sociales y paginas
web, donde también se buscaré introducir los productos, pudiendo inclusive llegar a clientes de
otras ciudades, donde €l envié a domicilio serd una clave importante para satisfacer a los mismos

de una manera rapida y que su experiencia de compra satisfaga las necesidades del cliente.
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Capitulo I. Marco Tedrico Conceptual y Legal

Marco Tedrico

La teoria es un aspecto muy importante a tener en cuenta en la creacion de una empresa,
esto ayudara a tener una vision técnica de cada tema especifico relacionado al negocio, para ello
es prioritario revisar cada teoria o principio que se apegue a la idea central de la Investigacion a
desarrollar.

Emprendimiento

Segun Formichella (2004) el origen del emprendimiento viene dado por la palabra de
origen francés “entrepreneur” que significa pionero, y se la usaba para describir a aquellos que se
lanzaban a aventurar por el nuevo mundo, como lo hacia Cristébal Colon, sin tener certeza de
coémo seria su aventura, esa incertidumbre que tenian aquellos hombres es la palabra que tienen
en comun todo tipo de emprendedores, el no saber el futuro de la idea que empiezan, por lo tanto
en la actualidad dicha palabra se la ha catalogado para describir el inicio de proyectos

comerciales pero bien podria usarsela para aquellos que inicien una idea sin fines de lucro.

Segun Duarte y Ruiz (2009) la labor de los emprendedores es innovar los procesos
existentes al crear una nueva idea jamas antes expuesta o experimentar una nueva solucion que
no haya sido probada para la elaboracion de un bien, o a su vez utilizar nuevos materiales o
insumos para reorganizar una industria, también indican que existen cuatro factores basicos para
crear una empresa, entre ellos: (a) Motivacion y determinacion, esto se relaciona al entorno de la
persona gue iniciara el negocio; (b) Idea y mercado, aqui se enmarca la oportunidad y viabilidad

del negocio; (c) Recursos, en esta seccion se estudian todas las fuentes necesarias para iniciar el
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negocio; y (d) Habilidades, aqui se relacionan todas las capacidades que se debe tener para

empezar el negocio.

Otra concepcidn de emprender la tomamos de Ahmad y Seymour, por medio de Zamora
(2018) donde menciond que emprender es iniciar la busqueda de generar valor a través de una
idea o de la expansién de una actividad comercial por medio de explotar nuevos servicios,
productos, procesos 0 mercados, a su vez Formichella (2004) en su monografia “El concepto del
emprendimiento y su relacion con la educacion, el empleo y el desarrollo local” realiza un
compilado de algunos conceptos de emprendimiento y concluye que un emprendimiento es una
innovacion y esto quiere decir, introducir algiin cambio, por lo tanto es un proceso, producto o
servicio que incorpora nuevas ventajas para el beneficio del mercado o para la sociedad en
general.

Plan de negocio

Segun Weinberger (2009) un plan de negocios es una recopilacion y analisis de
informacion que permite conocer si vale la pena o no realizar una actividad comercial, a su vez
Andia y Paucara (2013) afirmé que un plan de negocio es un documento fisico, que describe de
manera concreta y resumida un trabajo planificado, realizado con la finalidad de tener una guia o
patrén para gestionar una empresa desde todos los ambitos, por lo que concluye que es una
referencia o manual Gtil, donde se podra conocer muchos de los detalles de una empresa, entre
ellos: (a) antecedentes, (b) estrategias, (c) factores criticos de éxito; y (d) metas. La estructura de
un plan de negocios segin Andia y Paucara tiene los componentes mostrados en la siguiente

tabla:
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Tabla 1.

Estructura de un Plan de Negocios

Componentes Contenido

Resumen ejecutivo Resumen y conclusiones.

Informacién que permita entender el negocio y la descripcion

Descripcion y vision del negocio .y
P y 9 de los productos y los servicios que ofrece.

Descripcion del sector en el que el negocio compite o

Analisi I mer .
alisis del mercado competira.

Una estrategia de planeamiento que permita saber dénde
Planeamiento estratégico estamos y hacia dénde vamos, asi como cuéles son nuestras
fortalezas y debilidades

Estrategia que se va a seguir para distribuir y vender los

Estrategia de comercializacion y ventas productos.

Como se tiene que organizar para producir, qué insumos,

Andlisis del proceso productivo maquinaria, etc., son necesarios.

Analisis econémico financiero Cuéntos ingresos y egresos existen.

Nota: Adaptado de “Industrial Data” por: W. Andia y E. Paucara, 2013, Revista Industrial Data, Volumen 16, pagina
81.

La empresa

Como lo indic6 Reinoso (2014) la empresa se define como una organizacion de bienes o
servicios destinados al comercio, pero resalta que con el paso del tiempo el concepto ha
evolucionado, esto es que ya la palabra empresa tiene diferentes matices o puntos de vista
dependiendo desde que rama se la enfoca, pudiendo ser: (a) legal, (b) econémica, (c) social; y (d)
socioldgica. Asi mismo para Ribeiro (2001) una empresa es una cadena permanente de dialogos
y para comprenderla se debe investigar y observar las conversaciones y didlogos que formaron la

empresa en el pasado y también en el presente.

Segun indicd Reinoso el concepto de empresa en la actualidad se lo define como una

organizacion social formada por medio de conversaciones particulares, basadas en acuerdos entre
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las personas que la componen y que ejecuta una secuencia de acciones utilizando gran cantidad
de recursos, entre ellos los financieros, materiales, tecnolégicos y humanos, entre otros para
alcanzar objetivos definidos y llegar a un mercado objetivo con la finalidad de lucrar de alguna
manera.

Funciones y principios de la administracion

Segun Rodriguez (2019) la teoria clasica de la Administracion, es una teoria fundada por
el Ing. Henry Fayol, fue un destacado tedrico de la Administracion de Empresas, el cual asumio
la gerencia de una compafiia en ruinas y pudo sacarla del mal momento con una exitosa gestion,
para él la empresa debia funcionar como un engranaje, como un solo equipo. Dentro de sus
estudios logro definir conceptos de la administracion y establecié funciones y principios
necesarios para que las empresas tengan éxito, los cuales se los describen a continuacion:

Funciones de la Administracion.

Citando a Rodriguez de acuerdo con Fayol, toda empresa que tiene procesos industriales
para tener un correcto funcionamiento debe tener presentes los seis grupos de funciones descritos
a continuacion: (a) Funciones técnicas, a través de las cuales se realiza la produccion de bienes y
servicios; (b) Funciones comerciales, en ellas la empresa define la comercializacion para
establecer cuanto debe producir; (c) Funciones financieras, donde se gestionan los aspectos
financieros de la empresa para sacar la mayor rentabilidad de todas las formas posibles; (d)
Funciones de seguridad, se establece la proteccion de las personas y bienes de la compafiia
contra robos, inundaciones, etc.; () Funciones contables, son las relacionadas con los
inventarios, registros, balances, costos y estadisticas, donde se gestiona toda la informacion sobre

la situacion econdmica; y (f) Funciones administrativas, estas son las responsables de gestionar y
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coordinar todas las funciones entre si, y constituyen el principio fundamental del estudio de
Henry Fayol.

Principios de la Administracion.

Rodriguez (2019) citando a Fayol en su estudio organizé las operaciones industriales y
comerciales en 14 principios fundamentales para la Administracion, teniendo como enfoque las
principales acciones que deberia tomar un administrador para dirigir una empresa y que esta
tenga una adecuada division de trabajo para obtener eficiencia, mejorando asi la eficacia,

productividad y rentabilidad.

Segun Rodriguez los 14 principios son: (a) Division del trabajo, la especializacion
permite que el individuo sea experto y tenga mayor productividad; (b) Autoridad, el derecho de
emitir érdenes debe acomparfiarse de responsabilidad; (c) Disciplina, los empleados obedecen
ordenes si la gerencia desempefia su papel; (d) Unidad de mando, debe existir un solo superior;
(e) Unidad de direccion, todos deben tener los mismos objetivos; (f) Subordinacion de los
intereses individuales al general, los objetivos de la empresa deben ser siempre mayores; (g)
Remuneracion, el sueldo debe ser motivador; (h) Centralizacion o descentralizacion, dependera
las condiciones del negocio y de la calidad del personal; (i) Escalar en cadena, una jerarquia es
necesaria para la unidad de la direccion; (j) Orden, tanto el orden social como el material son
necesarios, el material minimiza la pérdida de tiempo, procesos y materiales y el social se
alcanza mediante la organizacion y seleccién; (k) Equidad, se necesita una combinacion de
amabilidad y justicia; (I) Estabilidad de los Puestos, es esencial, dado el tiempo y gasto en el
entrenamiento; (M) Iniciativa, todo el personal debe exponer sus ideas; y (n) Espiritu de Grupo,

se debe coordinar esfuerzos y utilizar las capacidades de cada hombre para lograr objetivos.
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Division y organizacion del trabajo

Segun afirmd Jauregui (2019), Frederick Winslow Taylor fue un ingeniero y economista,
creador de la Ciencia del trabajo y la Administracion Cientifica partiendo de los siguientes
principios: (a) Organizacion cientifica del trabajo, aqui se definen las actividades, sus
responsables y herramientas, ademas se busca eliminar los procesos ineficientes; (b) Selecciény
entrenamiento del trabajador, es la basqueda del talento humano preciso segun sus capacidades;
(c) Cooperacidn entre directivos y operarios, aqui se establece que los intereses del obrero deben
ser los mismos que los del empleador, y por consiguiente se debe tener una correcta
remuneracion y beneficios justos; y (d) Responsabilidad y especializacidn de los directivos en la
planeacion del trabajo, donde se indica que los gerentes y administradores deben ser los
responsables de planificar y los técnicos u obreros del trabajo manual que se desarrolla en una
empresa.

Fuerzas de la administracion

Segun Riquelme (2015) refiriéndose a Michael Eugene Porter, lo definié como el padre
de la Estrategia Empresarial, reconocido como una autoridad en temas empresariales y
administrativos, por lo tanto, es una persona calificada para establecer teorias relacionadas a la

Administracion de Empresas.

La teoria de Porter o las cinco fuerzas de Porter segin Riquelme es una teoria de
estrategia empresarial, que busca estructurar un modelo de negocios, tomando en cuenta los
factores que se relacionan con la industria elegida, permitiendo conocer el estado en que se
desenvuelve dicha industria y lo atractivo o no que podria ser. Esta teoria indica que las

empresas deben tener un plan integral del negocio, caso contrario no podra sobrevivir en el
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mercado, dicho plan debe contener una estrategia para cada fuerza que interviene en el entorno,

pudiendo asi asegurar la sostenibilidad de la misma en el tiempo.

“Las cinco fuerzas competitivas reflejan el hecho de que la competencia en un sector
industrial no se limita en absoluto a los participantes bien establecidos. Los clientes, los
proveedores, los participantes potenciales y los sustitutos son todos competidores de las

empresas y su importancia dependera de las circunstancias del momento” (Porter, 1982, p. 21).

Las fuerzas que intervienen en la industria segun Porter se describen en la figura 1.

PARTICIPANTES
POTENCIALES

Riesgo de nuevas
empresas

Poder de negociacién COMPETIDORES Poder de negociacion
de los proveedores DE LA INDUSTRIA | g los compradores

PROVEEDORES * O + COMPRADORES

Rivalidad entre
empresas actuales

-~

Amenaza de productos
o servicios sustitutos

SUSTITUTOS

Figura 1. Fuerzas que impulsan la competencia en la industria. Tomado de: “Estrategia competitiva”, por M. Porter,

Editorial Patria, 372.Reimpresion, pagina 20.
Las cinco fuerzas que estudia Porter (1982) son:
e Poder de negociacion de los compradores, esta fuerza describe el poder que pueden tener los
clientes, por lo tanto es importante buscar un control sobre el tema, En el mercado pueden

existir muchos vendedores de un producto, por lo tanto, el comprador puede decidirse por
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abundantes opciones, pudiendo ciertos productos tener ventajas por su calidad, modelo o
forma, otorgandole al comprador el poder de eleccion, También existe el caso de mercados
que tienen pocos clientes o los mismos estan bien organizados, dejandoles el poder a los
mismos pudiendo ellos establecer el precio del producto, aun cuando este no sea el que pueda
aceptar el vendedor, dejandolo sin control, por lo tanto es necesario adoptar medidas para
mitigar el problema, una de ellas, pudiera ser la de otorgarle descuentos a los clientes por
tener fidelidad con la empresa.

Poder de negociacion de los proveedores, esta fuerza demuestra el poder que pueden obtener
los proveedores cuando son pocos, o cuando ofertan insumos o servicios muy apetecidos, eso
les da la libertad de poder poner el precio de mercado que ellos estipulen, otorgandoles el
poder de la negociacién dejando sin opciones a los compradores. En muchos casos los
proveedores ponen barreras si le compras a la competencia, estableciendo asi una fuerza muy
importante a considerar al plantear una idea de negocio.

Riesgo de nuevas empresas, conforme lo definio esta fuerza hace referencia a la entrada de
nuevos competidores y a las barreras de entrada que existen en determinado mercado,
mientras mas facil sea la entrada de nuevos competidores, mayor sera la amenaza para las
empresas actuales. Existen algunas medidas que pueden ayudar a proteger la entrada de
nuevos competidores, entre ellas: la economia a escala, la diferenciacion del producto,
politicas gubernamentales, etc.

Amenaza de productos o servicios sustitutos, esta fuerza indica la amenaza que pueden llegar
a ser los productos sustitutos, estos podrian dejar fuera del mercado a productos que ya tienen
trayectoria y un nombre posicionado, todo por no observar la evolucion del mercado. Dichos

productos pueden ser mas eficaces y mas economicos que los que ya se comercializan en el
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mercado, pudiendo obtener esa diferenciacion por diversos motivos, entre ellos, materia
primas diferentes 0 mas econdémicas por utilizar economia de escala, optimizacion en la
fabricacion, entre otros, esto desencadena que las empresas existentes tengan que bajar
precios o transformar su producto, encareciendo su fabricacion y disminuyendo las ganancias
ya proyectadas.

e Rivalidad entre empresas actuales, esta fuerza como lo defini6 describe la rivalidad que
existe en el mercado, se debe estar atento a los movimientos de la competencia, el no hacerlo
puede significar pérdidas fatales para el negocio. La competencia ocasiona innovacion, cada
empresa debe buscar alternativas para sacar ventaja, y dependiendo de cada estrategia se
puede lograr una diferenciacion que permita destacar, y asi lograr ventajas que la
competencia no pueda tener, existen algunas estrategias a las que se podria orientar la
diferenciacion, entre ellas: la atencidn o el servicio al cliente, optimizacion de procesos de
operacion y mantenimiento, decidir de qué tamafio ideal que tendra seré la organizacion,
entre otras.

Evaluacion y formulacion de proyectos

Segun Baca (2010) un proyecto es la busqueda de la solucién a un problema o necesidad
existente en la vida, un proyecto de inversion es una idea a la cual se le asignan recursos de
varios tipos con la espera de que produzcan una rentabilidad. A més de los proyectos e inversion
también existen los proyectos sociales, que son sin fines de lucro, estos tienen la finalidad de
contribuir a la mejora de la calidad de vida de la sociedad. Los proyectos estan sometidos a
muchas proyecciones por lo tanto es necesario evaluar cada una de ellas y es de suma

importancia valorar los riesgos que se pueden dar en el trayecto del mismo, esto hace que la
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Evaluacion y formulacion de proyectos sea obligatorio al implementar una nueva idea de

negocios.

La implementacion de la Evaluacién y formulacién de proyectos segin Baca (2010),
tiene como punto de partida definir los objetivos del proyecto, para cumplirlos es de suma
importancia construir diferentes analisis técnicos que proporcionan informacién clara
relacionada al negocio, entre los analisis a construir estan: (a) el estudio o investigacion de
mercado, (b) el anlisis técnico operativo, (c) el analisis econdmico financiero; y (d) el analisis
socioeconomico.

Investigacion de mercado.

Segun Baca la investigacion de mercado es la primera etapa de la investigacion de una
nueva idea de negocios, es la encargada de mostrar un analisis de los precios del mercado actual,
de ofrecer informacion sobre la comercializacion y ademas muestra los datos de la oferta y la

demanda de los productos o servicios.

La investigacion de mercado segin McDaniel y Gates (2016) es la planeacion,
recoleccion y andlisis de datos relevantes para la toma de decisiones de marketing y la
comunicacion de los resultados de este analisis a la direccion. Con la investigacion de mercado
se busca evidenciar que existen los clientes potenciales necesarios para construir una empresa o
negocio sustentable y asi justificar las inversiones en dicho negocio durante lapsos de tiempo
determinados. Una investigacion de mercado tiene varios componentes segun McDaniel y Gates

y se los muestra en la tabla 2:



Tabla 2.

Componentes de la Investigacion de mercado

Componentes

Descripcion

Producto

Consumidor

Mercado objetivo

Oferta y demanda

Anélisis de precio

Comercializacion

Un producto esta constituido por un bien o un servicio, el mismo que se
va a obtener y luego se va a comercializar al mercado.

Se explica las caracteristicas de las personas u organizaciones que
requieren el producto, a partir de ellas se tomaran decisiones con
respecto a la produccién y comercializacién.

En esta parte se muestra el alcance que tendra la empresa, el mismo que
definird y delimitara el mercado al cual va a estar orientado el negocio.

El proposito del estudio de la demanda, es el de calcular el nimero de
consumidores o usuarios, o que pueden llegar a serlo. Asimismo,
estudiar la oferta es estudiar la competencia que se debe enfrentar.

Establece la forma como se afectaria la demanda y la oferta ante posibles
variaciones que se presenten en ellos y por consiguiente para calcular
los ingresos futuros que tendra el proyecto por la venta del producto.

Se realiza un analisis de alternativas de distribucién, plantear estrategias
de promocion y de publicidad y definir las politicas de ventas que
convendra emplear al entrar en operacion el proyecto.

Nota: Adaptado de “Evaluacion de proyectos”, por G. Vaca, 2010, McGraw Hill, Volumen 6, pagina 13.

Analisis Técnico Operativo.

21

Segun lo definié Baca (2010), el analisis técnico operativo cumple la finalidad de mostrar

datos para cuantificar el tamafio de las inversiones y de los costos de operaciones del proyecto,

ademas definié que este estudio se divide en cuatro partes esenciales mostradas en la tabla a

continuacion:
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Tabla 3.
Componentes del Estudio Técnico Operativo

Partes del Estudio Técnico

Operativo Descripcion

Se plantean alternativas para el tamafio 6ptimo, teniendo en cuenta que
la capacidad de produccién de la planta estara en funcion de los bienes
0 servicios durante un periodo de tiempo considerado normal para sus
caracteristicas.

Se debe tener en cuenta una adecuada localizacion del proyecto, pues
se puede llegar a tener implicaciones a largo plazo, ya que en el lugar
ideal seleccionado deberan efectuarse inversiones en obras fisicas,
equipos e instalaciones, que una vez hechas seran de dificil y costosa
reubicacidn.

Tamario del proyecto

Determinacion del lugar
fisico

Los procesos de produccién necesitan convertir materia prima en el
producto final, para lograrlo se necesita de transformaciones realizadas
por el sistema productivo de la empresa mediante las cuales se
convierten los insumos en productos.

Ingenieria del proyecto

Todas las actividades que se requieran para la implementacién y
Analisis Administrativo- operacion del proyecto deberan programarse, coordinarse vy
Legal controlarse, sometiéndose al marco juridico en el cual va a operar la
unidad empresarial.

Nota: Adaptado de “Evaluacion de proyectos”, por G. Baca, 2010, McGraw Hill, Volumen 6, pagina 75

Analisis Econdmico Financiero.

La investigacidn de mercado y el analisis técnico operativo, especialmente este Gltimo,
permiten identificar los recursos necesarios para la operacion del proyecto, establecer las etapas
de la produccién y asi mismo establecer los diversos procesos de funcionamiento, pero a su vez
segun lo definid Baca (2010) el estudio Econémico- Financiero debe convertir los elementos de
los procesos anteriormente expuestos en valores monetarios para establecer la cantidad total de
los recursos financieros que serdn necesarios para la implementacién, operacion y mantenimiento
del proyecto y asi comparar los ingresos esperados con los egresos, teniendo datos claros para

pronosticar los resultados de la operacion que se va a emprender.

En relacion a lo antes expuesto, la cuantificacion puede llevarse a cabo agrupando los

valores en dos rubros: (a) inversiones, segun Banco Bilbao Vizcaya Argentaria (2015) el término
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inversion se refiere al acto de postergar el beneficio inmediato del bien invertido por la promesa
de un beneficio futuro mas o menos probable, una inversion es una cantidad limitada de dinero
que se pone a disposicion de terceros, de una empresa o de un conjunto de acciones, con la
finalidad de que se incremente con las ganancias que genere ese proyecto empresarial; y (b)
costos, los costos segin Sdnchez (2019) son los que se causan durante el periodo de operacion
del proyecto, se incurre en ellos para hacer funcionar las instalaciones y demés activos
adquiridos mediante las inversiones, con el propdsito de producir y comercializar los bienes o

servicios, dichos costos pueden ser de operacion y mantenimiento.

Asimismo, para facilitar la presentacion de la situacion contable de la organizacion es
importante elaborar los estados financieros respectivos, el objetivo esencial de la contabilidad
seguin Baca (2010) es contar con la informacion financiera necesaria, para apoyar la toma de
decisiones de una empresa, el instrumento para conocer dicha informacion son los Estados
financieros, estos son reportes de la contabilidad que muestran a una fecha determinada la
situacion financiera de una entidad, asi como los resultados de las operaciones de un periodo

determinado.

Ademas existen algunos tipos de analisis, uno de los méas usados es el analisis de
sensibilidad, esto hace referencia a cuando se propone un proyecto, existen muchas
posibilidades, y entre ellas hay factores que no se pueden controlar y que en el futuro se hacen
impredecibles, por lo tanto en la formulacion de proyectos segin Baca se debe contemplar la
idea de realizar modificaciones al mismo, y tener identificadas las diferentes soluciones, hay que
tomar en cuenta que existen variables que se consideran de mayor incidencia para el proyecto, ya

sea en el rubro de ingresos o en el de costos.
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Para efectuar este tipo de andlisis por las variaciones de las variables, se puede realizar un
andlisis de sensibilidad, el cual consiste en establecer los efectos producidos por los cambios de
valores ya definidos, sea en precios o intereses, calculando asi la afectacion a la utilidad bruta del
proyecto. La sensibilidad de un proyecto debe ser establecida dependiendo de las variables o
variables que se consideren mas inciertas. Segun la cantidad de variables que se alteren, el
andlisis de sensibilidad puede tomar el término de unidimensional o multidimensional.

Andlisis Socioeconémico.

De acuerdo con Baca (2010) el analisis socioecondmico es de gran importancia para los
proyectos, en este se incluyen todos los aspectos econdmicos y sociales con los que se puede
establecer las ventajas y desventajas de un proyecto, en el mismo se logra identificar si las
condiciones para el negocio seran favorables y contribuyen a poder cumplir los objetivos
definidos. En este analisis estan expuestas las diferentes condiciones como son: (a) tasa de
empleo, (b) el comportamiento del consumidor, (c) las diferentes tasas de interés del mercado,
(d) la inflacion; y (e) las diferentes medidas econdmicas establecidas en el pais. Con estos datos
se sabrd como orientar el negocio, identificando la incidencia que va a tener el proyecto en la
sociedad, pudiendo también detallar los problemas que podria causar la puesta en marcha del
proyecto.

Incidencia del proyecto.

Segun Fonseca (2007) la creacion e implementacion de una empresa que produzca y
comercialice sus productos tiene mucha repercusién en el medio ambiente. De ahi que, se deba
realizar un cuidadoso estudio de la incidencia que tiene el proyecto en su entorno, determinando
asi los beneficios o perjuicios que trae, principalmente identificando los efectos que tiene en el

medio ambiente. Los procesos de produccion pueden desencadenar factores positivos o negativos
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dependiendo de los diversos factores relacionados a la industria, algunos de los problemas
ambientales que se pueden llegar a presentar con la realizacion de proyectos son segun el mismo
Fonseca son: (a) inadecuada eliminacion de residuos o desechos, (b) contaminacion del aire, ()
escapes de materiales toxicos, (d) fluido de maquinas, (e) emision de olores; y (f) contaminacién
de agua y tierra por desechos liquidos y sélidos.

Viabilidad financiera de un proyecto

De acuerdo con Gonzalez (2015) si el nivel de ingresos de un proyecto esta por debajo de
los gastos por un tiempo continuo entonces el proyecto no es viable y para que esto no suceda es
importante siempre realizar un analisis sobre la viabilidad financiera, dicho anlisis debe tomar
informacion del plan de negocios y debe tener una correcta vision de la estimacion y proyeccion
de ingresos y de gastos, ya que el determinar de manera incorrecta tales valores, se tendra una
respuesta equivocada de la viabilidad del proyecto, de ahi nace la necesidad de crear escenarios
para cada situacion inesperada que otorguen una opcidn con previsiones suficientes y no se vean
afectadas las proyecciones finales.

Andlisis FODA

Segun Ramirez (2017) el FODA o analisis situacional es una importante herramienta a la
hora de evaluar una empresa, ya que permite conocer datos para establecer el perfil de una
empresa Yy de acuerdo a ellos lograr una descripcion objetiva de la misma, esta servira para poder
implementar estrategias a utilizar y crear soluciones a cada variable que surge. EI FODA sirve
para cualquier tipo de empresa, sin importar el tamafio o la orientacion de la misma, y se
convierte en un manual de la empresa Util para originar soluciones en cada dificultad que ocurre

a través del tiempo.
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Aldana (2018) indicé que el término FODA proviene de las palabras: (a) fortalezas, (b)
oportunidades, (c) debilidades; y (d) amenazas. Fue propuesta en sus inicios para encontrar el por
que fallaba la planificacion corporativa, causando impacto en el campo de la estrategia
empresarial, lo cual determind que se utilice para determinar las ventajas competitivas de una
empresa en funcion de sus caracteristicas propias.

Marco Conceptual

Para tener una vision integral completa del proyecto a implementar es necesario resaltar
los conceptos mas importantes que se deben tener en cuenta en este negocio.

Decoracién de hogar con productos contemporaneos, funcionales y duraderos

Amoblar una casa a simple vista pareceria algo muy simple, pero existen muchos factores
que irdn complicando la tarea a medida que se va avanzando, al inicio sera intuicion, pero luego
van apareciendo agentes que afectan cada accion tomada, para esto existen una gran variedad de
recomendaciones a seguir al momento de empezar a disefiar una decoracion en el hogar y que
serviran de mucha ayuda para que el hogar tenga todos los componentes necesarios. Segun la
tienda virtual Linio (2019) al comienzo es obligatorio realizar un bosquejo actual de como esté la
casa e incluir ideas de como quedara cada seccidn de la misma, ademas de afiadir los articulos
para el hogar que méas convienen, al igual que el modelo que se necesita, bosquejando también el
disefio de interiores que se piensa implementar dependiendo el gusto y el estilo que identifica al

duefio del hogar.

En lo que respecta al estilo como indica la tienda virtual Linio es importante tener en
cuenta las diferentes lineas de referencia en la actualidad, el estilo vintage cada es méas usado y

marca tendencia dentro del mundo del decorado para hogar, los disefios con dicho estilo
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actualmente estan en boga y sirven para dar personalidad y estilo a los espacios, cada articulo
inspira frescura y modernidad, en cada producto se mezclan diferentes texturas, colores, lineas y
curvas en forma sutil y elegante, donde el confort es un factor preponderante a la hora de su
fabricacion. Ademas del estilo vintage los articulos o muebles modernos deben otorgar
funcionalidad y calidad, lo que permite renovar el hogar creando espacios optimizados y
vanguardistas donde la originalidad y el cuidado de cada detalle marca diferencia. Dentro de los
articulos con modelos contemporaneos estan: (a) mesas, (b) armarios, (c) escritorios; y (d)
tocadores; entre otros, que lograran que los espacios en el hogar salgan de lo convencional y

tradicional.

En los estudios sobre muebles y articulos mobiliarios de De Arriba, Pérez, Diaz, y Covar
(2016) y de lzurieta (2007) mencionaron los principales estilos que existen, teniendo: (a) El
clasico, con colores calidos y lineas sobrias, maderas tefiidas y el acabado tiene trabajo artesanal,
los modelos més conocidos son Sheraton, Chippendale y Queen Anne; (b) Contemporaneo o
lineal, presenta formas altamente definidas y elegantes, los modelos principales son el Shaker,
escandinavos y Art deco; (c) Coloniales, tienen estilo de hacienda, llevan detalles artesanales,
maderas macizas y detalles exdticos; (d) Rusticos, tienen apariencia folklérica; () Minimalistas,
brindan modernidad y elegancia, tienen geometria perfecta con tapices lisos; (f) Maximalistas,
tienen estampados, texturas, colores y formas que dan riqueza visual a los ambientes; (g) Estilo
Iudico, especialmente para nifios y jévenes, con colores fuertes y formas circulares, brindan
alegria a los ambientes, cada vez tiene mayor adeptos en empresas o adultos; y (h) Estilo vintage,

evocan el pasado, tienen disefio original y el tapizado en su mayoria es en tonos pasteles.
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La madera

La madera es un recurso natural en estado solido, tiene infinidad de usos, pero
principalmente se lo utiliza como material para la construccion, siendo el recurso de mayor
antiguedad encontrado en la naturaleza que ha usado la humanidad definié Ecured (2019). Desde
los inicios de la humanidad la madera le ha proporcionado al hombre combustible, herramientas
y proteccion. La madera es un polimero natural organico y se adquiere del tronco de los arboles,
asi mismo la madera dependiendo de uso requiere aditivos y demas complementos quimicos o
naturales para resistir a las diferentes condiciones a las que es expuesta, tales como: (a) el ataque

de los microorganismos, (b) insectos, (¢) humedad; y (d) los maltiples climas que existen.

Ecured afirmo que las propiedades de la madera son muy volubles y estan en funcién de
sus cualidades ambientales, intrinsecas, y de otras variables descritas a continuacion: (a)
contenido de humedad; y (b) permanencia de las cargas. La madera es un material que no
siempre tiene la misma forma, es decir no es homogéneo, es un material combustible, ademas el
volumen de la madera seré diferente dependiendo de las variaciones climaticas. Cuando se habla
de la madera esta puede incluir: (a) la madera maciza, es la madera natural en tronco, tablas o
tablones; y (b) las que requieren de un proceso industrial como son: (a) la prefabricada, mas
conocida como plywood; y (b) los tableros aglomerados, como el tablero de fibras de densidad

media conocido como MDF.

Segun Fonseca (2007) y Ecured (2019) la madera que se emplea en las multiples ramas
de la construccion se clasifica de la siguiente manera: (a) Maderas blandas, (b) Maderas muy
blandas, (c) Maderas semiduras, (d) Maderas duras; y (€) Maderas muy duras. La clasificacion

estd basada en el peso especifico de cada tipo de madera, mas no en el estado fisico de las
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mismas, ya que existen maderas blandas con mayor dureza que las muy duras, el concepto de
dureza en este material se relaciona con la oposicion que este le aplica a la entrada de otros
elementos, como clavos, tornillos, al rayado y al desgaste, entre otros afirmé Ecured (2019), esto
es sin duda una caracteristica muy importante en la madera, ya que debido a esto se puede
seleccionar las maderas a usar en la carpinteria, las Unicas maderas que sirven para dicho trabajo

son las maderas duras y las semiduras.

El deterioro de la madera depende del cuidado y tratamiento que se le dé, segln Ecured la
madera es un material que por su composicion interna esta expuesta al desperfecto por diferentes
factores, entre ellos estan: (a) el factor bidtico, que puede darse por insectos, microrganismos y
organismos marinos y se generan por los coledpteros, isdpteros, bacterias, hongos, moluscos y
crustaceos; y (b) el factor abidtico que se genera por factores climéticos, fuego, reacciones

quimicas y contaminacién ambiental.

Las principales aplicaciones de la madera se muestran en la tabla 4.

Tabla 4.

Principales Aplicaciones de la Madera.

Marcos Puertas
Ventanas Persianas
L Barandas Escaleras
Enla carpinteria de Pisos Vestiduras
taller se incluye
Roperos Muebles
Sillas Mesas
Comodas
Techos horizontales Techos inclinados
Vigas Columnas
Aros Bévedas
En la carpinteria de Torres Puentes
armar se incluye Encofrados Andamios
Caballete Graderias
Postes Cercas
Muelles Apuntalamientos

Nota: Adaptado de “Manual del carpintero y ebanista”, por M. Lopez, Libreria de Cuesta, Unica edicion, pagina 91.
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El uso de la madera tiene las siguientes ventajas segin Ecured (2019): (a) La madera es
un material natural, renovable y reciclable, en estos sentidos es la materia prima de referencia ya
que se obtiene facilmente; (b) Tiene un excelente comportamiento como material aislante, tanto
del ruido como de la temperatura; (c) Es un material abundante y por tanto de un costo
relativamente bajo que cualquier otro material como la piedra o los metales; (d) EI consumo
energético necesario para construir con madera es muy inferior; (¢) La madera es un material
cuyo peso es menor comparado a otros materiales de construccion pero tiene una capacidad de
carga mayor a muchos de ellos; (f) La madera es una materia prima de excelencia y de gran
resistencia, que pese a su peso combate la entrada de otros cuerpos incluso el corte de la misma;
y (g) Es idonea para usarla en cualquier ambiente, desde temperaturas frias hasta zonas cercanas

al mar.

El uso de la madera tiene las siguientes desventajas segun Ecured: (a) La madera es
propensa al ataque de hongos, insectos, roedores, entre otros; (b) Vulnerabilidad al fuego,
existen aditivos aislantes siempre estara presente el riesgo, aunque cuando son maderas
laminadas el riesgo es menor ya que incorporan aditivos que permiten una menor inflamacion;
(c) Si se utiliza madera que no se origina en campos de explotacion responsables calificados y
supervisados por entidades de control que avalen la sostenibilidad del mismo, entonces no sera
amigable con el ambiente; y (d) Los cambios de temperatura como la humedad, provocan en la
madera un cambio de volumen y resistencia, ademas como material organico que es, puede sufrir
alguna descomposicidn en su estructura interna y ser atacada o a su vez destruida por organismos

VIVOS.
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Carpinteria y ebanisteria

Segun Fonseca (2007) la ebanisteria es el oficio que comprende: (a) disefar, (b) cortar,
(c) trabajar; y (d) ensamblar la madera, transformando la materia prima en objetos utiles para el
desarrollo humano, es una de las labores mas antiguas de la humanidad. Los trabajos de
carpinteria incluyen la realizacion de piezas para la construccion, como armazones, puertas,
ventanas, suelos, y la elaboracion de todo tipo de mobiliario en madera comun. Antes de la
utilizacion generalizada del acero y del hormigon en la construccion, el carpintero era el
responsable de construir la estructura de los edificios. Lopez (1879) concluyd que el origen del
arte del carpintero se remonta al de la sociedad, como la mayor parte de las artes de primera
utilidad. Su méas inmediata y primitiva aplicacién debi6 ser la construccion de albergues,
prestandose a ello la gran abundancia de arboles y la facilidad en derribarlos y prepararlos,

formando cabafias.

El trabajo de la ebanisteria segun Fonseca consiste en el disefio y la elaboracion en
madera de muebles y otros trabajos orientados a la decoracion de alta calidad. En ésta actividad
se ajustan las piezas con gran precision, aplicando al mismo tiempo sus conocimientos sobre las
caracteristicas y propiedades de cada variedad de madera. Para Ecured (2019) el término de
Ebanista proviene del Ebano, una madera preciosa con tonalidad oscura de color negro, con la
cual se realizaban trabajos de decoracion muy finos, dicho termino se lo incluyo para diferenciar
a los artesanos que comenzaron a usar otro tipo de técnicas para trabajar en madera que los
carpinteros que existian en dicha época, con esto los ebanistas tenian fama de ser artistas de la
madera, pudiendo incorporar diferentes materiales y disefios a los articulos en madera elaborados

y asi poder embellecer sus creaciones.
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Muebles de madera

De acuerdo con Fonseca (2007) para la fabricacion de muebles de madera se necesita
conocer muchos conceptos y aspectos sobre la misma, debido a la gran diferencia de la madera
con otro tipo de materiales, por lo que se muestran a continuacion los mas usados en este
negocio:

e Tipos de mueble, el proceso de la elaboracion de los muebles en madera es diferente segln
las caracteristicas y usos que va a tener el producto, estos pueden ser para el hogar, oficina o
industria. La madera maciza, los triplay y los tableros aglomerados son la materia prima méas
importante en la fabricacion de muebles o modulares para casas, industrias, bibliotecas y
oficinas. En cuanto a la fabricacion de muebles, ésta rama del proceso esta sujeta a continuos
cambios e innovaciones en aspectos relacionados con calidad y disefio y con la funcionalidad
y la aplicacion a cada tipo de necesidad indico Fonseca. Por consiguiente, los tipos de
muebles mas comunes que se fabrican son: (a) muebles para el hogar; y (b) muebles para
oficina y de uso industrial.

e Proceso de fabricacién de muebles, como expresa Fonseca en su publicacion, para la
elaboracion de muebles en madera se han identificado algunos pasos secuenciales, los cuales
se deben seguir los fabricantes para obtener el resultado deseado, cumpliendo con los
estandares de calidad minimos requeridos en la industria, por lo tanto, se han enunciado cada

una de las etapas a tener en cuenta en la tabla 5.
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Tabla 5.

Proceso de la Fabricacion de Muebles.

Etapas Definicion

Bodeqaie Es la etapa en la cual se recibe la madera en cualquiera de sus estados, pudiendo
ga) ser laminada, aserrada, en tableros, etc. La madera necesita de un secado especial.
Para la fabricacién de muebles se necesitan piezas cortadas a la medida, por lo

Corte de la madera . . .
tanto es necesario que las mismas tengan cortes precisos.

Los ebanistas para obtener mejores disefios y acabados utilizan la técnica del

Chapeado . . )

P chapeado, lo que consiste en cubrir la madera trabajada con chapas.
Rectificacion de En este proceso se busca tener superficies uniformes, tanto de las caras como de
superficies los cantos de las piezas a utilizar.

Moldeado, torneado vy

tallado Para este proceso a la madera se le da la forma requerida a las piezas a utilizar

Se lo realiza utilizando una mesa o un banco de trabajo y puede ser de forma
manual o con equipos eléctricos como taladros con distintos métodos de
conexion, ensamble y conexiones con tornillos, remaches, pegantes o con
accesorios.

Montaje

La etapa del acabado depende de las caracteristicas del mueble, las cuales pueden
Acabado ser desde la incorporacién de una laca, una capa de pintura simple o un complejo
proceso de pintura.

Embalado y almacenaje  Los productos se empacan y protegen para luego ser distribuidos, para esto se
utiliza una cubierta de espuma para evitar dafios de la superficie y en las esquinas
se coloca cartdn con cinta transparente para garantizar la proteccion.

Nota: Adaptado de “Guia de mejores técnicas disponibles para el sector de fabricacién de muebles de madera”, por

J. Cotino, Editorial Efectiva, Primera edicion, paginas 20,26.

Herramientas para el trabajo de la madera

Los fabricantes de muebles en madera han desarrollado durante afios herramientas y
equipos manuales y portéatiles, ademas de maquinas eléctricas fijas para aprovechar las
cualidades de la madera y darle forma. A continuacion, se describen las principales:

e Herramientas manuales, segun Secretaria de Educacion Pablica de Puebla (2019) y Fonseca
(2007) la mayoria de las herramientas manuales que se utilizan en la actualidad no han

sufrido cambios significativos en su disefio 0 composicion a través de la historia. La mejora
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que tiene mayor notoriedad es la de incorporar el acero en lugar del hierro para las
superficies de corte, logrando una mayor garantia del trabajo. Las herramientas manuales
méas comunes son: (a) sierra, (b) cepillo, (c) formdn, (d) martillos, (e) destornilladores, (f)
cintra métrica, (g) metro plegable, (h) regla metélica, (i) escuadra, (j) nivel; y (k)
abrazaderas, sargentos o prensas.

e Herramientas y equipos portatiles, el desarrollo de las herramientas eléctricas portatiles ha
reducido enormemente el tiempo necesario para realizar muchas labores, ademas de ayudar
en la manera de trabajar, pudiendo construir los muebles en el sitio donde se los va a instalar.
Las herramientas eléctricas portatiles mas importantes que existen segin Fonseca (2007) son:
(a) taladro, (b) destornillador, (c) sierras, (d) fresadora; y (e) lijadora.

e Herramientas y equipos fijos, en los talleres, las fabricas y otras instalaciones que trabajan
con grandes volumenes de madera utilizan méaquinas fijas de gran dimension y de robusta
composicion interna, condiciones que las hacen aptas para trabajar de forma continua en
extensos lapsos de tiempo, las herramientas y equipos mas comunes segun publicacion de
Fonseca (2007) son: (a) sierra circular de banco, (b) sierra de cinta, (c) taladro de banco, (d)
cepilladora eléctrica, (e) canteadora eléctrica; y (f) torno para madera.

Marco Legal

Dentro del Marco Legal se debe tener en cuenta que para dar comienzo a un
emprendimiento 0 negocio existen algunas modalidades para poder iniciar y realizar las
actividades comerciales por la via legal, estas alternativas pueden ser como personal natural o

como persona juridica.
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Persona natural

Una Persona Natural segun publicacién del Estudio Juridico LEXPROEC (2019) es una
persona humana que ejerce derechos y cumple obligaciones a titulo personal. Al constituir una
empresa como Persona Natural, la persona duefia de la empresa, asume a titulo personal todas las
obligaciones de la empresa, lo cual implica que asume la responsabilidad y garantiza con todo el
patrimonio que posea, los bienes que estén a su nombre, las deudas que pueda contraer la

empresa.

Si, por ejemplo, la empresa quiebra y es obligada a pagar alguna deuda, la persona debera
hacerse responsable por esta a titulo personal y, en caso de no pagarla, sus bienes personales
podrian ser embargados.

Persona juridica

Una Persona Juridica segun publicacion del Estudio Juridico LEXPROEC es una empresa
que ejerce sus propios derechos y cumple sus propias obligaciones. Al constituir una empresa
como Persona Juridica, es la empresa y no el duefio o los duefios quien asume todas sus
obligaciones, lo cual implica que las deudas que pueda contraer estan garantizadas y se limitan

solo a los bienes que pueda tener a su nombre, tanto capital como patrimonio.

Si, por ejemplo, la empresa quiebra y es obligada a pagar alguna deuda, esta se pagara
solo con los bienes que pueda tener la empresa a su nombre, sin poder obligar al duefio o a los
duefos a tener que hacerse responsable por la deuda con sus bienes personales. Para la creacion

de una empresa en el Ecuador se deben cumplir ciertos requisitos dependiendo su actividad
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comercial, la misma que se debe registrar en los organismos de control que existen en el pais,
existiendo diferencias en operar como persona natural o persona juridica.

Legislacion en Ecuador

Segun Chavez y De La Torre (2013) en el pais todas las personas naturales o juridicas
que se desenvuelvan en el &mbito de la fabricacion y comercializacion de articulos en madera
deben cumplir con las normativas vigentes en el Ecuador, las cuales son altamente controladas
por las entidades gubernamentales y municipales, dependiendo el caso, existiendo normativas
para: (a) riesgos ambientales, (b) laborales, (c) sociales; y (d) tributarios; entre otros. Los
organismos de control dependiendo segun cada normativa son: (a) Ministerio del Ambiente, (b)
Municipio de Guayaquil, (c) Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil, (d) Servicio de
Rentas Internas, (e) Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social; y (f) Ministerio de Trabajo; entre

otros, los cuales realizan periddicamente revisiones para detectar cualquier anomalia.

Segun Ampudia y Bustos (2017) las empresas que importan muebles en el pais deben
cancelar un arancel del 30%, ademas todas las empresas en el Ecuador que registren su marca
deben estar sujetas a la ley de propiedad intelectual establecida en 1998. Segun Rios y Gallo
(2016) toda empresa existente o nueva que realice funciones de produccion en el Ecuador puede
acogerse a la Ley de Fomento Industrial, la cual protege a los productos nacionales de productos
similares los cuales se importan al pais, ademas del Codigo de Produccion Comercio e
Inversiones donde se dictan los beneficios que pueden acogerse las micro, pequefias y medianas
empresas, beneficios tanto en lo tributario y en lo legal, ademas de conceptos para promover la

produccion industrial en el pais.
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Segun Rios y Gallo (2016) en el aspecto tributario es necesario cumplir con la Ley de
Régimen Tributario Interno, donde el estado regula todas las obligaciones de las empresas, tal
como son el Impuesto al valor agregado, el impuesto a la renta, entre otros. Es necesario cumplir
también con todas las leyes y regulaciones de la seguridad social.

Resumen del Capitulo |

En este Capitulo se destaca la informacion obtenida referente a todo el giro del negocio,
la cual ayudara a formular correctamente cada seccidn del presente plan de negocio, es de mucha
importancia conocer los conceptos y teorias que intervienen en el mismo para de esta manera

tener claro el panorama en cada accion a tomar.

En el Marco Tedrico se revisaron conceptos como el de emprendimiento, donde se puede
conocer desde sus inicios como se establecieron y como estan conformados en la actualidad,
ademas se estudio conceptos como el de empresas, plan de negocios y como estos se componen.
Adicionalmente se revisaron temas de administracion donde cit6 a los mayores exponentes de
este tema a través de la historia, conociendo las funciones, principios y fuerzas, también se
expuso informacion importante de la evaluacién de proyectos y como estan estructurados los
mismos, incluyendo la investigacion de mercados y los estudios necesarios para elaborar un
proyecto correctamente. Finalmente se mostro el concepto del analisis FODA, el cual es de
mucha importancia a la hora de elaborar un analisis de factores internos y externos de la

empresa.

En el Marco Conceptual se estudiaron conceptos referentes a la decoracion del hogar, el
cual incluye los estilos, productos existentes y las principales tendencias que se ofertan en el

mercado. Se expuso conceptos relacionados a la principal materia prima como es la madera,
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como estan compuestas, sus propiedades y cual es la ideal para el uso que se le quiere dar, entre
otros factores estudiados. Se expusieron en el presente trabajo conceptos de ebanisteria y
carpinteria que incluye los inicios de esta profesion, adicionalmente se examind teorias de como
elaborar los articulos mobiliarios de madera, sus procesos y etapas, ademas de las herramientas

usadas, entre ellas las manuales, las portéatiles y las fijas.

En lo referente al Marco Legal se identificaron las formas de trabajar en esta profesion de
manera legal, estas son como persona natural 0 como persona juridica, exponiendo las ventajas y
desventajas de cada una de ellas, se reviso la legislacion a tener en cuenta para este tipo de
negocios en la ciudad de Guayaquil, con los diferentes tipos de permisos y procesos a seguir para
estar al dia con las responsabilidades legales, datos de suma importancia a la hora de
implementar un emprendimiento como el plasmado en este plan de negocio.

Conclusiones del Capitulo |

De acuerdo con toda la informacion mostrada en este capitulo se pudo concluir que la
industria de los articulos de madera para el hogar tienen informacion suficiente para elaborar un
plan de negocios de este tipo de productos, ya que uniendo informacion tedrica, conceptual y

legal se evidencian las variables mas relevantes del estilo de negocio deseado.

De este capitulo se ha tomado informacion para construir un plan de negocios, en lo que
respecta a la Administracion tales conceptos ayudan a tener una correcta optimizacion de los
recursos existentes en una empresa, tanto los humanos y los financieros. Ademas los conceptos
expuestos permiten un conocimiento claro de los materiales, equipos y materia prima que se
debe usar en este tipo de negocio y finalmente la parte legal ayuda a mantener el negocio en

orden y con un correcto funcionamiento sin alterar las leyes y normas existentes en el pais.



39

Capitulo 1. Marco Referencial

En el marco referencial se mencionan algunos antecedentes dentro del tema que abarca el
plan de negocios. En la industria de articulos de madera en general existen muchos profesionales
y empresas que estan a la vanguardia a nivel mundial y seran la referencia principal en el
proyecto a implementar.

Actualidad en la Fabricacion de Articulos para el Hogar

Una referencia actual para el negocio de los articulos para el hogar en madera es el
cambio en la industria inmobiliaria, donde los planes habitacionales modernos que se ofrecen
vienen con espacios mas reducidos segun Villacrés (2013), por lo tanto se necesitan productos
con menor tamafo que los tradicionales, ya que estos son un problema por los espacios en las
zonas a instalar, ese punto es clave en los nuevos proyectos de negocios dedicados a la
fabricacién de articulos para el hogar, ya que se deben orientar a la nueva tendencia que existe en

construccion y asi guardar una armonia en todo lo que respecta a la decoracién habitacional.

Mejorar la calidad de vida es primordial para las personas, y para conseguirla buscan
nuevas opciones a través de los productos que adquieren, por lo tanto los nuevos negocios deben
buscar siempre el otorgar el factor de funcionalidad de las cosas, que da un toque adicional a los
productos para que siempre el cliente tenga como minimo dos funciones en sus productos, como
ejemplo, si el cliente busca un sofa, este tiene algin soporte porta bebidas para que la persona
que lo use, adicional a sentarse, pueda dejar el vaso de alguna bebida que consume en ese lugar,

esto conllevara a satisfacer las necesidades del cliente.

En lo que respecta a la parte técnica, en la actualidad existen materiales con tecnologias

que permiten que la madera esté expuesta a exteriores sin deteriorarse, esto causa una vision
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diferente en clientes a los productos actuales ya que facilmente se podran usar muebles de
madera en exteriores sin que exista el peligro de que se deterioren rapidamente.

Estudios Internacionales

Segun el Estudio sobre la Industria del mueble en Espafia realizada por De La Torre
(2017), indica que en el pais Espafiol la industria se ha venido recuperando, las exportaciones
crecen, pero aun no llega a los valores antes alcanzados, ya que Espafia no es un pais competidor
a nivel del mercado internacional, existen muchas empresas en el pais pero son de pequefio

tamanio.

De La Torre indico que la industria mobiliaria esta ligada al sector inmobiliario y luego
de la crisis de este sector en el afio 2007, la produccion decrecio, pasando de 8.607 millones a
3.716 millones de euros en el 2013, luego la recuperacion ha sido constante pero lenta, cerrando
el 2016 en 4.227 millones de euros, tal como lo muestran los datos del informe del Observatorio
Espafiol del Mercado del Mueble (2017), donde también se indica que el 37,8% de la empresas
en Espafia no exportan, el 33,8% exportan hasta el 25 % de sus ventas, el 12,2% exportan entre
el 25% y 50% de sus ventas, el 9,5% exportan entre el 50% y el 75% de sus ventas y solo el

6,8% exportan mas del 75% de sus ventas.

En la investigacion de Palanca (2018) citando los datos del estudio del Observatorio
Esparfiol del Mercado Del Mueble muestra como se realiza la comercializacion de los productos
mobiliarios, ya que se puede observar que el alrededor de las ¥ partes de la produccién se la
destina al distribuidor final para ponerlo a disposicion del publico, de los cuales el 70,2% van a
una tienda independiente, el 14,2% a un comercio asociado, el 10,1% a grandes tiendas, entre

almacenes para el hogar e hipermercados y el 5% restante a otros; y el porcentaje restante de la
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produccion se lo destina al canal contrac, que es un canal de ventas especializado; a otros
fabricantes; y al consumidor final, pudiendo ser via web, tienda propia o venta directa desde la

fabrica.

El tamafio de las empresas es una variable muy importante en cualquier tipo de
organizacion, puesto que esta muestra la capacidad operativa que tiene una empresa, la industria
del mueble en Espafia segun estudio de Palanca (2018) indica que del total de las empresas de la
industria solo el 0,10% son grandes empresas, el 9% son pymes, el 48% son micropymes, y
como dato para tener en cuenta el 43% son empresas que no tienen registrados trabajadores
contratados, esto denota que existe un auge muy fuerte de este tipo de empresas muy pequefias
de tipo emprendimiento, algo que ha sido consecuencia de la crisis espafiola en donde negocios
como estos han ido en aumento, y al tener demanda cada vez tienen mayor popularidad, segun el
estudio de Palanca la rentabilidad econémica promedio de este tipo de negocios en Espafia en el
afio 2015 fue de 3,39% y el ROE de 8,03% mostrando un crecimiento de aproximadamente

100% con respecto al mismo periodo del afio anterior.

El estudio de Palanca ademas mostro que las exportaciones de la industria del mueble
espafiola han tenido un crecimiento desde el afio 2015 al 2017 de 10,42%, aunque en los meses
del afio 2017 el crecimiento fue minimo, llegando solo al 0,7%. El valor de las exportaciones al
afio 2017 asciende a 1.884,3 millones de euros. Asi mismo en su estudio Palanca indica que la
mayoria de exportaciones estan destinadas a paises Europeos, ocupando Francia el primer lugar
con un 24,9% del total, que sumado a Portugal, Alemania y Reino Unido hacen alrededor del
50% de las exportaciones espafiolas, luego de ellos esta Estados Unidos con un 5%, también se

exporta a Italia, Paises Bajos, Marruecos, México y Republica Dominicana.
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Las importaciones segun Palanca (2018) indicé un incremento del 12,5% entre los afios
2015y 2017, y en los meses del afio 2017 registran un crecimiento del 3,75%. El valor de las
importaciones esta en 2.642 millones de euros, registrando a China como el pais de donde
proviene la mayor cantidad de importaciones ocupando el 19,1% sobre el total importado,
seguido de paises Europeos como Portugal, Alemania, Italia, Polonia y Francia, luego los sigue

Marruecos pero ya con menor proporcion.

El estudio de Palanca también menciond al mercado mundial en la industria del mueble e
indica que se concentra en pocos paises, al 2016 China encabeza la distribucion de la produccién
mundial de muebles con un 41%, seguida de Estados Unidos con un 12%, luego vienen paises
con menor proporcion como Alemania con un 5%, luego Corea del Sur, Canada, Reino Unido y
Japdn con un 2%, y el 23% restante esta repartido por el mundo, hay que destacar que China
como principal productor tiene la capacidad de abastecer toda su demanda interna, a diferencia
de Estados Unidos que teniendo un 12% de la produccion mundial se impone también como
mayor importador de muebles, esto para poder suplir la alta demanda del mercado
norteamericano.

Mercado Internacional

Caso IKEA

La informacion tomada en la plataforma digital de IKEA (2019) afirmé que es una
empresa Sueca, lider mundial en ventas de productos de decoracién para el hogar, empez6 siendo
un pequefio emprendimiento por parte de su duefio, los muebles se vendian exclusivamente por
catalogo y la idea estaba basada principalmente en precios bajos, algo que causaba dudas en la
calidad de los productos, por lo tanto Ingvar Kamprad, su duefio, abri6é una exposicion continua

de sus productos para que los clientes pudieran confirmar la calidad y el modelo de los mismos,
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con el paso del tiempo notaron que los muebles no entraban en los vehiculos de los compradores,
desde este suceso, todos los productos IKEA son desmontables y vienen con empaque plano
otorgando comodidad en el transporte de productos. EI modelo de negocio de IKEA esté basado
en que sus productos tengan: disefio, funcionalidad, calidad, precio asequible y que sean
sostenibles con el medio ambiente. (Ver anexo 1)

Mercado en Estados Unidos

El mercado de articulos para el hogar en madera segun estudio de América Retail (2018)
en los ultimos afios ha cambiado en los Estados Unidos, los clientes prefieren comprar por
plataformas digitales que ofrecen multiples opciones con una gama muy amplia de productos con
precios y calidad de todo tipo, otorgandole a los clientes una amplia oferta y comodidad en sus
compras. Las ventas Online han ido en aumento con el paso de los afios, y alcanz6 a acaparar un
30% de las ventas tradicionales, los articulos mas comprados por esta via son: (a) escritorios, (b)

mesas para decoracion, (c) mesas de comedor; entre otros.

Segun América Retail existen dos modelos de negocio de las tiendas que este tipo: (a)
solo en linea, y (b) Brick and click que son las tiendas con presencia fisica pero que usan las
plataformas como estrategia de venta. En la plataforma Amazon las ventas alcanzaron mas de
US$ 1.000 millones en ventas en la categoria de muebles, mientras que la plataforma Wayfair,
otra plataforma encargada de este tipo de comercializacion acumul6 ventas de alrededor de US$

490 millones en el 2015.

En los Estados Unidos segun estudio de ProColombia (2016) la generacién de los
millennials se ha convertido en el grupo de clientes mas importante del mercado, sus compras

han alcanzado el 37% del total del mercado estadounidense, principalmente los millennials
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buscan productos personalizados y diferenciados, mayoritariamente este grupo de consumo usa
medios electronicos por lo que la mayoria de las compras de dicho grupo en esta industria son

realizadas en plataformas digitales.

En las nuevas tendencias del mercado estadounidense segun ProColombia (2016) se han
incorporado los articulos en madera para el hogar que tienen la capacidad de integrarse con
dispositivos moviles y que pueden ser controlados con estos, teniendo como ejemplo a los sofas
reclinables, que mediante la comunicacion via wifi o bluetooth con el smarthphone o con otro
dispositivo electrdnico se reclinan al nivel indicado o sirven de sistema de audio dependiendo de
la funcién que programe el usuario.

Mercado en Peru y Colombia

En el Perd tomando como referencia a la publicacion de Pinto (2017), la industria para
muebles esta integrada por diferentes empresas de distintos tamafios, ubicadas en cada una de las
regiones del pais, ofertando gran variedad de productos que van desde una un juego de comedor,
hasta muebles para oficina. Segun el mismo Pinto se proyectd que al finalizar el afio 2017 la
fabricacion total de muebles de madera incremente a una tasa del 1,8% respecto al afio anterior,
como consecuencia del incremento del sector inmobiliario en el pais, ademas del incremento en
los ingresos que tienen las familias de clase media, siendo esta clase socioecondmica la que mas
compras realizara el siguiente afio, también se proyecta que creceran las importaciones al final
del afio 2017 en un 3,7% en referencia al afio anterior, representando 32,9 millones de ddlares,
debido a la alta demanda de los articulos, principalmente en lo que respecta a muebles de cocina

y mobiliario para oficinas.
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Segun la publicacion del diario Pert 21 (2012) el principal destino internacional de los
muebles en madera peruanos es Estados Unidos, existiendo también gran demanda por parte del
mercado de Dubdi, dejando como resultado que las exportaciones del mercado peruano se
incrementen, pero se destaca que no es un mercado masivamente competitivo en el ambito

internacional porque aun no es una industria altamente tecnificada.

En lo que respecta a la comercializacion nacional de los productos, mediante un estudio
realizado por el Ministerio de la Produccién (2013) la forma de adquirir muebles por parte de los
hogares en el Peri ha cambiado drésticamente durante los Gltimos cinco afios, el estudio muestra
que la cantidad de hogares que adquirieron muebles para hogar en comerciantes ambulantes
disminuy6 un 69,9% respecto a la cantidad vendida el afio anterior, decayendo de 173.000 a
52.000 unidades, pero cabe recalcar que lo que mas impacto causo fue que se observé un
incremento del 58% en la cantidad ventas ejecutadas en supermercados, pasando de 24.000 a

39.000 unidades vendidas a finales del afio anterior.

En lo que respecta a Colombia segun estudio realizado por ProColombia (2019) los
principales productores de articulos en madera se centran en la innovacion como estrategia
competitiva. La industria de fabricacion y comercializacién de muebles en Colombia se
caracteriza porque sus empresas han adoptado medidas amigables con el ambiente y han
implementado practicas modernas en sus procesos para optimizar los recursos no renovables
usados en el proceso. En la actualidad existen en el pais alrededor de 3.000 empresas dedicadas
a la industria del sector de muebles y maderas que utilizan materias primas de primer nivel para

la fabricacion de productos diferenciados y de calidad.
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Segun ProColombia (2016) el mercado se incrementara a una tasa de 2,9% entre 2015 y
2019, superando los US$111 mil millones. El total del mercado de muebles se concentra en
algunos productos de gran demanda ya definidos, teniendo que el 40% del total de las ventas del
mercado de muebles es para juegos de sala, el 33% para muebles de dormitorio, el 12% para
muebles de cocina, el 8% para muebles de oficina; y la diferencia para articulos varios en

madera.

En lo que respecta a exportaciones segun estudio realizado por Diaz (2018) mostro que
las ventas al exterior han crecido un 29,4% en lo que respecta al primer semestre del 2018 en
referencia al mismo periodo del 2017, el principal destino de las exportaciones es Estados
Unidos aunque también hay que resaltar que se exportan los productos colombianos a paises
como Panama y Chile.

Estudios Nacionales

Segun estudio realizado por Gordillo y Ramon (2019) sobre la rentabilidad de las
sociedades del sector de la fabricacion de muebles del Ecuador, en el 2017 el sector
manufacturero del Ecuador represento el 12,03 % del PIB del pais, en el cual uno de los
componentes es el subsector de la fabricacion de muebles con la denominacion C31, donde
existen un poco mas de 100 empresas, de las cuales méas del 90% son pequefias y microempresas
y cuenta con alrededor de 4.180 empleados. El estudio de la Corporacién Financiera Nacional
(2018) en su ficha sectorial muestra que los ingresos del sector en el pais han disminuido en el
periodo desde el afio 2013 al 2016, de 233 a 188 millones de délares, con una participacion en el

PIB del pais de 0,27%.
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Con datos de la ficha sectorial de la Corporacion Financiera Nacional (2018) mostro que
las exportaciones llegaron a 4,53 millones de ddlares en el afio 2017 y fueron principalmente
hacia Estados Unidos, Per( y Panam@; y las importaciones llegaron a la cifra de 13,47 millones
de dolares y fueron desde Esparfia, China, Brasil y Estados Unidos dejando como resultado una
balanza negativa, y tomando en cuenta el estudio de Ampudia y Bustos (2017) el cual indic6 que
tener una balanza negativa se interpreta que la produccion local no puede abastecer al mercado

del pais, se concluye que se necesita mayor produccién local con calidad internacional.

Segun estudio realizado por lzurieta (2007) indicé que el 80% del recurso humano del
sector estd compuesto por obreros calificados, no calificados y bachilleres, o que muestra que el
sector carece de profesionalismo y educacidn superior. Asi mismo es una industria poco
tecnificada, con mucho desperdicio, rudimentaria y poco competitiva y depende principalmente
de la estabilidad econémica del pais. EI 80% del mercado ecuatoriano esta concentrado en pocos
competidores, de los cuales son empresas grandes, mientas que el 20% restante es un mercado

competitivo lleno de pequefias empresas de tipo artesanal como talleres y carpinterias.

El estudio de Maldonado (2016) tiene datos sobre el consumo de los productos
mobiliarios y muestra que en Guayaquil el 63% de las personas renuevan sus muebles cada 5 a
10 afios, ademas define que el 50% de las compras se da en almacenes de muebles y afirma que
el sector mas concurrido para comprar muebles es la zona de Urdesa, dicho estudio también
muestra que 64% de los compradores prefieren los muebles modernos, el 28,9% los clasicos y
solo el 6,8% prefieren los disefios rasticos; los articulos méas vendidos son los juegos de muebles
y los juegos de dormitorio, ademas define que el 44,5% de las personas invierte entre 500 y 1000

dolares y el 32% entre 1000 y 2000 ddlares, adicionalmente el estudio de Ampudia y Bustos
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(2017) muestra que en el Ecuador el 53,85% de los compradores de muebles tienen como

prioridad a la hora de decidir la compra el disefio y la calidad.

El estudio realizado por el diario El Telégrafo (2014) tomé en cuenta la calidad de los
muebles ecuatorianos, donde expone que las grandes empresas dedicadas a este negocio en el
Ecuador importan la madera con certificacion que permite incluso exportar y dar una garantia
por sus productos, pero las pequefias empresas compran madera sin certificacién lo cuales no los
hace competitivos en lo que respecta a la calidad de los productos, lo que genera que sus muebles
no tengan la garantia que brindan los grandes fabricantes, por lo que es importante que existan

politicas de estado para reactivar el negocio de la madera legal.

El estudio de Revista Lideres (2018) mostro el lado comercial, que para el ecuatoriano
aun es necesario ir a las mueblerias y ver los muebles personalmente, por lo que las mueblerias
prefieren tener una sala con exposicion de todos los modelos posible, porque para el ecuatoriano
comun en la variedad esta el gusto, por tal motivo en el Ecuador ain es muy reducida la oferta de
muebles via plataformas digitales. Diario El Universo (2018) expuso datos sobre el consumo de
los productos mobiliarios e indicd que los ecuatorianos de clase media y alta cambian sus
muebles en promedio cada cinco afios, esto buscando nuevas tendencias, este estudio también
indico que el 70% de los clientes que van a las mueblerias buscan juegos de sala, siendo todos
estos datos de diferentes estudios de mucha importancia a la hora de elaborar un plan de negocio.

Mercado Nacional

Existen algunas empresas grandes en el pais que son referentes para la industria de
fabricacion y comercializacion de articulos para el hogar, entre las méas grandes y reconocidas

estan: (a) Muebles El Bosque, (b) Adriana Hoyos; y (c) Colineal.
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Segun la pagina web oficial de El Bosque muebles (2019) afirmo que es una empresa
ecuatoriana fundada en 1976 por distinguidos empresarios, los cuales crearon la compafiia con el
objetivo de proveer y suministrar partes a empresas dedicadas a la fabricacion de
electrodomésticos como televisores; entre otros, siendo la pionera en incursionar en esta
industria. En el afio 2.000 da el siguiente paso, y a mas de la fabricacion comienza a

comercializar y exportar productos a las principales casas comerciales de muebles en el exterior.

Asi mismo El Bosque muebles en su pagina oficial indic6 que en el afio 2015
implementaron una nueva estrategia en la venta de muebles en el pais con un concepto diferente,
poniendo en marcha algunos locales denominados Gran Outlet Muebles El Bosque orientando
esta idea a tener un gran supermercado de articulos para el hogar con una variedad de modelos y
estilos para todos los mercados existentes en el Ecuador, con una vision diferente, brindando una
experiencia nueva, causando gran impacto en los clientes potenciales y que ha posicionado a la

empresa como una de las mas importantes del pais.

Adriana Hoyos es otra importante referencia en el pais, segin entrevista realizada por
Vanegas (2014) la disefiadora apasionada por el disefio tiene mas de 25 afios de carrera, ha
creado alrededor de 500 proyectos mobiliarios en disefio de interiores, con un gran portafolio de
clientes dentro y fuera del Ecuador, realizando trabajos desde residenciales hasta hoteles. Segun
Icaza (2007) Hoyos empez0 su carrera influenciada por su abuela, quien tenia la pasion de la
decoracion de su hogar, luego estudio Disefio de interiores en Quito, lo cual le abri6 las puertas
para incursionar en el negocio acompafiando a sus clientes al exterior a comprar muebles,
negocio que le duro por algin tiempo hasta que logré establecer su primera tienda de muebles en

Quito en el afio 1994.
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De acuerdo con Icaza (2007) Hoyos luego de establecer su negocio en la Capital,
comenzo con la creacion de colecciones de muebles, teniendo mucha acogida por sus clientes,
hasta lograr abrir siete tiendas de muebles distribuidas entre: (a) Ecuador, (b) México; y (c)
Miami. En estos momentos tiene oficinas de asesoria profesional en disefio de interiores
establecidas en: (a) Quito, (b) Guayaquil, (c) México; y (d) Miami, su gran fabrica esta ubicada
en Quito y tiene alrededor de 400 empleados, también posee una tienda virtual donde
promociona sus productos nacional e internacional, por lo que sus creaciones son reconocidas

mundialmente.

Siguiendo con las referencias en la Industria de fabricacion y comercializacién de
articulos mobiliarios en el Ecuador, segun la pagina oficial de empresa Colineal (2019), es en la
actualidad la méas grande del pais y de las mas importantes en Latinoamérica. Inicié como un
negocio de fabricacion y venta de muebles hechos a mano, el padre de Roberto Maldonado
fabricaba productos en madera, por lo que con su amigo Ivan Barros deciden ayudarle a vender
los productos y entre ambos forman una empresa dedicada a la fabricacién y comercializacion de
muebles, para esto logran comprar equipos y herramientas, ademas de contratar personal técnico

calificado, teniendo en cuenta la proyeccién a futuro de la empresa.

Asi mismo la Empresa Colineal en su pagina web indic6 que abrieron su primera tienda
en Cuenca en 1976, luego de una semana tuvieron que cerrarla porque habian vendido todo,
luego empezo el crecimiento, planificando su expansién a otras ciudades, incluso al extranjero,
abriendo una tienda en la ciudad colombiana de Bogota. En la actualidad tienen alrededor de 600
empleados, distribuidos entre el taller y los locales comerciales para llevar a los hogares

nacionales e internacionales productos de alta clase.
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Resumen del Capitulo 11

En el presente capitulo se describieron las principales referencias que existen en este tipo
de negocios, se lo estructurd en dos secciones, la primera con datos internacionales donde se
incluyen los estudios y los principales casos de negocios en el mercado ajeno al Ecuador, el cual
consta de datos econémicos como son las ventas, el crecimiento del mercado en los diferentes
paises, asi como las exportaciones e importaciones, adicionalmente se mostré datos de las
tendencias existentes en el extranjero por este tipo de articulos y los canales de venta preferidos
en cada uno de los paises estudiados. Como dato adicional se expuso el caso de la empresa
IKEA, el cual es un modelo a seguir ya que contempla las mejores practicas de negocios de esta

industria.

La segunda etapa fue realizada en el contexto nacional, donde se mostré estudios
realizados de la industrial mobiliaria en el Ecuador exponiendo cifras de los principales
indicadores financieros como exportaciones e importaciones, ademas de la forma como estan
constituidas las empresas dedicadas a este negocio en el Pais. También se exponen datos del
mercado en la ciudad de Guayaquil, entre ellos los sectores de mayor comercializacion y el
tiempo de cambio de estos articulos por parte de los habitantes, teniendo en cuenta también los

materiales y canales de venta preferidos por los clientes.

En este capitulo se estudian también los casos de las empresas mas representativas del
Ecuador que se desenvuelven en esta industria, describiendo como fue su constitucion y como
estan en la actualidad, citando ademas cuales han sido las estrategias adoptadas para su

crecimiento a través del tiempo en el mercado ecuatoriano.
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Conclusion del Capitulo 11

Tomando en cuenta toda la informacion en referencia al plan de negocios a implementar,
se puede establecer que el negocio de los articulos para el hogar en madera ha tenido grandes
cambios, debido a la transformacion que han sufrido casi todas las variables que intervienen en el
negocio, entre ellas se describe que: los materiales se han modernizado; los disefios han
evolucionado, ya que vienen adaptados al tamafio de la oferta inmobiliaria y con multifuncion
para dar soluciones mas placenteras; en lo que respecta a los gustos del consumidor, buscan
disefios modernos, con nuevos colores y texturas, que combinen con toda la decoracion del
hogar; respecto a la tecnologia ahora se implementa la conectividad con aparatos electronicos; y
en lo que concierne a la comercializacién, cada vez es mas comun las compras en plataformas

digitales, que ayudan a ofrecer los productos a una mayor cantidad de personas.
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Capitulo I11. Metodologia y Resultados

Disefio de Investigacion

Para el disefio de una investigacion se debe definir los parametros de investigacion
empleados para el trabajo, asi mismo se expondran las herramientas a utilizar en la recoleccién
de informacion.

Tipo de Investigacion

Para alcanzar los objetivos planteados en este trabajo de titulacion es necesario definir los
tipos de investigacion a utilizar y luego las herramientas o0 métodos para la recoleccién de
informacion. Teniendo en cuenta las caracteristicas de la industria, en este caso se emplearan dos
tipos de investigacion: (a) descriptiva y (b) exploratoria. Segiin Morales (2010) la investigacion
descriptiva consiste en descubrir las situaciones, costumbres, actitudes y caracteristicas basicas
de una poblacidn a través de las cuales se puede obtener una descripcion precisa de las
actividades, objetos, procesos y personas; y la exploratoria, se enfoca en un tema poco conocido
0 nunca antes investigado, por lo tanto ambos tipos de investigacion sirven de ayuda en este
proyecto para poder establecer un perfil de los gustos de la poblacién a mas de conocer un tema

poco investigado en el pais como la elaboracién de los articulos de madera para el hogar.

Esta investigacion esta basada en hechos ya ocurridos, sin influencia del investigador, es
decir toda la informacion sera obtenida mediante datos de clientes, duefios, trabajadores, entre
otras personas relacionadas a este negocio y busca determinar las causas y fenémenos que
influyen en la comercializacién de los articulos para el hogar fabricados en madera en la ciudad

de Guayaquil.
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Enfoque de la Investigacién

La investigacion a realizar tiene un enfoque mixto, debido a que se utilizaran
caracteristicas de los enfoques cuantitativos y cualitativos, esto es, el enfoque cuantitativo; trata
de explicar una realidad social vista desde un punto de vista externo pero con objetividad, y el
enfoque cualitativo estudia la realidad en un &mbito natural, debido a que se extrae con la
interpretacion directamente de las personas involucradas.

Fuentes de Informacion

Segun Maldonado (2016) existen dos tipos de datos: (a) los primarios, los cuales son
informacion recopilada para el trabajo a realizar; y (b) los secundarios, que son informacion que
ya ha sido recopilada para trabajos diferentes y que esta disponible.

Tipos de Datos

Para esta investigacion los datos a utilizar son: (a) cuantitativos y (b) cualitativos, debido
a que segun Morales (2010) los datos cuantitativos muestran todo en funcion de numeros, por lo
tanto, son medibles; y los datos cualitativos ayudan a identificar factores importantes de una
poblacion a través de cualidades, experiencias y opiniones.

Herramientas de la Investigacion

Las herramientas investigativas son instrumentos empleados para recopilar informacion
de diferentes puntos de vista. Para esta investigacion se utilizaron: (a) cuantitativas y (b)
cualitativas. Segun el portal de Online Business School (2020) y Morales (2010) las herramientas
cuantitativas estan conformadas por la obtencion de datos por medio de: (a) encuestas, (b)
observacion sistematica, (c) consulta documental, entre otras; en este caso se utilizaran las

encuestas y la consulta documental; y las herramientas cualitativas son aquellos datos que se
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obtienen con base en la linglistica a través de: (a) observacion directa, (b) grupos focales, ()

entrevistas y (d) Estudio de caso, en esta investigacion se utilizaran la observacion directa y la

entrevista a profundidad.

Resumen de Disefio Investigativo

El resumen de disefio investigativo, se lo muestra en una matriz que permite enunciar los

objetivos especificos que se tienen como meta al final de la investigacion y agregar todas las

variables usadas como: (a) tipo de investigacion, (b) fuentes, (c) tipos de datos, y (d) métodos.

Tabla 6.

Resumen de Disefio Investigativo

Meétodo de recoleccion de

- - Tipo de Fuentesde  Tipos de datos

Objetivos Especificos investigaciéon Informacién datos Cuantitativo  Cualitativo
Desarrollar un analisis
epistemoldgico y fundamentacion Consulta
tedrica acerca del plan de negocios Descrintivo Primaria/  Cuantitativo/ documental/ Estudio de
por medio de instrumentos de P Secundaria  cualitativo Encuesta €asos
investigacion, para obtener una
vision integral del tema.
Analizar estudios relacionados con el .

. - L o Estudio de
plan de negocio mediante procesos Descrintivo Primaria/ Cuantitativo/  Consulta casos/
de investigacion, que sirvan de P Secundaria  cualitativo  documental Entrevista
fundamento para el presente estudio.

Establecer la metodologia a aplicarse Estudio de
om0 pesrptvl P sttt (ST S8
goclo, para gest o Exploratorio  Secundaria  cualitativo <
correctamente la informacion Encuesta Observacion
obtenida en esta investigacién. directa
Disefiar un plan de negocios para la
creacion de una empresa de articulos
para el hogar de disefio Estudio de
€ suayaq Exploratorio  Secundaria  cualitativo -
elaboracién de un documento con Encuesta Observacién
informacion secuencial que permita directa
una vision ordenada e integral del
tema planteado en este proyecto
Efectuar un analisis financiero por Estudio de
. . Lo o Consulta casos/
medio de supuestos contables, para Descriptivo/ Primaria/  Cuantitativo/ documental/  Entrevista/
determinar la viabilidad econémica Exploratorio  Secundaria  cualitativo Encuesta Observacion

del plan de negocios.

directa




56

Proposito de la Investigacion

El proposito de esta investigacion es establecer e identificar los gustos y preferencias de
los futuros posibles clientes con lo que se podra obtener una guia clara que muestre la percepcion
de los clientes con los productos que se ofreceran pudiendo conocer la aceptacion que tendrian
en el mercado. Con esta informacion se solventara con claridad cuales seran los motivos reales
que tendran los clientes para comprar los productos, ademas de sus expectativas de compra y del
servicio, esto otorgara las pautas para identificar cuales seran las herramientas a usar para
proyectar la demanda y las ventas del producto y asi establecer las estrategias de
comercializacién para poder poner en practica el plan de negocio.

Plan de Muestreo

Segun la publicacion “Planes de muestreo, métodos y manipulacion” del Programa FAO
(2020) y Quiroga (2019) un plan de muestreo es un proceso que contiene un procedimiento con
criterios definidos para solventar una investigacion estadistica y debe ser administrativa y
econdémicamente factible en su totalidad, en el cual se seleccionan a las personas gque aportaran
con datos relevantes para la investigacion de mercado. De acuerdo con la publicacién realizada
por el Programa FAO para elaborar el presente plan de muestreo se debe considerar aspectos
como: (a) riesgos para la ejecucion del plan, (b) susceptibilidad de la poblacién a encuestar, (c)

calidad de la muestra a encuestar; y (d) probabilidad estadistica deseada.

Dentro de los principales objetivos especificos de este trabajo, se encuentra la definicidn
del estado actual de las ventas en esta industria y analizar los gustos y preferencias de los
clientes, por lo tanto, para cumplir con lo expuesto se necesita que la elaboracion del plan de

muestreo sea correcto y que facilite la toma de datos para obtener una informacion veraz y
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consolidada que proporcione una vision clara para la toma de decisiones y poder solventar todas
las interrogantes surgidas en este trabajo de titulacion.

Definicion y delimitacion de la poblacion objetivo

El método a usar sera la encuesta y consistira en hacer un test a posibles clientes de la
ciudad de Guayaquil con la finalidad de conocer sus gustos, preferencias y tendencias. Para las

encuestas se han establecido algunos parametros de acuerdo al giro del negocio a implementar.

La ciudad de Guayaquil tiene 2.350.915 habitantes (Ver Anexo 2), de los cuales
2.291.158 se encuentran en la cabecera cantonal y seran los considerados, ademas se tomaran en
cuenta hombres y mujeres de 20 a 69 afios, datos mostrados en la tabla 7, ya que este es el rango
de edad de los clientes potenciales, también se considerara el porcentaje de hombres (49,30%) y
mujeres (50,70%) en la provincia, para esta delimitacion se utilizé la informacion existente en el
ultimo Censo Poblacional realizado por Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2010). Las
encuestas se realizaran principalmente en las zonas del Norte, Centro y Sur de la ciudad de

Guayaquil. Los calculos del universo de la muestra se indican en la tabla 8.

Tabla 7.

Porcentaje del Rango de Edad en la Provincia del Guayas

Rango de edad (afios) Porcentaje (afio 2010)
20-24 8,80%
25-29 8,40%
30-34 7,90%
35-39 6,90%
40-44 6,00%
45-49 5,60%
50-54 4,60%
55-59 3,80%
60-64 3,30%
65-69 1,60%

Nota: Tomado de “Fasciculo Guayas”, por INEC, Resultados del Censo 2010, Edicién 2010, pagina 2.



Tabla 8.

Calculo del Universo de la Muestra

Variable Valor
Habitantes de Guayaquil 2.350.915
Habitantes de parroquias urbanas de Guayaquil 2.291.158
Porcentaje de la poblacion ( 20-69 afios) 56,90%
Universo de la muestra o poblacién 1.303.669

Tamanfo de la muestra
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El Universo total de la muestra es 1.303.669 por lo tanto, se usa la formula finita ya que

se conoce a totalidad el elemento a investigar y mediante formulacién adjunta se establece el

tamano de la muestra.

Formula para determinacion de la muestra:

[Zzpq]* N

[(N-1De2|+[Z2pq]

Tabla 9.

Descripcion y Valores de las Variables

Descripcion Variable Valor
Tamafio de la muestra n ?
Nivel de confianza (95%) 4 1,96
Probabilidad de ocurrencia de un suceso p 50%
Probabilidad de no ocurrencia de un suceso q 50%
Poblacién N 1.303.669
Error maximo permitido = 5% e 5%

[(1,96)% (0,50) (0,50)] * (1.303.669 )

[ (1.303.669 — 1) (0,05)2 ] + [ (1,96)2 (0,50)(0,50)]

n = 384,875 ~ 384
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Por lo antes expuesto, una vez aplicada la formula se determin6 que la muestra a utilizar
en la encuesta es de 384 personas, de los cuales 189 seran hombres y 195 mujeres.

Disefo de la encuesta

La encuesta aplicada tiene una estructura secuencial, conformada por 12 preguntas, las
mismas que estan orientadas a determinar las interrogantes planteadas en este trabajo. Las
encuestas se realizaron en la plataforma web Google Forms, la cual otorga ventajas a la hora de
la recoleccidn de informacidn, el link para el llenado de la informacion fue difundido a través de
redes sociales lo que permitid llegar a la cantidad requerida en poco tiempo.

Formato de la encuesta

La encuesta realizada para esta investigacion de mercado se dividié en dos secciones, (a)
la primera, con datos que definen el perfil de los encuestados; y (b) la segunda, con interrogantes
sobre habitos, preferencias, experiencias y seguridad de las personas que participaron en esta
investigacion. (Ver Apéndice A)

Andlisis y Presentacion de Resultados de la Encuesta

El analisis y la presentacion de los resultados de las encuestas son los siguientes:

Seccién 1.

Género de los encuestados

La primera interrogante planteada a los participantes de la encuesta fue que detallen su

género, la cual tuvo los siguientes resultados mostrados en la tabla 10.
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Tabla 10.
Resultado del Género de los Encuestados
Género Frecuencia Porcentaje
Hombre 189
Mujer 195
Total general 384 100%

Género de los encuestados

B Hombre

B Mujer

Figura 2. Resultado Grafico del Género de los Encuestados

Segun datos de la figura dos, la igualdad de resultados demuestra que, tanto los hombres

como las mujeres, tienen la misma capacidad de compra en este tipo de bienes, después de tanto

el género no presenta mayor relacion con la demanda de articulos de madera para el hogar.

Rango de edad

Otra de las consultas realizadas a los participantes de esta investigacion fue el rango de

edad del que forman parte, con la que se obtuvo los resultados mostrados en la tabla 11.

Tabla 11.
Resultado del Rango de Edad de los Encuestados
Rango de edad (afios) Frecuencia Porcentaje

20a24 52 14%
25a34 212 55%
35a44 68 18%

45 a 54 32 8%

55 0 mas 20 5%

Total general 384 100%
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Rango de edad

B 20 a 24 afios
M 25 a 34 afos
35 a 44 afos
45 a 54 afios

B 55 afos 0 mas

Figura 3. Resultado Grafico del Rango de Edad de los Encuestados

El 55% de las personas encuestadas esta en edades entre 25 y 34 afios, seguida de un 18%
en edades de 35 a 54, y de un 14% en edades de 20 a 24 afios, esto indica que la poblacién cuenta
con jovenes-adultos que son los que en su mayoria realizan las compras para el hogar, datos

mostrados en la figura tres.
Estado civil

En el cuestionario también se realizo la consulta del estado civil de los participantes, para

lo cual se obtuvieron los siguientes resultados que se muestran en la tabla 12.

Tabla 12.

Resultado del Estado Civil de la Muestra

Estado civil Frecuencia Porcentaje
Casado 132 34%
Divorciado 22 6%
Soltero 184 48%
Unién libre 44 11%
Viudo 2 1%

Total general 384 100%




Estado civil

11% 1%

B Casado
Divorciado
m Soltero

Unidn libre

H Viudo

Figura 4. Resultado Gréfico del Estado Civil de la Muestra

Segun la figura cuatro, el 48% de los encuestados son personas solteras, y el 34%

casadas.
Ocupacion de los encuestados

La ocupacion de los encuestados también fue cuestionada y se obtuvieron los siguientes

datos expuestos en la tabla 13.

Tabla 13.
Resultado de la Ocupacion de los Encuestados
Ocupacion Frecuencia Porcentaje

Ama de casa 20 5%
Empleado 245 64%
Empresario 32 8%
Estudiante 57 15%
Otros 30 8%

Total general 384 100%
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Ocupacion

B Ama de casa

B Empleado

B Empresario
Estudiante

W Otros

Figura 5. Resultado Gréfico de la Ocupacién de los Encuestados

Los datos mostrados graficamente en la figura cinco indicaron con un 64% que la
mayoria de encuestados son personas en estado laboral de dependencia, esto denota que alli esta

la mayor cantidad de los compradores de articulos para el hogar.

Sector de residencia

En la Gltima interrogante de la primera etapa de la encuesta se consulté el lugar de

residencia de los participantes, resultados que se muestran en la tabla 14.

Tabla 14.

Resultado del Sector de Residencia de los Encuestados

Sector de residencia Frecuencia Porcentaje
Pascuales/ Bastion 62 16%
Otros 58 15%
Sauces/ Alborada 41 11%
Suburbio 38 10%
La Joya/ Villa Club 34 9%
Centro 30 8%
Autop. Terminal Pascuales 24 6%
Guayacanes/ Samanes 24 6%
Acacias/ Esteros 21 5%
Guasmo 15 4%
Urdesa/ Miraflores 11 3%
Garzota 9 2%
Ceibos/ Via a la Costa 9 2%
Centenario/ Saiba 6 2%
Atarazana 2 1%

Total general 384 100%




Sector de Residencia

M Pascuales/ Bastion
B Otros
Sauces/ Alborada
Suburbio
M La Joya/ Villa Club
H Centro
H Autop. Terminal Pascuales
B Guayacanes/ Samanes
B Acacias/ Esteros
B Guasmo
B Urdesa/ Miraflores
B Garzota

Figura 6. Resultado Grafico del Lugar de Residencia de los Encuestados
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El resultado de esta pregunta mostrada en la figura seis, es un dato de mucha importancia

a la hora de implementar la ubicacion del proyecto, de tal manera que la correcta localizacién de

la tienda pueda aumentar la probabilidad de venta de los productos ofertados al estar en una zona

masiva de consumo.

Seccién 2.

Renovacion de articulos de madera para el hogar

En la primera pregunta de la segunda fase de la encuesta se consulto lo siguiente: ¢Cada

que tiempo en afios renueva los articulos de madera para el hogar? y se obtuvo los siguientes
resultados mostrados en la tabla 15.

Tabla 15.

Resultado del Tiempo en Afios de Renovacion de Articulos de Madera

Rango de tiempo Frecuencia Porcentaje
1 a5 afios 103 27%
6 a 10 afios 190 49%
11 afios 0 mas 88 23%
(en blanco) 3 1%
Total general 384 100%
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Tiempo de renovacion

m1a5afios
11 aflos 0 mas
B 6 a l10afios

(en blanco)

Figura 7. Resultado Grafico del tiempo en Afios de Renovacion de Articulos de Madera

Como se observa en la figura siete, el tiempo de renovacion de articulos de madera lo

realizan en mayor parte entre cada 6 a 10 afios, representado por un 49%, mientras que el 27% lo

hacen en un rango de uno a cinco afos.

Tipo de articulos de madera para el hogar

En esta encuesta también se efectud la siguiente pregunta: ;Qué tipo de articulos de

madera para el hogar ha adquirido usted?, donde se recogieron los siguientes datos presentados

en la tabla 16.

Tabla 16.

Resultado del Tipo de Articulos de Madera Adquiridos

Avrticulos adquiridos Frecuencia Porcentaje
Bufeteras 44 5%
Closets 167 18%
Juego de comedor 233 25%
Juego de muebles 241 25%
Modulares 0 mesa para TV 237 25%
Otros 24 3%

Total general 946 100%
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Articulos adquiridos

233 241 237

300

167
200 -
44
R
0
Frecuencia
M Bufeteras M Closets
M Juego de comedor Juego de muebles

B Modulares o mesa para TV B Otros

Figura 8. Resultado Grafico del Tipo de Articulos de Madera Adquiridos

Como muestra en la figura ocho, alrededor del 25% de los encuestados indico que los
articulos de madera para el hogar méas adquiridos son: (a) juego de comedor, (b) juego de
muebles y (c) los modulares o mesas para TV; seguido por un 18% de closet, y un 5% en

bufeteras.

Tendencias y estilos

Para la investigacion de mercado es importante conocer la preferencia de los posibles
clientes, por tanto, se realizo la siguiente pregunta: ¢Qué estilos prefiere usted en los articulos de

madera para el hogar?, para la cual se obtuvieron los resultados obtenidos en la tabla 17.

Tabla 17.

Resultado del Estilo Preferido de los Articulos de Madera

Estilo preferido Frecuencia Porcentaje
Clasico 121 30%
Contemporaneos o lineales 151 39%
Minimalistas 34 9%
Retro o vintage 34 9%
Rusticos 41 11%
(en blanco) 3 1%

Total general 384 100%




Estilo preferido

M Clasico
H Contemporaneos o lineales
B Minimalistas
Retro o vintage
M Rusticos

H (en blanco)

Figura 9. Resultado Grafico del Estilo Preferido de los Articulos de Madera

Medios de informacién

La preferencia de estilos en esta industria es un factor relevante que se debe tener en

estilos de preferencia de los clientes. El 39% de los encuestados prefiere los modelos

los rusticos, retro o vintage y minimalistas con preferencias de alrededor de un 10%.

Para tener una vision real del factor de mercadeo se formul6 la siguiente interrogante:
¢Cuando requiere hacer una compra de articulos de madera para el hogar, porque medios se

informa sobre los productos?, obteniendo los resultados mostrados en la tabla 18.

Tabla 18.
Resultado de los Principales Medios de Informacion para los Articulos de Madera
Medios de informacién Frecuencia Porcentaje
Hojas volantes 29 5%
Otros 6 1%
Prensa escrita 23 4%
Radio 8 2%
Redes sociales o internet 289 52%
Referencia de personas 121 22%
Television 79 14%
Total general 555 100%
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cuenta en la investigacion, con las respuestas obtenidas en la figura nueve se puede conocer los

contemporaneos o lineales, y en segundo puesto con un 31% se ubica el estilo clasico, seguido de
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Medios de informacion
5% 1% a9

14%

2%

M Hojas volantes B Otros Prensa escrita
Radio B Redes sociales o internet B Referencia de personas
H Television

Figura 10. Resultado Grafico de los Principales Medios de Informacién Para los Articulos de Madera

Para realizar el plan de marketing es primordial conocer los canales de informacion
preferidos por los clientes potenciales, de esta manera se podré orientar de una manera dptima
los recursos para este fin, Segan la figura 10 las personas encuestadas en un 52% se informan
sobre articulos de madera para el hogar por medio de redes sociales o plataformas de internet,
seguido en un 22% de las referencias personales, y un 14% en la television, esto da una pauta

clara para orientar la publicidad del emprendimiento.

Aspectos principales

Con la finalidad de conocer los gustos y necesidades de los clientes potenciales para el
plan de negocio a implementar, se formul6 la siguiente consulta: ¢En una escala de importancia,
qué aspectos para usted son los principales a la hora de realizar una compra de articulos de
madera para el hogar, marcando con una X, siendo 1 nada importante y 5 muy importante?,

obteniendo la respuesta mostrada en la tabla 19.



Tabla 19.

Resultado de los Aspectos Principales para Clientes en la Compra

_Aspectos d_e . Nada . Poco Neutral Importante . Muy En Total
importancia importante importante importante Blanco
Disefio 14 15 64 70 212 9 384
Precio 12 11 69 77 203 12 384
Durabilidad 12 10 58 64 226 14 384
Calidad 12 11 59 66 227 9 384
Servicio 16 31 74 79 148 36 384
Promociones 18 23 86 82 145 30 384
Principales aspectos
250
200
145
150
86,
100 6470 577 82
50 31
1415 1211 1210 1211 16 1823
0 | | | | | |
Disefio Precio Durabilidad Calidad Servicio Promociones
B Nada importante M Poco importante B Neutral Importante B Muy importante

Figura 11. Resultado Gréfico de los Aspectos Principales para Clientes en la Compra

En lo que respecta a las estrategias a implementar en el plan de negocio, es importante

conocer las variables de mayor relevancia, segun la figura 11, para alrededor de un 55% de los
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encuestados los factores mas importantes a la hora de la eleccion de un producto son la calidad y

la durabilidad y para el 37% el menos importante para los cuestionados son las promociones.

Precios

Al momento de realizar el anélisis financiero del proyecto y las estrategias del plan de

negocios, se necesita conocer datos sobre los productos a expandir, por lo tanto, se formuld la



siguiente interrogante: ¢Cuanto pagaria usted por los siguientes articulos de madera para el

hogar?, los resultados se muestran a continuacion en la tabla 20.

Tabla 20.

Resultado de Precios Estimados para Articulos de Madera

$150 a $300 a $500 a $700 a $900 0 En

Articulos $299 $499 $699 $899 mas  blanco 'O
Juego de comedor 73 119 99 55 31 7 384
Juego de muebles 32 98 97 83 65 9 384
Modular o mesa para 298 98 39 5 4 10 384
TV
Closet 141 130 59 20 11 23 384
Bufetera 189 104 44 8 3 36 384

- 228 Rango de precios
200 189
150 14l g 130
9898 104 9997 83
100 73 59 55 65
32 3944 31
50 20
I=Af RNk 1 528 gl n
, Wl o o ] ]
$150 a $299 $300 a $499 $500 a $699 $700 a $899 $900 0 més
M Juego de comedor M Juego de muebles Modular o mesa para TV Closet Bufetera

Figura 12. Resultado Gréfico de Precios Estimados para Articulos de Madera

Para definir las estrategias de una empresa, es fundamental conocer los precios que las
personas estan dispuestas a pagar, en este caso por un bien como lo son los articulos de madera
para el hogar. Los resultados de esta encuesta mostrados en la figura 12 reflejan que el 32% de
los encuestados estan dispuestos a pagar entre 300 y 499 dolares por un juego de comedor, asi
mismo un 26% respondieron que por un juego de muebles pagarian también entre 300 y 499

ddlares, para un modular o mesa para TV, un closet o una bufetera pagarian entre 150 y 299
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dolares. Hay que resaltar que un 17% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar 900

dolares 0 més por un juego de muebles, dejando un gran mercado para esos articulos.

Canal de ventas

Para realizar el analisis de comercializacion del plan de negocios a implementar se realizé
la pregunta detallada a continuacion: ¢Por qué canal de ventas realiza usted la compra de sus

articulos de madera para el hogar?, y sus respuestas se detallan en la tabla 21.

Tabla 21.

Resultado de los Canales de Venta més Importantes para Articulos de Madera

Canales de venta Frecuencia Porcentaje
Catalogos 8 2%
Mueblerias 230 60%
Otros 2 1%
Plataforma Web 45 12%
Supermercados 9 2%
Tiendas de articulos para el hogar 90 23%
Total general 384 100%

Canales de venta
2%

M Catalogos
2% B Mueblerias

H Otros

Plataforma Web

Figura 13. Resultado Grafico los Canales de Venta mas Importantes para Articulos de Madera

Dentro de las estrategias de ventas a implementar en el nuevo negocio es conveniente

conocer los canales de venta mas efectivos, por lo visto en la figura 13 las personas encuestadas
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indicaron que el 60% de ellas compra los articulos en las mueblerias, mientras que el 23% en

tiendas de articulos para el hogar y un 12% en plataformas web.

Medios de pago

Para conocer el perfil adquisitivo de los clientes se planteo la siguiente consulta: ;Como
realiza usted el pago por la compra de los articulos de madera para el hogar?, los resultados se

detallan en la tabla 22.

Tabla 22.

Resultado de los Medios de Pago més Usados para Articulos de Madera

Medio de pago Frecuencia Porcentaje
Cheque 4 1%
Depésito o transferencia 9 2%
Efectivo 166 43%
Otros 3 1%
Tarjeta de crédito 177 46%
Tarjeta de débito 24 6%

(en blanco) 1 1%

Total general 384 100%

Medios de pago

Tarjeta de débito

) Depdsito o
6% transferencia
3% B Cheque
) B Depdsito o transferencia
Efectivo

43% Efectivo

B Otros

M Tarjeta de crédito
M Tarjeta de débito

H (en blanco)

Figura 14. Resultado Gréafico de los Medios de Pago méas Usados Para Articulos de Madera

Los medios de pago es otro factor relevante en este tipo de negocios, con él se puede

establecer estrategias de cobros, precios y promociones, dandole al cliente una mayor ventaja al



73

decidirse por el medio de pago de su gusto. Segun la figura 14, el 46% de los encuestados indicd
que los pagos por este tipo de bienes se los realiza en tarjeta de crédito, seguido muy de cerca
con un 43% por los pagos en efectivo y dejando muy lejos, con un 6% a los pagos con la tarjeta

de débito.
Recepcidn de los articulos

Para conocer detalles de las preferencias de los clientes del servicio al pablico en las
mueblerias, se ejecuto la siguiente interrogacion: ;Como le gustaria recibir sus articulos de

madera para el hogar?, donde recogieron las siguientes respuestas publicadas en la tabla 23.

Tabla 23.

Resultado de la Preferencia en la Recepcion de los Articulos de Madera

Recibido del producto Frecuencia Porcentaje
Armados y con envio a domicilio en dias posteriores mas cargo de transporte en 189 49%
transporte del local 0
Armados y en el mismo momento de la compra en transporte privado por su 147 38%
cuenta
Desarmados en una caja y en el mismo momento de la compra pudiendo 48 13%

llevarlos en auto

Total general 384 100%
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Recepcion de los articulos de madera

B Armados y con envio a
domicilio en dias posteriores
mas cargo de transporte en
transporte del local

B Armados y en el mismo
momento de la compra en
transporte privado por su
cuenta

Figura 15. Resultado de la Preferencia en la Recepcion de los Articulos de Madera

La estrategia de entrega de los productos puede ser muy perjudicial en un negocio de este
tipo sino se toma en cuenta la preferencia de los clientes, la mayoria de los articulos a
comercializar son de gran tamafo, por lo que se necesita una entrega eficiente de los productos.
Segun la figura 15 en esta pregunta se plantearon tres estrategias, de las cuales dos son las méas
comunes, y se planted una tercera orientada a la economia del cliente, facilitando el traslado de
los articulos en autos pequefios pero desarmados, aunque el resultado de la encuesta no fue tan

alentador para este método ya que solo un 13% eligio esta opcion.

La opcion preferida de los encuestados con un 49% fue la de recibir armados los
productos, pero en dias posteriores a la compra con transporte de la misma tienda comercial, y en
segundo lugar con un 38% prefirieron la entrega de los articulos armados el mismo dia de la

compra pero haciéndose cargo del transporte.

Asesoramiento profesional para compras de articulos de madera para el hogar

Con la finalidad de conocer el comportamiento de los clientes a la hora de la compra se
planted la siguiente pregunta: ¢Le gustaria recibir asesoramiento profesional al realizar compras

de articulos de madera para el hogar?, los datos obtenidos se encuentran en la tabla 24.
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Tabla 24.

Resultado de Necesidad de Asesoramiento

Asesoramiento Frecuencia Porcentaje
No 42 11%
Si 337 88%
En blanco 5 1%
Total general 384 100%
Asesoramiento
En blanco No

1%

11%

B No
| Si

(en blanco)

Figura 16. Resultado Grafico de Necesidad de Asesoramiento

Dado que se quiere conocer si al cliente le gusta recibir la opinidn de un especialista
cuando realiza compras de articulos de madera para el hogar, ya que de esta manera se podra
obtener una idea al gestionar una estrategia de ventas diferenciada con un valor agregado, en este
caso el 88% de los encuestados indicaron que si les gustaria recibir asesoramiento segln la figura

16.

Locales de referencia

Con la finalidad de conocer la predileccién de los clientes, se realizé la siguiente
pregunta: ;Cudles son los locales donde usted usualmente realiza la compra de articulos de

madera para el hogar?, los datos obtenidos se exponen en la tabla 25.
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Tabla 25.

Resultado de Locales de Referencia de Articulos de Madera

Locales comerciales Frecuencia Porcentaje
Muebles El Bosque 140 24%
Muebleria Palito 63 11%
HyperMarket (Mi Comisariato) 92 16%
Feria del mueble cuencano 107 19%
Colineal 102 18%
Otros 73 12%

Total 577 100%

Locales de referencia

140

92

150 73
100
50
0
Frecuencia
B Muebles El Bosque B Muebleria Palito

B HyperMarket (Mi Comisariato) i Feria del mueble cuencano

H Colineal M Otros

Figura 17. Resultado Grafico de Locales de Referencia de Articulos de Madera

Cuando se estudian los conceptos de administracion, estos afirman que es necesario
conocer a nuestros competidores, en esta pregunta, se plantean los principales comercios de
articulos para el hogar para que los encuestados indiquen cudl es su preferido, es asi que segin la
figura 17 la tienda con mayor preferencia por los encuestados es Muebles EL Bosque con un
24%, seguida de la Feria del mueble cuencano y Colineal con un 18%, luego el HyperMarket de
Corporacion El Rosado con un 16% y por ultimo Muebleria Palito con un 11%. Esta informacion
es clave a la hora de gestionar las estrategias comerciales, ya que mirando a la competencia se

pueden establecer las preferencias de cada aspecto que los clientes mantienen.
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Servicio de post venta

Para analizar estrategias del plan de negocios se realizd la siguiente pregunta: ;Considera
usted necesario el servicio de post venta en las tiendas de articulos de madera para el hogar?, y se

obtuvieron las siguientes respuestas publicadas en la tabla 26.

Tabla 26.
Resultado de Necesidad de Post Venta para Articulos de Madera

Post venta Frecuencia Porcentaje
No 64 17%
Si 316 82%
En blanco 4 1%
Total general 384 100%

Necesidad de la Post- venta
1%

H No
| Sj

(en blanco)

Figura 18. Resultado Gréfico de Necesidad de Post Venta para Articulos de Madera

Esta interrogante busca conocer informacion relevante, que sirva para aportarle valor
agregado a la idea de negocio, en este caso por medio de la figura 18 se evidencio que el 82% de
las personas encuestadas indican que la Post venta es necesaria en negocios de este tipo y el 17%

indican que para ellos no existe tal necesidad.
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Conclusién de las encuestas

De acuerdo con las encuestas realizadas se obtuvieron las siguientes conclusiones: con
maés del 60% la mayoria de los participantes de esta encuesta son adultos en relacion de
dependencia, con un lugar fijo de trabajo, de edad media, comprendida entre 20 y 44 afios y
habitantes de zonas de nivel socioecondmico medio. Con cerca del 50% una gran cantidad de los
encuestados realizan el cambio o renovacién de articulos de madera para el hogar en un lapso de
entre seis a diez afios, pero mas del 25% de los encuestados realizan dicho cambio entre uno a

cinco afios, motivo por el cual la demanda de los productos hace que el mercado sea atractivo.

Los encuestados indicaron que los productos mas demandados son los juegos de muebles,
juegos de comedor y las mesas para televisor. Con alrededor del 40% el estilo més atractivo para
los clientes es el contemporaneo o lineal, seguido de cerca con un 30% de los clasicos, este
factor define los gustos de poblacion a la que se orienta el negocio. Adicionalmente se conocio
mediante la encuesta que para mas del 50% de las personas interrogadas el medio de informacion

de mayor importancia son las redes sociales y plataformas web.

Las mueblerias con el 60% son los locales de comercializacion de mayor relevancia por
parte de los clientes y las formas de pago mas utilizadas son en efectivo y en tarjeta de credito. El
poco tiempo disponible de las personas es también otra de las conclusiones que se puede obtener
de esta investigacion, ya que cerca del noventa por ciento de los participantes de la investigacion
de mercado prefieren recibir los productos armados y no tener que realizar un trabajo adicional
en armar los mismos, ademas a cerca del 80% de los clientes les gusta que los asesoren en cada
compra y en el mismo porcentaje ven necesario recibir el servicio de posventa directo cada vez

que tienen un inconveniente con los productos.
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Entrevistas

Las entrevistas son una herramienta que tiene como finalidad conseguir informacion
importante y valedera, que muestre el comportamiento de las personas en una determina
industria.

Tipo de las entrevistas

Las entrevistas fueron de tipo estructurada, debido a que se utilizé un cuestionario de
preguntas con la respectiva secuencia para obtener la informacion deseada, dicho cuestionario
con el mismo orden de preguntas fue utilizado para las entrevistas realizadas.

Procedimiento de aplicacion de las entrevistas

En las entrevistas realizadas el procedimiento de aplicacion estara compuesto de tres
fases: (a) Disefo de la entrevista, que es donde se define el objetivo de la entrevista, las personas
a entrevistar y se disefia el cuestionario; (b) Desarrollo de la entrevista, aqui se realiza la
entrevista y se registra la informacion; y (c) Analisis e interpretacion de datos, que es donde
categoriza la informacion obtenida y se elaboran las conclusiones.

Objetivo de las entrevistas

El objetivo de las entrevistas realizadas para esta investigacion es conseguir la
informacion de como el entrevistado percibe e interpreta el fendmeno que se investiga.

Descripcion de la muestra de las entrevistas

Para las entrevistas realizadas en esta investigacion se entrevist6 a dos funcionarios con
experiencia en la comercializacion de productos de esta industria, el primero es el Sefior

Geovanny Gutiérrez quien es Asesor Comercial de la empresa El Bosque, y el segundo, es el
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sefior Juan Mero quien ocupa el cargo de Ejecutivo de ventas en Muebleria Palito, ambos con
gran apertura a describir su experiencia y conocimientos adquiridos en este tipo de negocio.

Formato de las entrevistas

En las entrevistas realizadas para esta investigacion de mercado del presente plan de
negocios se utilizé una bateria de ocho preguntas (Ver apéndice B) orientadas a conocer
informacion relevante de la industria.

Desarrollo de la entrevista

El desarrollo de las entrevistas se lo realizo en los locales donde laboran a diario los
involucrados en la fecha y hora establecida con anterioridad. En la tabla 27 se muestra la
informacion obtenida en las dos entrevistas realizadas a profesionales que intervienen

continuamente en la industria a investigar.

Tabla 27.
Resultado de Entrevistas

Preguntas

Respuestas de entrevistado 1

Respuestas de entrevistado 2

¢Qué productos son los mas
vendidos en su negocio?

¢Cuales son los principales
factores para la eleccién de los
articulos en su negocio?

¢Porque razones las personas
compran los articulos?

¢Qué opina usted sobre sus
productos?

¢Cuéles son
competidores?

¢Cudl es la ventaja de su
empresa?

sus principales

¢Qué problemas tienen los

clientes al comprar?

Describa a los clientes

Juegos de muebles, sofas y juegos
de comedor

La variedad de los disefios,

ofertas y el servicio

Por la necesidad de los mismos y
gustos.

Que son variados y estan al
alcance de todos.

Pica, Colineal y Tempo

Locales grandes con parqueo,
todo organizado.

Muchos quieren acceder al
crédito directo para pagar en
cuotas, otras el espacio disponible
en sus hogares

Los clientes son en su mayoria
empleados de empresas, de entre
24 y 50 afios

Juegos de muebles y comedor

La calidad, el disefio y la duracién
de los mismos.

Cambio de los existentes por
dafio o por renovacién

Son de gran calidad, con buenos
acabados

Muebleria Villegas, El pino y El
Bosque

Productos con calidad a buen
precio

Quieren descuentos o crédito
directo

Tienen entre 30 y 55 afios, con
gusto por productos de calidad y
acabados




Forma de andlisis de la informacion cualitativa recolectada

La forma que se uso para el andlisis de informacion cualitativa como resultado de las
entrevistas es que mediante el formulario de preguntas, donde se registraron las respuestas se
hara una categorizacion de la informacion y datos obtenidos para luego elaborar en orden una
secuencia de conclusiones para su uso en la propuesta del negocio.

Conclusioén de las entrevistas

Las entrevistas realizadas para la presente investigacion de mercado dejaron las
siguientes conclusiones: en relacion a las ventas, las entrevistas reafirmaron que los productos
mas comercializados son los juegos de muebles y los juegos de comedor, dato que marca una
pauta a la hora de tomar decisiones de produccion, ademas se pudo conocer que en ambos

almacenes el mayor factor valorado por los clientes es la variedad en modelos.

Las entrevistas indicaron que uno de los motivos de compra mas relevantes es el deseo
por el cambio de los articulos, esto quiere decir que los clientes muchas veces compran por el
hecho de tener sus espacios arreglados y modernos. Segun las entrevistas, los locales méas
importantes de venta de muebles son: (a) Pica, (b) Colineal, (c) Tempo, (d) Muebleria Villegas,

(e) Muebleria El Pino y (f) Muebles EI Bosque.

Se pudo concluir también que una estrategia importante para este tipo de negocios es
tener mucho orden y adicionalmente parqueos disponibles para los clientes, ademas de buenos
precios. Los métodos de pago son importantes, por tal razén sera necesario tener convenio con
instituciones bancarias para que los pagos mediante tarjeta de crédito se puedan realizar en

cuotas comodas. Se puede también sacar como conclusion que hay que promocionar mas los

81
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productos con personas que estén en edad adulta, ya que son los que mas compran este tipo de

productos.

Observacion Directa

Segun Maldonado (2016) la observacion directa es un método usado para obtener indicios
del comportamiento de la industria a investigar, es deseable que los participantes no estén
conscientes de la investigacion para que el comportamiento sea de manera real, espontanea y
tenga una correcta efectividad.

Formato de la observacion directa

Las observaciones para la presente investigacion de mercado se las realiz6 en dos etapas:
(a) Observacién directa de comercializacion y (b) Observacién directa de fabricacion.

Observacion directa de comercializacion.

Para estas observaciones de la presente investigacion de mercado se utilizd una matriz
con diferentes variables a calificar, estas calificaciones van del uno al cinco, siendo uno muy
malo y cinco muy bueno. Se las realizé en tres lugares que son: (a) Muebles EI Bosque, en el
local ubicado en la Av. Las Aguas; (b) Muebleria El Pino, ubicada entre las calles Cuenca y
Rumichaca; y (c) Home Vega, localizado en el centro comercial Plaza Design. Los datos

recogidos se muestran en la tabla 28.
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Tabla 28.
Resultado de Observaciones de Comercializacion
Variables EL Bosque El Pino Home Vega
Ubicacidn del local 4 3 4
Fachada 3 3 5
luminacién 4 3 5
Limpieza 4 4 5
Colocacién del producto 4 3 5
Climatizacion 5 3 5
Presencia fisica en el local 4 3 3
Amabilidad de la recepcion 5 4 3
Comprension de lo que se demanda 3 4 3
Predisposicion a mostrar los
4 5 3

productos

Conocimiento sobre los productos 2 4 4
Calidad del cierre de la venta 4 5 4
Horario de atencion 4 4 5

Numero de personas que visitaron el
local

Tiempo en minutos de cada atencién
personalizada

Mas de 15 8 10

5 minutos 10 minutos 5 minutos

Se puede concluir por el método de la observacion en este tipo de negocios, que ningun
establecimiento es del total agrado, ya que analizando las variables tomadas en cuenta para la
evaluacion ninguno fue acreedor en todas del mayor puntaje. Se evidencio que los locales tienen

como prioridad la limpieza, ya que todos tienen una nota alta en tal factor.

Hay que recalcar que tanto como el cierre de la venta por parte de vendedor y el horario
de atencion tuvieron muy buen puntaje, esto deja claro que los negocios se preocupan mucho en
ambos aspectos, los cuales son importantes a la hora de que los clientes regresen al local. Es
importante recalcar que esta herramienta de investigacion usada en el presente plan de negocios
ayuda a definir aspectos para las estrategias a usar, entre ellas, el tiempo que los clientes son
atendidos, siendo un factor que ambas mueblerias visitadas lo consideran ya que sus

dependientes acompafian por un lapso de algunos minutos a los clientes.
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Observacion directa de fabricacion.

En lo que respecta a la fabricacion de muebles se realiz6 el método de la observacion en
el taller del Sefior Edison Navarro, ubicado en el sur de la ciudad, en el taller se elaboran todo
tipo de muebles de manera artesanal y se pudo observar algunos datos relevantes para este

emprendimiento, los cuales se los muestra en la siguiente tabla 29.

Tabla 29.

Resultado de Observaciones de Fabricacion

Avrticulos HOFaS (.j,e Madera Otros Total por

fabricacion Insumos producto
Bufeteras 10 $ 28,00 $ 50,00 $ 78,00
Closets 8 $ 36,00 $ 50,00 $ 86,00
Juego de comedor 20 $ 48,00 $ 95,00 $ 143,00
Juego de muebles 20 $ 36,00 $ 10000 $ 136,00
Modulares o mesa para TV 8 $ 2400 $ 30,00 $ 54,00

Adicionalmente en el taller del Sefior Navarro se obtuvo informacion importante sobre
los costos y puntos de venta de los materiales y accesorios requeridos para realizar la fabricacion
de los articulos de madera para el hogar, entre los tipos de madera mas usados estan: (a) Fernan
Sanchez, (b) pino, (c) laurel, (d) chanul y (e) roble, entre otras.

En promedio los tablones de madera vienen en medidas de 24cm x 2,5cm x 2,40 my
tienen un precio referencial en el mercado de cuatro délares por cada tablon, hay que tener en
cuenta que los valores pueden variar en un 5% dependiendo la época, dicho porcentaje esta
incluido en el valor referencial antes expuesto, estos productos son comercializados en el
Deposito de madera El Cisne y en el Depo6sito de madera Dra. Chica, ambos ubicados en el sur

de la ciudad.
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También se puede utilizar como material las planchas de madera prefabricada como el
MDF, que su precio ronda entre los 30 y 50 dolares cada plancha de 15mm x 1,20 m x 2,40 m,
estos se los puede encontrar en los locales de la empresa Edinca y Masisa ubicados en los
diferentes sectores de Guayaquil, al igual que los accesorios que se utilizan para la fabricacion de
los productos. Los tapizados, telas y demas accesorios para acabados de este tipo se los
encuentra en el Comercial Carvallo Torres, ubicado en el norte y en el centro de la ciudad, al
igual que el Almacén El Barata.

Navarro también indicé que vende alrededor de 200 articulos cada mes, entre los mas
vendidos estan juegos de comedor, juegos de muebles y armarios. Adicionalmente se pudo
conocer que el Sefior Navarro vende el 80% de los productos que fabrica en el mes al precio de
venta y el saldo lo vende con un descuento del 30% para terminar asi su stock, indica que la
fabricacion de articulos es continua, y que pocas veces tiene saldos por mucho tiempo, ya que
busca la manera de comercializarlos rapidamente.

Se puede concluir para este tipo de observacion que existe un promedio en horas definidos para
la elaboracion de los productos, siempre y cuando se sigan los pasos estipulados para cada
articulo. Ademas existen varias opciones de materia prima para elaborar los productos por lo que
es de mucha importancia el conocimiento de este tipo de opciones y evitar asi el
desabastecimiento, en lo referente a la madera existen productos sustitutos adecuados para
construir los articulos, los cuales siempre tienen stock suficiente en las tiendas distribuidoras, y
son de mucha facilidad y ventaja para los fabricantes de productos de madera, asi mismo en lo
referente a accesorios.

Para lo concerniente a los acabados se puede concluir que la variedad de telas y
accesorios para tal funcién tienen presencia en diversas tiendas de la ciudad con una variedad de

colores, texturas y disefios que sirven a la hora de darle el togue diferente a cada producto.
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Conclusién de Observacion Directa

La Observacion directa de la presente investigacion de mercado se la realiz6 en dos
etapas, la primera consistio en observar el comportamiento de los locales comerciales, esto es
donde se realiza la comercializacion de los productos, dejando un claro panorama de lo que
sucede en las tiendas de la industria, entre lo mas importante, se destaco que todos los locales
tienen factores no tan desarrollados, por lo que cada cliente elige el que mas de adapta a sus
condiciones, la limpieza y el horario de atencion son factores claves los tres locales visitados y el
punto con carencia evidenciado en las visitas fue la comprension que demanda el usuario cuando
busca algun determina articulo, dejando un camino abierto a las empresas que puedan brindar

con eficiencia todas las variables tomadas en cuenta en esta herramienta.

La segunda etapa se la realiz6 en un taller de fabricacion de articulos de madera para el
hogar, donde se evidencio el proceso de la elaboracion, los tiempos de ejecucion de cada
secuencia del proceso y la calidad con la cual deben estar fabricados los productos, ademas se
logré establecer presupuestos de la fabricacion de cada uno de los cinco articulos a ofertar en el
presente plan de negocios, donde se obtuvieron valores por cada materia prima, adicionalmente
se idéntico los lugares donde se distribuyen los materiales a usar en este emprendimiento,
notando una alta gama de materia prima y de tiendas que las expenden. También se puede

concluir que con estrategias de venta se puede vender el 100% de la produccion mensual.

Resultados de Consulta Documental

La consulta documental usada para esta investigacion ha sido tomada de los diversos
estudios expuestos en este trabajo de titulacion, tanto en el marco tedrico, conceptual y

referencial, los cuales sirven de gran ayuda a la hora de plantear la propuesta del negocio por ser
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documentos con validez y que poseen una gran cantidad de datos cuantitativos referentes a la

industria.

Resultado de Estudio de Casos

Los estudios de casos que han sido tomados en cuenta en la presente investigacion se
obtuvieron de los diferentes casos e investigaciones nacionales e internacionales expuestas en el
marco referencial de este trabajo de titulacion, dejando gran informacion veridica de situaciones

reales registradas en los negocios relacionados a esta industria.

Conclusiones del Capitulo 111

En este capitulo se llevo a cabo la investigacion de mercado, la misma que ha dejado las
siguientes conclusiones: Se puede concluir que la empresa deberia destinar la mayor parte de
gastos de publicidad a personas que estan en edades de 20 a 44 afios, ya que son mayoria en esta
poblacion, ademas se evidencio que la mayoria de personas consultadas estan en relacion de
dependencia, razén por la cual su poder adquisitivo los convierte con mayor probabilidad en

posibles clientes de los productos a ofertar.

La mayoria de encuestados viven en diversas zonas de la ciudad, pero con factor
socioecondmico medio, lo que se interpreta que dichos lugares deben ser analizados a la hora de
definir el lugar de comercializacion. La demanda de articulos de madera para el hogar es
significativa, ya que el 49% de los interrogados los cambia en un rango de entre cinco a 10 afios,
y el 27% los en un lapso de tiempo de uno a cinco afios. Los articulos de madera para el hogar
con mayores ventas son los juegos de muebles y de comedor, ademas de mesas para televisor.

Los estilos de muebles preferidos son los contemporaneos o lineales y los de estilo clasico.
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Se debe orientar la publicidad a las plataformas web ya que en méas del 50% son las
fuentes de informacion preferidas, ademas la calidad es el aspecto de mayor importancia para los
clientes. Los precios referenciales que en su mayoria pagarian los encuestados por los productos
a ofertar son: (a) de $150 a $300 por las mesas para tv, closet y bufeteras; y (b) de $300 a $500
por juegos de comedor y juegos de muebles. Las mueblerias con un 60% siguen siendo el canal
de venta méas importante, adicionalmente el 40% de las personas siguen prefiriendo cancelar con
dinero efectivo, estos dos aspectos tienen que ver con la cultura de los guayaquilefios, donde la

desconfianza a nuevas tecnologia se hace evidente a la hora de comprar.

Se concluye también que la manera de mayor aceptacion para recibir los productos es con
envid a domicilio por el local en dias posteriores, pero también se debe tener en cuenta a las
personas que prefieren recibir los productos en el momento de la compra asumiendo ellos la
responsabilidad del traslado. El local de mayor acogida en ciudad para este tipo de articulos es
Muebles EI Bosque, seguido muy de cerca por: (a) Feria de los muebles Cuencanos, (b) Colineal,
y (c) Muebleria Palito; segun las entrevistas realizadas habria que agregar a locales como: ()

Pica, (b) Tempo, (c) Muebleria El Pino, y (d) Muebleria Villegas.

Los locales deben preservar la limpieza, el orden, ademas deben tener parqueos, también
se debe contar con convenios para otorgar plazos sin intereses cuando se realicen compras por
medio de tarjetas de crédito. En lo que respecta a la fabricacion se puede concluir que existen
pocos lugares en la ciudad donde conseguir madera solida, pero existen muchos locales donde se

pueden adquirir materiales sustitutos como las planchas de madera prefabricada como el MDF.

Por lo antes expuesto se puede concluir que con la investigacion de mercados realizada se

buscé una solucidn al objetivo principal del trabajo, con la cual se pudo obtener la mayor
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cantidad de datos del negocio a implementar. Por medio de herramientas como las encuestas,
entrevistas, observacion, entre otras; se pudo recoger informacion que sirve para obtener un
andlisis completo en lo que respecta al mercado y el comportamiento de sus variables.
Adicionalmente, esta investigacién de mercado sirvié para responder a los objetivos especificos,
ya que con todo el conocimiento obtenido se pudo realizar la formulacion integral del plan de

negocios requerido con todos los componentes, incluyendo la viabilidad econdmica.
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Capitulo IV. Propuesta

Descripcion del Negocio

En este capitulo se describe toda la propuesta del negocio con sus diferentes estrategias y
las proyecciones en los resultados financieros.

Idea del negocio

Este negocio es un emprendimiento nuevo y moderno, formado por la empresa de nombre
“ROOS DECOR” donde el giro del negocio es la fabricacion y comercializacién de articulos
para el hogar de disefio contemporaneo en madera. La idea de este proyecto nace del espiritu
emprendedor de su creador, el cual analizando el mercado de una manera superficial, recorriendo
diversas tiendas not6 una inconformidad de los clientes, ademas de la necesidad existente de
crear oportunidades laborales, y del gusto del creador por articulos de este tipo, donde las ideas y
la decoracion de espacios son parte fundamental de este negocio. EI emprendimiento estara
conformado por 10 personas, las cuales formaran un equipo de trabajo debidamente
seleccionado, y cuyas funciones seran integrales y comunicativas en ambos sentidos de la

estructura organizacional.

La ubicacion de este negocio tendra dos espacios fisicos, uno de ellos seré el taller, donde
adema@s estaran ubicadas las oficinas, aqui se elaboraran los articulos y se gestionara la empresa,
este estara localizado en el sector de Pascuales, al Norte de la ciudad de Guayaquil, donde el
duefio del mismo es el Gerente propietario, y el local para la comercializacion, analizado segun
informacion de la investigacion de mercado estara situado en el sector comercial de la ciudadela

La Alborada, este sera por el método de alquiler.
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Los articulos mas comprados por parte de los clientes segln la investigacion de mercado
son los juegos de muebles, seguido por los juegos de comedor, luego estan los modulares o
mesas para TV, lo siguen los closets y al final las bufeteras, por lo tanto, al tener estos datos, la
fabricacién de estos articulos en este emprendimiento estara ligada a la investigacién de mercado
realizada. Asi mismo, dicha investigacion tiene identificado los gustos y preferencia de los
clientes, en donde se evidencia mayoritariamente el gusto por el estilo contemporaneo o lineal,
seguido por el estilo clasico, quedando con un menor pero no menos importante gusto por los
estilos rasticos, minimalistas y retro o vintage.

Descripcion de los productos

Los productos que ROOS DECOR pretende sacar al mercado se los describe en las tablas

30, 31 y 32 segun los estilos propuestos en este plan de negocios.

En la tabla 30 se muestran las bufeteras y los juegos de muebles en todos los estilos que

pretende comercializar la nueva empresa.
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Tabla 30.
Descripcion de Bufeteras y Juegos de Muebles de ROOS DECOR

Producto Bufetera Juego de muebles

Contemporaneo o lineal

Clasico

Minimalistas

Retro o vintage

Rusticos
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En la tabla 31 se exponen los juegos de comedor y los modulares o mesas para televisor,

en todos los estilos seleccionados en este nuevo emprendimiento.

Tabla 31.

Descripcién de Juegos de Comedor y Modulares o Mesas para TV. de ROOS DECOR

Producto Juego de comedor

Modular 0 mesa para Tv.

Contemporaneo o lineal

Clasico

e .mwfi ‘? c

i
P
TF‘EIJ i

Minimalistas

;! [ll J[' :

Retro o vintage

Rusticos
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Finalmente, en la tabla 32 se plantean modelos de closet en sus diferentes estilos y

disefios a fabricar y comercializar por la nueva empresa. ROOS DECOR.

Tabla 32.
Descripcion de Closets de ROOS DECOR

Producto Closet

Contemporaneo o lineal

Clasico

Minimalistas

Retro o vintage

Rusticos
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Aspectos legales

Para la constitucion del negocio se deben tener en cuenta los siguientes aspectos legales:

Procesos para la constitucion de la empresa.

La creacion de una empresa de manera legal es vital para un negocio, de esta manera
estara protegida dentro de la ley ante cualquier tipo de amenazas. Para este emprendimiento se
toma el modelo de microempresa y serd como persona natural al tener mayores ventajas por ser
un negocio nuevo y pequefio. Segn Ledn (2012) las ventajas de usar este método son: (a) La
constitucion es rapida y sencilla, (b) No se necesita mucha inversién, (c) No se obliga a llevar ni
presentar documentos contables, y (d) La responsabilidad es solo del duefio, y en caso de no

tener los resultados esperados se podra replantear el negocio sin mayores problemas.

Crear una empresa de este tipo podria parecer tedioso, pero en la actualidad no es tan
complicado segun lo expuso Flores (2018), los requisitos son los siguientes: (a) Emision del
Registro Unico del Contribuyente, (b) Solicitud de matricula de comercio, (c) Afiliacion a la
Camara de Comercio, (d) Inscripcion en el Registro Unico MYPIMES, (e) Certificado de
seguridad emitido por el cuerpo de bomberos, (f) Obtencion de patente municipal de
comerciante, y (g) Permiso de Funcionamiento o Tasa de habilitacion.

Filosofia empresarial

La filosofia empresarial segiin Morales (2014) es el conjunto de componentes que
identifican a una empresa, por medio de la cual se pretende componer un nicleo de trabajo
organizacional en el que se sientan identificada cada una de sus partes. Es de gran importancia
porque encamina a los integrantes a trabajar bajo ciertos lineamientos, con la finalidad de

conseguir de la manera maés facil lo planteado, esto ayudara en el presente plan de negocio a
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establecer los pardmetros necesarios en los que empresa estara alineada, mediante el
planteamiento de un propdsito, un camino y un conjunto de principios. Para definir la filosofia
empresarial se deben desarrollar los siguientes conceptos de la empresa: (a) Mision, (b) Vision, y
(c) Valores.

Mision.

Ser referentes en el Ecuador y competir con los lideres en produccién y comercializacion
de articulos de madera para el hogar, con estrategias dindmicas que otorguen crecimiento y
sostenibilidad en el tiempo.

Vision.

Convertirnos en un espacio de comercializacion de articulos mobiliarios reconocido en
Guayaquil, generador de gran calidad de vida para todas las personas asociadas a nuestro
negocio y con gran participacion en el mercado.

Valores.

Para esta empresa todas las personas tienen algo importante que aportar en este mundo,
un mundo diverso, lleno de personas trabajadoras, honestas y realistas que les gusta su hogar y
por tanto tener una gran calidad de vida dentro de él, para vivir saludables con las personas del
entorno. La mayor fuente de inspiracion para crecer dia a dia es la sociedad en general, por tanto,
los valores son:
e EI compafierismo, es fundamental en el trabajo diario, todos deben apuntar al mismo fin, eso

mantendra unidos a los que conforman la empresa.
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e El cuidado del medio ambiente, se debe ser responsable con la naturaleza, se impulsara el uso
de materiales amigables con el ambiente que ocasionen un cambio positivo a la naturaleza,
que sea duradero y se vea reflejado y perdure para las futuras generaciones.

e Conciencia de la relacién de calidad/ precio, se debe valorar el esfuerzo de las personas que
adquieren los productos y siempre dar la calidad que cada cliente se merece, para esto se
debe optimizar en cada sentido de la empresa.

e Sencillez, comportarse siempre de manera honesta y practica.

e Renovacion constante, siempre buscar nuevas y mejores formas de seguir progresando, de
mejorar los productos, de aportar con mejores ideas. Cada granito de arena hara mejorar, se
deben buscar soluciones, proponer retos, esto permitira aportar en la sociedad.

e Responsabilidad, creer siempre en el empoderamiento de las personas. Tomar
responsabilidades es crecer en todos los ambitos.

e Liderar con el ejemplo, las acciones siempre estaran respaldadas por el comportamiento.

e Honestidad, precio justo, jamas caer en la especulacién, no solo para los productos sino
también para los colaboradores y demas personas.

Estructura organizacional

El emprendimiento estard compuesto inicialmente por 10 personas, las mismas que
tendran sus actividades definidas y coordinadas entre si logrando una sinergia ideal para el
correcto desempefio del proyecto. La empresa contara con un gerente general; seguido por dos
lideres, uno de disefio y produccion, y otro de ventas; ademas de un coordinador administrativo,
dos asistentes de ventas; y para finalizar cuatro técnicos ebanistas, ellos seran los encargados de

la fabricacion de los articulos de madera para el hogar.
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Gerente General

Lider de Disefio y Coordinador

Lider de Ventas

Produccion Administrativo

Técnico ebanista Asistente de
1 ventas 1

Técnico ebanista Asistente de
2 ventas 2

Técnico ebanista
3

Técnico ebanista
4

Figura 19. Estructura Organizacional de “ROOS DECOR”

Anélisis Estratégico

Segun Chapman (2004) el andlisis estratégico comprende un estudio integral de un tema a
tratar, se lo realiza en funcién de todas sus aristas, entre los mas reconocidos y que seran parte
del presente trabajo de investigacion estan: (a) Analisis PESTA, (b) Analisis de las cinco Fuerzas
de Porter, y (c) Analisis FODA.

Andlisis PESTA

El andlisis PESTA tal como lo indicé Chapman es un instrumento para conocer el
mercado, su crecimiento o su crisis, es netamente una herramienta de negocios, y analiza el

comportamiento politico legal, econdémico, social y tecnolégico.
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Anadlisis Politico Legal.

En el Ecuador segiin Zamora (2018) citando datos de TEA, una de cada tres personas ha
desarrollado o tiene un emprendimiento, por lo que el Ecuador es uno de los paises con mayor
nivel de emprendimientos de la region, lo que hace necesario cumplir todas las normas y leyes

existentes en el Pais para que el proyecto proteja a todas las personas vinculadas al negocio.

Segun Rios y Gallo (2016) en el Ecuador las personas naturales o juridicas que
desarrollan una actividad relacionada a la produccion se rigen por el Codigo Organico de la
Produccién, Comercio e Inversiones, este Codigo contiene los lineamientos para la produccion,
distribucion y comercializacion, ademas de impulsar y fomentar este tipo de actividades
mediante las politicas publicas de la Republica del Ecuador, las mismas que otorgan beneficios
para negocios de la economia popular y solidaria, los cuales deben ser aprovechados en su
mayoria por los emprendimientos, entre ellos estan: (a) Impulsar los emprendimientos, (b)
fomentar el cambio de la matriz productiva, (c) generar empleo, (d) Promocionar la preparacion
del talento humano, (e) Beneficios en el pago de impuesta a la renta en los cinco primeros afos,

() Exoneracién del pago de salida de divisas, entre otros.

Conforme Rios y Gallo en el Cédigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones
se encuentran beneficios o incentivos, también existen obligaciones legales, entre ellas: (a)
realizar afiliacion al Instituto de Seguridad Social a los empleados, (b) cancelar salarios dignos
de acuerdo a la ley, (c) cancelar décimo tercer y décimo cuarto sueldo, (d) Realizar el correcto
pago por la participacion de utilidades del trabajador, (e) cancelar fondos de reserva a los

empleados, entre otros.
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Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion

Adicionalmente segun la publicacion de Vizuete (2020) la Asamblea del Ecuador aprobo
en enero 2020 la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion, que permitira a los
emprendedores superar de manera mas optima los problemas suscitados a lo largo de los
emprendimientos, dicha ley toma en cuenta principalmente a los proyectos con tiempo de

duraciéon de menos de cinco afos.

Servicio de Rentas Internas

Es la entidad Estatal encargada del recaudo e impuestos, para lo cual la empresa debe
ajustarse a todos los lineamientos de dicha entidad, para esto la empresa debe tener un RUC, en
este caso la empresa ROOS DECOR funcionara como persona natural y llevara la contabilidad

de una manera ordenada para cumplir a exactitud con las exigencias de esta institucion.

Ley Organica de defensa del Consumidor

La Ley organica de defensa del consumidor trata sobre las obligaciones que sostienen las
empresas que ofertan bienes o servicios con sus clientes, los cuales deben exigir se cumplan
todos los items de dicha Ley, entre los articulos mas importantes se mencionan (a) informacion
claray veraz; (b) derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio, (c) Reparacion

de dafos en el caso que lo amerite; (d) no debe existir publicidad engafiosa; entre otros.

Permisos de Funcionamiento

Los permisos de funcionamiento son muy importantes a la hora de la implementacién de

un proyecto, debido que estos son los que permiten abrir las operaciones, en la ciudad de
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Guayaquil algunas instituciones son las encargadas de aprobar dicho permiso, entre ellas (a)
Benemérito Cuerpo Bomberos, donde revisan normas de seguridad; (b) Patente Municipal, es un
documento presentado al Municipio con datos del negocio; (c) Permiso de funcionamiento,

documento emitido por la Intendencia de Policia; entre otros.

Tabla 33.

Anélisis Factor Politico - Legal

No Poco Neutro Atractivo Muy
Anélisis Politico Legal Atractivo . atractivo  Total
atractivo(2) 3) 4
1) ®)
Cdbdigo Organico de la
Produccién, Comercio e X
Inversiones
4
Ley Orgénica de X
Emprendimiento e Innovacion 5
Servicio de Rentas Internas X )
Ley Organica de defensa del
; X
Consumidor 2
Permisos de Funcionamiento X 2
Calificacion 3

Este analisis de la tabla 33 se obtiene un resultado de tres, lo que lo convierte en una
fuerza neutra para el proyecto, debido a que asi como se tienen obligaciones, también existen
leyes que otorgan ventajas a la hora de establecer un negocio de este tipo.

Analisis Econémico.

El factor econdmico es un punto importante cuando se refiere a la comercializacion de
productos, ya que el poder adquisitivo esta ligado directamente a la economia de los ciudadanos,
en este caso el andlisis econdmico revisa cada punto que interviene en el mismo, ya que las
variaciones que sufren pueden afectar de gran manera a los proyectos que se desean

implementar. Para este analisis se tomaran algunos factores de los mas importantes.
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Inflacion

Este dato se debe tomar en cuenta para las proyecciones de ventas esperadas, en el pais la

inflacion a junio 2020 fue de 0,39% segun Banco Central Del Ecuador (2020).

Tasas de interés

Este instrumento se puede analizar los margenes de oportunidad, ya que EI Codigo
Monetario y Financiero, la Ley Organica de Economia Popular y Solidaria, en su reglamento
estipulan valores cada afio para cada tipo de tasa de interés, por consecuente al afio siguiente
sufren variaciones que afectan a los negocios, ya que es fundamental usar el sistema bancario

para desarrollar un negocio.

Riesgo Pais

El Riesgo Pais es un factor importante para cada economia, debido a él, los paises
acceden a créditos con mayor o menor interés dependiendo el puntaje, pudiendo incluso obtener
beneficios cuando es mas bajo, Ecuador en diciembre 2019 estuvo en alrededor de 826 puntos

segun Banco Central Del Ecuador (2020).

Existen otros factores que intervienen en un analisis econdmico, que dependiendo la
industria en que una empresa se desenvuelva serd de mayor importancia, entre ellos estan los
aranceles para importacion, el cambio de moneda para la exportacion o importacion con paises

que no son dolarizados.

PIB

El crecimiento del PIB, genera también un incremento de la economia en el pais, la cual

ha venido creciendo en los Gltimos afios, aunque cada vez con menos puntos porcentuales, para
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el 2020 se proyecta un crecimiento de 0,7%, segun datos del Banco Central del Ecuador tomado
de ASOBANCA (2020), lo que indica que el presente afio existird un crecimiento positivo para

la economia.

Tabla 34.

Analisis Econémico

No Poco Atractivo Muy

Andlisis Econémico  Atractivo . Neutro (3) atractivo Total
atractivo(2) @)

() ()
Inflacion X 2
Tasas de Interés X 4
Riesgo Pais X 1
PIB X 4

Calificacion 3

Para el analisis Economico indicado en la figura 34 se observa un resultado neutro, lo que
genera un impacto medio de esta fuerza, esto debido a que existen factores tanto positivos como
negativos relacionados a la economia en este negocio.

Analisis Social.

Para los negocios vinculados a la fabricacion de articulos de madera, el factor social es de
vital importancia, ya que dependiendo de los cambios de la sociedad las ventas incrementan o

decrecen, para este analisis se toman en cuenta los principales factores.

Crecimiento Inmobiliario

Afortunadamente para este nuevo emprendimiento el sector inmobiliario ha crecido de
gran manera, esto desencadena una necesidad por productos de este tipo para complementar las
viviendas y mejorar la calidad de vida de las personas, se debe tomar en cuenta que, si bien
existe un incremento en el sector de la construccion, los espacios son cada vez mas reducidos,

por lo tanto, hay que fabricar los productos de tal manera que se adapten al nuevo estilo.
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Desempleo

El desempleo es otro factor social que interviene en este emprendimiento, la necesidad de
crear fuentes de empleo es de vital importancia para este pais, ya que la tasa de desempleo en
pais se incrementd en estos Gltimos afios, siendo de las mas altas en septiembre de 2019 con un

4,9%, segun El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2020).

Comportamiento del consumidor

Este factor es importante en el negocio, segun el estudio de mercado realizado cerca del
49% de las personas que participaron en la investigacion de mercado cambian sus articulos en un
lapso de cinco a diez afios, y otro porcentaje considerable de 27% lo hace en unrangode 1 a5
afios, por tanto, el comportamiento el consumidor es un punto de gran expectativa para el

emprendimiento.

Tabla 35.
Anélisis Social
No . Muy
P . . Poco Atractivo .
Anélisis Social Atractivo atractivo(2) Neutro (3) @) atractivo Total
(1) (5)
Crecimiento X
Inmobiliario 3
Desempleo X )
Comportamiento del X
consumidor
5
Calificacion 3

En el analisis social mostrado en la tabla 35 se observa que es una fuerza neutra, sus
componentes tienes lados positivos como el comportamiento del consumidor y lados negativos

con el incremento del desempleo en el Pais.
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Analisis Tecnoldgico.

La tecnologia es una ciencia que ha ido avanzando con el paso de los afios, desarrollando
nuevos métodos para optimizar al méximo cualquier actividad en la que las personas se
desarrollen, por lo tanto, para una empresa que tiene que realizar métodos de produccion es de
gran importancia optimizar el tiempo y los recursos disponibles para alcanzar las metas deseadas.

Para este analisis se tomaran en cuenta los principales factores tecnoldgicos.

Herramientas y Equipos

En la inversion inicial del proyecto se contempla no economizar a la hora de la
adquisicién de herramientas y equipos que tengan ventajas sobre otros por la incorporacion de
tecnologia con nuevas funciones, esta sera una de las principales caracteristicas que tendra la
nueva empresa.

E Commerce

Ademas de implementar tecnologia de vanguardia para la produccion de los articulos, es
necesario que las campanas de marketing estén completamente modernizadas, con metodos
tecnologicos actualizados a la hora de publicitarse, incorporando analisis de datos, mediante la
percepcion de los clientes y con informacion disponible en los diferentes canales de informacion,
ademas de posicionar la marca con sus productos en las plataformas digitales, activando
publicidad en las redes sociales y paginas de internet, mediante los Smartphone y demas
dispositivos inteligentes, Es necesaria la tecnologia en todo sentido para lograr un beneficio
integral para la empresa.

Pagos Electronicos

En la actualidad se ha proliferado el uso de las herramientas tecnologias para el pago

electronico mediante plataformas web, esta es una ventaja de las empresas comercializadoras ya
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que, si se dispone de dichas herramientas, los clientes podran realizar compras con una mayor

facilidad, anteponiendo siempre la seguridad para dicho canal.

Tabla 36.

Analisis Tecnologico

e No . Muy
Anélisis . Poco Atractivo !
Tecnolégico Atractivo atractivo(2) Neutro (3) @ atractivo Total
1) ()
Herramientas y
. X
Equipos 5
E Commerce X 5
Pagos Electronicos X 4
Calificacion

Mediante la tabla 36 mostrada se puede observar que la fuerza de este analisis es muy
atractiva, debido a que los medios electronicos siempre seran de gran ventaja a la hora de realizar
un emprendimiento de comercializar bienes, ya que ayudan a optimizar el trabajo operativo
existente.

Analisis Ambiental.

Este analisis recoge informacion de las diferentes regulaciones existentes en el pais, por
tratarse de articulos cuya materia prima en su mayoria son recursos no renovables se debe estar
muy atento al cumplimiento de las regulaciones que intervienen en este tipo de industria, en este

analisis se revisaran los factores principales.
Condiciones Ambientales

En Guayaquil se debe tener en cuenta el clima y sus estaciones, como el invierno y el

verano, ya que en ciertas épocas del afio las mismas podrian afectar al negocio. Ademas, se debe
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tener en cuenta que en las épocas de calor es de importante tener climatizado los ambientes, y en

época de lluvias estar preparado para cumplir con las metas definidas en el Plan de Negocio.

Cddigo Organico Ambiental

Este Cadigo existente en el pais tiene algunas medidas a tomar en cuenta en el negocio,
entre ellas estan: (a) Ruido y vibraciones, la cuales generan que las maquinas a utilizar sean lo
méas modernas y con el mayor mantenimiento posible para mitigar el ruido que generan; y (b) El
manejo de residuos, donde se deberan tomar medidas para que los desperdicios generados sean

evacuados correctamente; entre otros.

Permisos Ambientales

El Municipio de Guayaquil exige que los locales que se dediquen a cierto tipo de negocio
dispongan del permiso, para gestionarlo, se requiere realizar algunos pasos de manera rapida via
plataforma web, donde ingresando informacion del negocio y cancelando el rubro por concepto

de emision del Registro Ambiental se gestionara dicho permiso en un plazo de 72 horas.

Tabla 37.

Analisis Ambiental

No Poco Atractivo Muy

Andlisis Ambiental Atractivo . Neutro (3) atractivo Total
atractivo(2) 4)

1) ©)
Condiciones X
Ambientales 2
Codigo Organico X
Ambiental
Permiso Ambiental X

Calificacion 2

Segun la tabla 37 el resultado del analisis ambiental muestra que es una fuerza poco

atractiva, debido a que solo existen obligaciones que cumplir.
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Por lo antes mostrado, se muestra en la tabla 38 un resumen de todo el anélisis PESTA,
con un resultado de 3,2 puntos, lo que demuestra que todo el analisis tiene una fuerza entre
media y positiva de cierto modo para este proyecto en el que resalta el factor tecnoldgico y de
manera negativa el factor ambiental, los demas factores son de calificacion media puesto que

tienen tanto ventajas como desventajas relacionadas a la industria en la que se va a operar.

Tabla 38.
Analisis PESTA

Analisis PESTA

Variables Calificacion
Anadlisis Politico Legal 3,00
Analisis Econémico 3,00
Andlisis Social 3,00
Anadlisis Tecnoldgico 5,00
Analisis Ambiental 2,00

Resultado 3,20

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

El microentorno es el sector en el cual las empresas actdan, es decir, el conjunto de
empresas que ofrecen los mismos productos o servicios, tal como lo definié Marciniak (2019), es
el encargado de establecer las condiciones de como se desarrollan las empresas, puede en
muchos casos poner barreras en las decisiones administrativas que se tomen, debido a las
influencias que el mercado realiza sobre el negocio especifico. Debido a esto para enfrentar
dichas condiciones, el analisis debe ser muy riguroso sobre todos los temas que se tratan,

identificando cada condicién por separado.

Es necesario conocer cada fuerza que interviene en el mercado, como se comporta cada
una de ellas y su relacion con la manera de funcionamiento de la empresa. Toda empresa debe

evaluar el sector del mercado actual en que va a desarrollarse y su estructura, para identificar las
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mejores précticas, gestiones, procesos, estructuras, entre otros procesos, con el fin de

incorporarlos a su idea de negocio.
Rivalidad entre competidores.

La rivalidad entre competidores es un factor importante en la industria a la que se va a
participar, se deben conocer los datos mas relevantes de los competidores, ROOSE DECOR se
diferencia del resto ya que ofertara productos con disefios diferentes y modernos de buena
calidad los cuales son muy apetecidos por los clientes. Ademas, la publicidad sera orientada por

los principales medios de informacion y existirdn descuentos y promociones.

Tabla 39.
Rivalidad Entre Competidores

- No Poco . Muy
R&’)?ﬂ“ggg d%?;ge Atractivo atractivo Neutro (3) Atr?:)t WO atractivo Total
1) ) (5)
NUmero de X
competidores 2
Cantidad de X
publicidad 3
Promociones y X
descuentos
3
Precios X 4
Calidad de productos X
y servicios ofrecidos
Calificacion

En la tabla 39 se muestra que la rivalidad entre competidores en este negocio es media, ya
que si bien existen muchas mueblerias para clientes de factor socioeconémico medio y bajo,
estas ofrecen productos que carecen de disefios contemporaneos, que son los mas apetecidos por
los clientes, los cuales al querer comprar productos con los disefios deseados, no los encuentran
en dichas mueblerias porque solo los comercializan en mueblerias o almacenes para clientes de

estrato alto, por lo que se hace inaccesible para muchos posibles clientes, los mismos que optan
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por no comprar o comprar por necesidad productos que no eran los deseados, quedando
insatisfechos, por consiguiente no existen muchas empresas que expendan productos con disefios

modernos y de calidad con costos bajos.

Amenaza de futuros entrantes.

La amenaza de futuros entrantes es un factor a tener en cuenta, por lo que este
emprendimiento busca destacar al incorporar tecnologia y poder diferenciarse del resto, siendo
que la incursién de nuevos competidores puede ser facil pero no a la escala de negocio que se

planifica implementar.

Tabla 40.
Amenaza de Futuros Entrantes

Amenaza de No_ POC(.) Atractivo MUY
Euturos Entrantes Atractivo atractivo Neutro (3) () atractivo Total
D 2) ®)
Desarrollo de la X
competencia
3
Diferenciacion del
X
producto
5
Costos de cambio X 4
Acceso a materias
; X
primas 4
Inversién en capital X
Calificacion 4

Esta fuerza segun la tabla 40 tiene un nivel atractivo alto, ya que para ingresar por
primera vez a ofertar productos en este negocio podria necesitarse solo herramientas de bajo
costo y usar de taller un pequefio lugar, incluso en una casa, pero para montar el negocio de la
manera que planifica ROOS DECOR es dificil ya que se necesita una fuerte inversion inicial

algo dificil de obtener si las personas no cuentan con una garantia.



Amenaza de productos sustitutos.

Esta fuerza es importante a la hora de implementar un negocio, debido a que los
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productos sustitutos podran generar un cambio en los habitos de consumo de la poblacién, por lo

tanto, es necesario estar al dia en las tendencias relacionadas a la industria.

Tabla 41.

Amenaza de Productos Sustitutos

No Poco Atractivo Muy

Amenaza de . - d
Productos Sustitutos Atr?lc)tlvo atr?g)tlvo Neutro (3) @) atre(lg)tlvo Total

Namero de productos
sustitutos

Disposicion del
comprador a sustituir

Costo de cambio del
comprador

Grado de sustitucion X

Calificacion

A través de los afios se ha buscado productos sustitutos para la madera, los cuales

ofrezcan mayor durabilidad, calidad y que otorguen mejores disefios, y si bien existen muebles

metalicos u otros materiales, la belleza de los mismos no se aproxima a la de los articulos

fabricados en madera, por tal motivo, segun la tabla 41 esta es una fuerza atractiva, ya que los

productos para el hogar elaborados con madera tienen ganado su espacio en los hogares y la

mente de los clientes a través del tiempo.

Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacion de los clientes es un factor de maximo cuidado cuando se oferta

un producto, debido a este dependeran las ventas, el presente emprendimiento tiene como
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medida ofrecer un producto apetecido por los clientes, esto es para entusiasmarlo a realizar la

compra, por lo que es importante establecer un correcto anélisis del mismo.

Tabla 42.

Poder de Negociacién de los Clientes

Poder de No Poco Atractivo Muy
Negociacion de los  Atractivo atractivo Neutro (3) (@) atractivo Total
Clientes (D) 2 (5)
Sensibilidad del X
comprador al precio 4
Ventajas diferencial X
del producto
4
Costo o facilidad del
cliente de cambiar de X
empresa
3
Disponibilidad de
informacion para el X
comprador
4

Calificacion

Segun la tabla 42 el poder de negociacion de los clientes es una fuerza de atractiva, ya
que si bien los clientes son los que disponen del dinero para la compra también tienen la
necesidad y el gusto por los productos, para esto la empresa propone estrategias de precios al
alcance de todos los clientes y con disefios novedosos, por lo que siempre existiran clientes
dispuestos a comprar, ademas se planifico contar siempre con el stock disponible de cada

articulo de temporada.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es una fuerza de importancia, debido a que si

la fuerza ejercida por ellos es alta podria ocasionar problemas y contratiempos con la correcta
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ejecucion del trabajo planificado, por la tanto el anélisis debe estar correctamente realizado en

funcion de todas las variables posibles.

Tabla 43.

Poder de Negociacién de los Proveedores

Poder de No Poco Atractivo Muy
Negociacion de los  Atractivo atractivo Neutro (3) atractivo Total

Proveedores 1) 2 “) (5)
Cantidad de X
proveedores 3
Disponibilidad de
proveedores X
sustitutos 5

Costos de cambio de
los productos del X
proveedor 3

Costo del producto
del proveedor en
relacion con el precio
del producto final

Calificacion

Los productos ofertados en este negocio estan compuestos por madera, que en ciertas
épocas del afio es mas dificil conseguir, por tanto, el poder de negociacion de los proveedores es
un poder que podria tomarse molestoso, pero existen maderas prefabricadas que cada vez tienen
mayor aceptacion por los clientes y son de buena calidad, con la cual se tiene planificado realizar
ciertos productos e incrementar su uso con el tiempo, dichas maderas prefabricadas como el
MDF son de facil comprar ya que existen muchos distribuidores en la ciudad, por lo que esta

fuerza es atractiva para el negocio segun la tabla 43.

En la tabla 44 se muestra un resumen con la valorizacion proporcionada de cada Fuerza
de Porter aplicada al negocio a implementar en este trabajo de investigacion. El analisis de las

cinco Fuerzas de PORTER dejan como resultado un valor de 3,80, lo que significa que son
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fuerzas en su mayoria positivas para el negocio, siendo la Rivalidad entre Competidores la Unica
que no otorga una ventaja, sino una posicion neutral pero las restantes, son fuerzas que con sus

diferentes variables aportan de buena manera al negocio.

Tabla 44.

Evaluacion Ponderada de las Fuerzas de Porter

Anélisis PORTER

Variables Calificacion
Rivalidad Entre Competidores 3,00
Amenaza de Futuros Entrantes 4,00
Amenaza de Productos Sustitutos 4,00
Poder de Negociacidn de los Clientes 4,00
Poder de Negociacién de los Proveedores 4,00

Resultado 3,80

Analisis FODA

El analisis FODA contempla la evaluacion de los factores externos e internos que se
relacionan al trabajo de investigacion propuesto, con la finalidad de sacar la mayor ventaja de sus
fortalezas y oportunidades y de mitigar o sacarle provecho de alguna manera positiva a las

debilidades y amenazas. En la tabla 45 se muestra la matriz de analisis FODA.
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Tabla 45.
Anélisis FODA
Fortalezas Oportunidades
Taller, oficinas y transporte propio. Local de ventas en buena ubicacién comercial

Incremento de la demanda de articulos en
maderas prefabricadas como MDF que
conllevan menos tiempo de fabricacion
Trabajadores capacitados Productos similares a muy alto costo

Maquinas , herramientas y productos de
Gltima generacion

Productos con disefios modernos y Establecer convenios con empresas
contemporaneos constructoras

Obtener créditos a bajo interés por politicas de

Satisface necesidades del cliente . A
economia popular y solidaria

Oferta de productos en plataformas digitales  Crecimiento de compras online

Por espacio los clientes cambian sus muebles por

Asesoria personalizada ~
otros de menor tamafio

Garantia en los productos
Debilidades Amenazas

Corta vida de los nuevos emprendimientos

Desconocimiento del consumidor de nuevos
materiales

Dificil acceso a ciertas materias primas en
ciertas épocas del afio

Economia del pais inestable

Incremento de desempleo

Comercializacion de productos extranjeros de

No se dispone de crédito directo . . .
baja calidad a menor precio

Proliferacion de ebanistas independientes

Cambio de leyes a favor de importadores

Las fortalezas més predominantes en este analisis FODA las cuales se debera aprovechar
al maximo son las maquinas, herramientas y productos de ultima generacion junto con las
creaciones de disefios modernos y contemporaneos, puesto que, al juntar ambas fortalezas
internas, los clientes obtienen productos con calidad y con disefios atractivos para satisfacer las
necesidades externas de los clientes que se pudieron concluir mediante la investigacion de
mercado. Adicionalmente el contar con taller, oficinas y transporte propio se garantiza el
funcionamiento ininterrumpido de la produccidn, convirtiéndose en una responsabilidad interna

de la empresa. La capacitacion interna estara a cargo de los Lideres que por el cumplimiento de
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politicas internas deberéa tener siempre al personal actualizado ya sea en las maquinas o en los

procesos del negocio.

Se debe tener en cuenta que la exposicion de los productos en las plataformas digitales es
de responsabilidad interna de la empresa, ya que de esta manera se puede monitorear los
articulos mas visitados, teniendo una referencia de los productos de agrado de los clientes. Otra
de las fortalezas relevantes en el negocio es la asesoria que el personal de la empresa brindara a
los clientes, aumentando la probabilidad de la compra. La Gltima fortaleza tomada en cuenta es la
garantia que ROOS DECOR brindara a los productos, con esto los clientes tendran menor riesgo

a la hora de adquirir los productos.

Una de las oportunidades externas mas relevantes que debe aprovechar la empresa es la
ubicacion de su local comercial, ya que cubre con todo lo requerido por los clientes segun la
investigacion de mercado, otra oportunidad externa es el crecimiento de la demanda por
productos en maderas prefabricadas, estas son de menor tiempo fabricacion lo que optimizara los
tiempos. Se debe destacar la oportunidad externa con la cual empez6 la idea de este

emprendimiento, que es los excesivos precios por productos similares.

Otra oportunidad externa es el establecer convenios con compafiias constructoras, estas
empresas ofertan inmuebles en grandes cantidades, para lo cual necesitan de productos que
ofrecera ROOS DECOR, pudiendo vender al por mayor y asegurar anticipadamente las ventas,
estas constructoras ofrecen planes habitacionales con espacios reducidos, los mismos que han
causado que muchas familias cambien todos sus articulos para el hogar por otros de menor

tamafio, oportunidad externa que se debe tener en cuenta para ofrecer ese tipo de productos.
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Para tener crecimiento es necesaria la inversion, motivo por el cual la empresa debera
aprovechar las oportunidades externas como los créditos con bajas tasas de interés y plazos
extensos otorgados por instituciones estatales para este tipo de negocios, y la tltima oportunidad
analizada en el presenta plan de negocios es el crecimiento paulatino del comercio en
plataformas digitales, oportunidad externa que se debe aprovechar para lograr un crecimiento

mayor al esperado.

Una de las debilidades que se ha descrito en este analisis FODA es que existe
desconocimiento de los clientes por los nuevos materiales, estos en la mayoria de casos son mas
econdmicos e igual de duraderos, por lo que se necesitan estrategias para mitigar dicha debilidad
que viene con el desconocimiento de los clientes. Ademas se debe tener en cuenta que en ciertas
épocas del afio existen materias primas que son escasas, como ciertos tipos de madera, para lo
cual se deben usar otros materiales que podran aumentar el presupuesto en un 5%. Una de las
mayores debilidades internas existentes es el no tener crédito directo, factor que otros locales de
la competencia si lo otorgan. La proliferacion de ebanistas independientes es otra de las
amenazas externas, debido a que fabrican productos a la medida y al gusto del cliente, factor que

se pudo evidenciar en la investigacion de mercado.

En lo que respecta a las amenazas, se debe tener en cuenta que segln publicacion sobre
emprendimientos en la plataforma virtual de la Universidad Técnica Particular de Loja (2018) el
90% de los emprendimientos en el Ecuador fracasan, por lo que siempre es necesario realizar
todos los analisis pertinentes y asi reducir el riesgo al fracaso. Las decisiones politicas y las
variaciones en productos que integran de gran manera el PIB Nacional son una constante
amenaza externa para el presente plan de negocios, ya que disminuyen la economia y generan

desempleo, lo que ocasiona reduccion del poder adquisitivo de la poblacion. Las decisiones
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politicas también pueden cambiar la parte legal en favor de importadores, en su mayoria de
paises asiaticos, con productos de baja calidad y precios bajos que generan una competencia
desleal.

Andlisis EFE — EFI.

Segun la publicacion realizada por Min (2018) el analisis de las matrices EFE y EFI son
herramientas para conocer el verdadero estado de una empresa, las cuales analizan la situacién y

el contexto real de la institucién por medio de factores internos y externos.

Matriz de Evaluacidon de los Factores Internos (EFI).

Segun Min este analisis es un medio que permite realizar una auditoria completa a la
administracion de una institucién, con lo cual se puede analizar el funcionamiento de las
estrategias, este analisis incluye la evaluacion de las fortalezas y debilidades mas importantes de
cada componente de la organizacion y obtener de esta manera diferentes estrategias para mejorar

la gestion del negocio.

Segun la tabla 46 se observa que las fortalezas componen el 70% del peso y las méas
fuertes son la utilizacion de plataformas digitales y que los productos de ROOS DECOR
satisfacen las necesidades del cliente, a su vez las debilidades tienen el 30% del peso y la méas
importante fue que no se dispone de crédito directo. La puntuacion de las fortalezas fue de 2,73y
las de las debilidades 1,0 dando un total de 3,73 lo que indica que se debe trabajar en las

debilidades para lograr convertirlas en fortalezas.
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Tabla 46.
Analisis EFI
Factor Peso Calificacion Puntuacién
Fortalezas
Taller, oficinas y transporte propio 3% 4 0,12
Maqumgis , herramientas y productos de Gltima 10% 3 0.3
generacion
Trabajadores capacitados 5% 3 0,15
Productos con disefios modernos y contemporaneos 10% 5 0,5
Satisface necesidades del cliente 15% 4 0,6
Oferta de productos en plataformas digitales 15% 4 0,6
Asesoria personalizada 2% 3 0,06
Garantia en los productos 10% 4 0,4
Subtotal Fortalezas 70% 2,73
Debilidades
Desco_nocimiento del consumidor de nuevos 3 03
materiales 10% '
l?iﬂ'cil acceso a ciertas materias primas en ciertas 3 03
épocas del afio 10% '
No se dispone de crédito directo 10% 4 0,4
Subtotal Debilidades 30% 1
Total 100% 3,73

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE).

Segun Min (2018) en la matriz EFE se analizan los factores externos que intervienen en
el negocio, donde se muestran las ventajas que ofrece la industria para poder aprovecharlas y

segun ellas implementar ideas de negocio que mejoren los procesos de la empresa.

Segun la tabla 47 la matriz EFE muestra que el peso de las oportunidades fue de 60%,
siendo la de mayor importancia el obtener créditos a bajo interés por medio de entidades
estatales, a su vez las amenazas conforman el 40% del peso total, siendo las mas importantes el
incremento del desempleo y la comercializacion de productos extranjeros de baja calidad y

menor costo. Esta matriz deja como resultado que las oportunidades tuvieron una calificacion de
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2,15 y las amenazas 1,1 siendo el resultado total 3,25, lo que indica que se deben realizar

estrategias para convertir las amenazas en oportunidades.

Tabla 47.
Analisis EFE
Factor Peso  Calificacion Puntuacién
Oportunidades
Local de ventas en buena ubicacién comercial 10% 4 0,4

Incremento de la demanda de articulos en maderas prefabricadas

como MDF que conllevan menos tiempo de fabricacion 5% 3 0,15
Productos similares a muy alto costo 10% 3 0,3
Establecer convenios con empresas constructoras 5% 3 0,15
s%?itggfi; créditos a bajo interés por politicas de economia popular y 15% 4 0.6
Crecimiento de compras online 10% 4 0,4
;(;Tr]aeggacio los clientes cambian sus muebles por otros de menor 506 3 0,15
Subtotal Oportunidades 60% 2,15
Amenazas

Corta vida de los nuevos emprendimientos 5% 3 0,15
Economia del pais inestable 5% 3 0,15
Incremento de desempleo 10% 3 0,3
Com_ercializacién de productos extranjeros de baja calidad a menor 3 0.3

precio 10%
Proliferacion de ebanistas independientes 5% 2 0,1
Cambio de leyes a favor de importadores 5% 2 0,1
Subtotal Amenazas 40% 1,1
Total 100% 3,25

Ciclo de vida

El ciclo de vida de un producto segin Sanchez (2015) es definir de una forma sencilla el
periodo de tiempo en que los productos van a ser comercializados y dejaran ganancias por
aquella transaccion, pero para el marketing el concepto es mucho méas complejo y se conforma
desde antes de la creacion del producto, esto es desde que se observa una necesidad en el

mercado por un bien determinado el cual tiene una clientela insatisfecha.
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El ciclo de vida de un producto estd compuesto por cuatro etapas: (a) Desarrollo de
mercado, que es donde el producto se introduce y puede experimentar ventas bajas, para esto
ROOS DECOR tiene estrategias con descuentos de introduccion; (b) Crecimiento del mercado,
aqui la demanda y la expansién del producto crece, por lo que este nuevo negocio aumentara la
publicidad via redes sociales para lograr mayor alcance; (c) Madurez del mercado, en esta etapa
el producto ya obtuvo su mercado ideal, puede crecer o decrecer dependiendo de las estrategias
planteadas, para este emprendimiento en esta etapa se reforzaran los controles de calidad para
alargar esta etapa y continuar con las ventas en el mismo nivel; y (d) Declive del mercado, aqui
el producto ya ha dejado de ser atractivo, por lo que las ventas decaen, en esta etapa la empresa
ROOS DECOR propone reinventar el producto para seguir siendo participante activo del
mercado.

Cadena de Valor

En la cadena de valor de este negocio se tiene planificado realizar dos tipos de

actividades:

Actividades Primarias

Estas contemplan las acciones principales que se relacionan a la produccion y venta de
los productos a ofrecer, entre ellas estan: (a) Logistica, en la cual se realizan las compras,
almacenamiento y transporte de materia prima como la madera y demas accesorios o materiales
necesarios para los productos; (b) Operaciones, contemplan los procesos que se ejecutan para
que los productos estén en un tiempo 6ptimo, en este caso la fabricacion de articulos de madera;
(c) Marketing y ventas, aqui se contempla realizar las actividades que se relacionan a la

comercializacién de los productos e incluye la publicidad, en este caso via plataformas digitales
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como redes sociales; y (d) Postventa, el plan de negocios propone dar este tipo de servicio, donde

se ejecutan las acciones referentes a la reparacion y arreglos de los productos ofertados.

Actividades Secundarias

En esta etapa se ejecutan actividades de apoyo que refuerzan la estructura del negocio,
para este emprendimiento estas actividades se relacionan con: (a) Compras, estas acciones
corresponden a la adquisicion de materias primas, buscando solucién para cualquier tipo de
riesgo que pueda suscitarse; (b) Gestion del talento humano, son actividades relacionadas con la
eficiencia del personal como pagos, descuentos, contrataciones, entre otras acciones relevantes
de este tipo; (c) Infraestructura, aqui se ejecutan acciones para mantener operativa el area de
taller, asi como las oficinas y la area de ventas, para que los procesos del negocio no se detengan;
y (d) Disefio y tecnologia, son las acciones referentes a los disefios de los productos a ofertar y a

los desarrollos tecnoldgicos existentes para optimizar todos los procesos del negocio.

Las actividades primarias y secundarias que componen la cadena de valor se muestran

graficamente en la figura 20.

Infraestructura

Disefio y Tecnologia

Marketing
y ventas

Logistica  Operaciones Postventa

Figura 20. Cadena de Valor de “ROOS DECOR”
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Plan de Marketing

La elaboracién de un pan de marketing realizado correctamente garantiza una

probabilidad de ventas mayor, segln el portal de internet Borragini (2017) el marketing se deriva

de market que significa mercado o comercializar, y el ing, que se refiere a realizar la accion, por

lo tanto, el marketing es la accién de comercializar. Para este componente se deben estudiar bien

las famosas cuatro “pes”, que son pilares basicos para establecer estrategias de mercadeo, cuando

estos cuatro componentes estan correctamente utilizados tienen el poder de contagiar y envolver

a las personas con los productos o servicio ofertados y convertirlas en clientes.

Producto
El producto debe contar con un tipo de identificadora visual para poder ser reconocido por
los clientes, en este caso, todos los productos de la muebleria llevaran un sello en bajo relieve
con el nombre de la marca “ROOS DECOR” con el que se los identificara.
Los productos deben diferenciarse del resto mediante algun tipo de funcion adicional,
dandole al usuario una experiencia completa, en este caso los productos en su mayoria
tendran doble funcion, especificamente en los sofés, estos se convertiran en cama cuando el
usuario lo necesite, ademas de incorporarle en algunos casos otro tipo de funciones.
Los productos seran por temporada y se fabricara el stock suficiente para cubrir la demanda
proyectada, al afio existiran unicamente dos temporadas.
Los disefios de los productos estaran siempre a la par de las tiendas internacionales, por lo
que se tendra conocimiento de las ultimas exposiciones de muebles més importantes del
mundo, como lo son la Feria del mueble de Colonia en Alemania y la semana del Salon del

mueble de Milan.
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Precio
Siempre se debe tener informacidon de los precios de la competencia y segun tal referencia
tener descuentos, En “ROSS DECOR” habra precios de introduccion al mercado al empezar
el negocio, en este caso el 10% del stock de la primera coleccién tendra un descuento en
todos sus productos de un 25%, igualmente cada coleccion nueva contara una semana con
este descuento.
Los precios iran acorde al tipo de producto y sus caracteristicas, mientras mas ventajas tenga
un producto, mayor sera el precio, siempre teniendo un limite, el cual no debe sobrepasar el

poder adquisitivo de los clientes, el cual fue analizado en la investigacion de mercado.

Plaza
La plaza a establecer el negocio es otra gran decision en el negocio, dependiendo de ella se
podra llegar a mas clientes y ejecutar la cantidad de ventas planificadas. En el caso de este
emprendimiento, con base en el estudio de mercado, el local de comercializacion estara
ubicado en una zona comercial de la ciudad, donde existe una mayor cantidad de personas,
las cuales tienen el perfil de compradores potenciales para los productos ofertados.
La plaza para ventas digitales es fundamental, mediante ella se puede llegar a una mayor
cantidad de clientes, inclusive a quienes no estaban considerados entre los clientes
potenciales, para esto se requiere una correcta programacion y actualizacién de los medios
digitales, en este caso, por tratarse de un pequefio emprendimiento se contratara por servicios
prestados a un Ingeniero de E-commerce, el cual sera el encargado de la actualizacién de

productos, adicionalmente el manejo de redes lo llevara la seccion Administrativa.
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Es importante realizar campafias de ventas en lugares de gran concurrencia, en el caso de este
nuevo negocio se tiene programado realizar pequefios showroom en ferias y centros

comerciales, para lograr alcanzar metas proyectadas de las ventas.

Promocion
Es importante tener una estructura para los descuentos y promociones, en este
emprendimiento, las compras via plataforma digital tendran envi6 a domicilio gratis.
Antes de cambiar la temporada se realizard descuento de todos los saldos de los productos en
exhibicion, el descuento sera de 25%.
Para reducir el inventario, de manera anual se realizara la promocién de saldos de bodega,
con un 50% de descuento de esos saldos de producto.
Es de gran utilidad realizar descuentos en ciertas temporadas, por lo que en este
emprendimiento se tiene programado realizar descuentos de 25% hasta 50% en ciertas épocas
del afio, como dia de la madre, navidad, entre otros, dependiendo los saldos de los productos
en stock.
Se pautaran comerciales cortos en emisoras deportivas de la ciudad, ya que usualmente los
hombres a la hora de transportarse con su familia son los que sintonizan la radio.
e Cada venta realizada vendra con un boligrafo de tinta azul de obsequio, identificado con
el nombre de la empresa, esto puesto que los boligrafos son necesarios en el hogar, por lo

tanto, ayudaran a mantenerse en la mente de las personas.



Plan Operativo

Localizacion del proyecto

El negocio esta formado por dos lugares fisicos, el primero donde se realizara la

126

fabricacion de los productos, y el segundo, donde funcionara la comercializacién. En la tabla 48

se encuentra la ubicacion definida de los lugares donde estara localizado el proyecto.

Tabla 48.

Localizacion del Proyecto

Local 1: Taller

Esta ubicado en el sector de Pascuales y cuenta con dos plantas,
cada una con construccion de 60 m?

Es de propiedad del duefio del emprendimiento, por lo tanto no
se presupuesta pago por alquiler

Se ubica en un barrio seguro

Se realizardn mejoras de infraestructura, colocando un portén
metalico en la planta baja, ademas se le dara un acabado de
pintura total al inmueble

En la planta baja funcionara el taller de produccion, en la planta
alta se ubicaran pequefias oficinas y el espacio restante se lo
utilizard como bodega

El lugar es da muchas facilidades para el transporte de los
productos

Local 2: Local comercial

Ubicado en la ciudadela La Alborada, en el Centro Comercial
Gran Albocentro, Bloque C2, Local 2.

La zona de ubicacién es una de las mas comerciales de la ciudad
y el horario de atencion al publico sera de 10am a 7pm.

Cuenta con amplia capacidad de parqueo, y vigilancia por una
empresa de seguridad privada.

La adquisicion de este local es por método de alquiler, por lo que
se presupuesta un valor mensual para el inmueble.

El arreglo del local sera minimo, ya que esta en perfectas
condiciones, solo se le agregara banners publicitarios para
complementar el showroom.
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Caracteristicas de los procesos

Para que los proyectos funcionen de manera eficiente, se requiere poner en practica los
mejores procesos que existen en la actualidad en la industria en la que se desempefia una
empresa, para ello se toma como ejemplo los diversos estudios cientificos y casos reales

registrados en las empresas de vanguardia a nivel mundial.

Disefio del Entrega de » Servicio de
producto productos Postventa [ *

-~

v
Compta de
materia
prima YENTAS Internet :
Local o dE""'!D_I?
omicilio
1 Internet
Produccion
v
Empaquetado » Bodegaje

Figura 21. Flujo de Procesos de “ROOS DECOR”

Entre los procesos internacionales mas importantes que se tomaran en cuenta para este
emprendimiento estan los de la empresa IKEA en Europa, y como referencia nacional, la guia
seran las empresas Colineal y Muebles EI Bosgue, ya que tienen procesos innovadores. En la

figura 21 se muestra el flujo de procesos de ROOS DECOR.

Para empezar, el proceso de produccién se requiere tener siempre en stock la materia
prima, donde el lider de Disefio y Produccién y el Coordinador Administrativo trabajaran a la par

para cumplir con los resultados propuestos para este factor, esto es, ellos se encargaran de la
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comunicacion y coordinacion con los proveedores de la materia prima, principalmente la madera,
la misma que se obtendra de los distribuidores que se mencionaron en la investigacion de
mercado, como son: Depdsito de madera El Cisne, Deposito de madera Dra. Chica, Edinca, y
Masisa, y para la tapiceria sera Comercial Carvallo Torres y Comercial El Barata, todos ubicados
en el Centro y Sur de la ciudad. La cantidad proyectada a comprar de madera al mes seré de 315
tablones, cada uno a un precio promedio de 4 do6lares con un valor total de $ 1.260,00 al mes 'y
de madera prefabricada como MDF sera de 17 tableros con un valor total aproximado de $
696,00, adicionalmente el rubro por Otros insumos sera de $ 3.800,00 lo que suma un total de $ $

5.756,00 de gastos de produccién mensual. (Ver apéndice C)

El transporte de toda la materia prima serd mediante el vehiculo propio de la empresa,
optimizando tiempo de traslados para cumplir con las proyecciones de produccion establecidas,
luego los técnicos ebanistas seran los encargados de fabricar los articulos en el taller segin las
especificaciones de los disefios antes definidos por el lider de Disefio y Produccion junto al
Gerente, una vez armados y empacados estos estaran el menor tiempo posible en la bodega para
luego ser transportados hacia el punto de venta, es alli donde el lider de ventas se

responsabilizara por su cuidado y correcta exposicién en el showroom.

Las ventas se podran realizar mediante algunos tipos de pago, pudiendo ser efectivo,
tarjetas de crédito y débito, también se receptaran trasferencias bancarias en caso que algin
cliente la requiera. Los clientes tendran dos opciones para recibir sus productos: (a) Armados, en
el mismo momento de la compra en transporte privado por su cuenta; y (b) Armados, con envio a
domicilio en dias posteriores mas cargo de transporte propio y bajo responsabilidad de la

empresa.
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Para el caso de las ventas en plataformas digitales, el cliente tiene la opcién de revisar los
modelos de los articulos via redes sociales o por la pagina web, contactarse por la misma via o
por llamadas telefénicas para confirmar el stock y realizar el deposito o transferencia bancaria,

de esta manera el transporte interno llevara los productos en un plazo no mayor a tres dias.

Los productos fabricados por ROOS DECOR, tendran una garantia de un afio a partir de
la fecha de compra, la misma que se gestionara via telefonica o en el local comercial, en caso de
aplicarse por dafios imputables a la empresa, la misma corregira el articulo, y solo dara un nuevo

producto en un caso de dafio irreversible de la mercaderia.

Las areas de la empresa tendran correctamente definidas sus funciones, donde el area de
Disefio y Produccion estara a cargo de realizar la arquitectura y construccion de los productos,
asi mismo de cumplir con la demanda planificada. El area de Ventas, tiene como funcién la
comercializacién, ya sea por el canal presencial o por el canal digital, ademas seran responsables
del marketing, siendo este realizado por un proveedor externo, también tendran la tarea de

encargase de la logistica y transporte integral de los productos en cualquiera de sus etapas.

En el caso del a&rea Administrativa de la empresa estara siempre dispuesta a tener la
informacion comercial actualizada, con los valores y cifras exactas, sin dejar de lado las finanzas
integrales del negocio, esto es, informacion pertinente de las adquisiciones y los diversos pagos
fundamentales que requiere realizar la empresa para estar al dia en sus obligaciones, tanto con
organismos de control como con los proveedores privados que se tendra relacién comercial, esta
area tendra plena capacidad para coordinar con las otras dos areas el tema del transporte y
también el de presupuestos y cambios de asignacion de recursos para las diferentes variables que

intervienen en el negocio incluida también la postventa.
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La Gerencia General se ocupara de la gestion de la empresa, mediante la correcta
administracion de los recursos, con la finalidad de obtener el mayor beneficio posible, para esto
la gerencia debera buscar siempre la optimizacion de cada uno de los procesos que sostienen la
empresa, mediante diferentes estrategias que otorguen la sostenibilidad en el tiempo que
necesitan los emprendimientos de este tipo, y de esta manera implementar las condiciones

necesarias que permitan lograr el crecimiento del mismo.

Proyecciones Financieras

Las proyecciones financieras de este proyecto se las presenta a continuacion:

Inversion inicial

Dentro de las proyecciones financieras necesarias para iniciar este proyecto de
emprendimiento, se requiere elaborar un plan de inversion inicial, para lo cual se realiza un
presupuesto que incluye la adquisicion de equipos, herramientas, vehiculo, mobiliarios, entre
otros, ademas de gastos administrativos para la constitucion y formacion del nuevo negocio. El
presente plan de inversion de activos fijos asciende a $ 25.016,50. Los resultados se muestran en

la tabla 49.
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Tabla 49.

Inversién Activos Fijos

Costo Unitario (més Costo Total

Descripcion Cantidad IVA) $ $
Muebles y enseres
Silla ejecutiva 4,00 48,00 192,00
Silla tipo secretaria 4,00 25,00 100,00
Escritorios 5,00 54,00 270,00
Equipos de Oficina
Laptop Core 17, 9ma Gen, Ram 20Gb, 1 Tera, Video R7 1,00 639,00 639,00
Laptop Core 15, 8ma Gen, Ram 8Gb, 1 Tera, Video 2,00 519,00 1038,00
Computador de escritorio Core 15 Ram 4Gb, 500Gb 2,00 300,00 600,00
Impresora multifuncional 2,00 140,00 280,00
Teléfono fax 2,00 19,00 38,00
Smartphone Samsung A20S 1,00 195,00 195,00
Equipos de seguridad Industrial
Camiseta tipo polo 15,00 4,50 67,50
Camiseta cuello redondo 12,00 3,00 36,00
Mandil 4,00 13,00 52,00
Botas 4,00 25,00 100,00
Gafas de proteccion 4,00 2,00 8,00
Guantes de proteccion 4,00 1,50 6,00
Edificios
Gastos por constitucion de la empresa 1,00 420,00 420,00
Gastos por remodelacion de taller y oficinas 1,00 720,00 720,00
Gastos por implementacion de banners publicitarios en 1,00 240,00 240,00
showroom
Vehiculos
Camién furgdn 2.5 Ton. Marca JAC. 1,00 11.000,00 15.000,00
Herramientas y equipos
Sierra circular 1,00 120,00 120,00
Sierra caladora 1,00 95,00 95,00
Cepillo eléctrico 2,00 155,00 310,00
Taladro 4,00 55,00 220,00
Taladro portatil 2,00 245,00 490,00
Lijadora de banda 1,00 56,00 56,00
Lijadora orbital 2,00 44,00 88,00
Fresadora 1,00 148,00 148,00
Cepilladora de banco 1,00 599,00 599,00
Sierra ingleteadora 1,00 223,00 223,00
Escuadradora 1,00 1.800,00 1.800,00
Cinta métrica 4,00 2,50 10,00
Niveles 4,00 4,00 16,00
Formon 4,00 5,00 20,00
Martillo 4,00 2,00 8,00
Juego de destornilladores planos 4,00 7,00 28,00
Juego de destornilladores estrella 4,00 7,00 28,00
Alicate 4,00 2,00 8,00
Serrucho 4,00 3,00 12,00
Juego de llaves hexagonales 4,00 3,00 12,00
Caja de herramientas 4,00 6,00 24,00
Herramientas varias para tapiceria 1,00 200,00 200,00
Magquina de Coser 1,00 500,00 500,00

Total 25.016,50
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Adicionalmente el Plan de inversion inicial también requiere de una proyeccion del
capital de trabajo, este comprende un presupuesto con todos los rubros, como sueldos, arriendos,
servicios bésicos, gastos por publicidad, materiales, entre otros, que son necesarios para que el
nuevo emprendimiento garantice su funcionamiento en un corto plazo, se tomara como corto
plazo el tiempo de tres meses. Este presupuesto del Capital de trabajo asciende a $ 54.591,37 y

se lo muestra en la tabla 50, para costos de produccion ver apéndice C.

Tabla 50.
Capital de Trabajo

Capital de
Capital de trabajo Costo mensual $ trabajo ($ 3 meses)
Gastos de Administracion
Sueldos y beneficios sociales 10.833,12 32.499,37
Arriendo 460,00 1.380,00
Servicios basicos 250,00 750,00
Servicios de internet 64,00 192,00
Suministros de limpieza, oficina y papeleria 24,00 72,00
Gastos varios (snacks y agua) 20,00 60,00
Gastos de Operacién y mantenimiento de Vehiculo 150,00 450,00
Gastos varios (herramientas y equipos) 50,00 150,00
Gastos de ventas
Anuncios en medios radiales 150,00 450,00
Articulos de merchandising 120,00 360,00
Costos de Produccion
Materiales 5.756,00 17.268,00
Total Capital de trabajo 54.591,37

De esta manera, sumando los rubros de la inversion de activos fijos mas el capital de
trabajo, se obtiene una inversion total inicial equivalente a $ 79.607,87 la cual se la presenta en la

tabla 51.
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Tabla 51.

Inversidn Inicial del Proyecto

Inversion Inicial Valor
Activos corrientes 54.591,37
Activos no corrientes 25.016,50
Total inversion 79.607,87

Para poder iniciar con el emprendimiento se necesita la disponibilidad del total de la
Inversién inicial, por lo tanto, es imprescindible contar con las mas 6ptimas fuentes de
financiamiento. En este plan de negocios el plan de inversién esta financiado por dos fuentes, la
primera es por el duefio del emprendimiento con un valor de $ 20.000,00, y la segunda es un
crédito bancario por $ 59.607,87 con la Institucion BanEcuador, la cual es una institucion
financiera Publica de desarrollo, que impulsa la inclusion, la asociatividad y la mejora de la
calidad de vida de los micro, pequefios y medianos empresarios, por lo tanto, es la mejor opcion
debido a sus tasas de interés preferenciales cuando se trata de emprendimientos. El resumen se lo

muestra en la tabla 52.

Tabla 52.

Estructura del Financiamiento del Proyecto

Porcentaje de

Financiamiento Aportacion $ participacion
Capital propio 20.000,00 25%
Capital ajeno 59.607,87 75%
Total monto 79.607,87 100%

Financiamiento de la inversién

El financiamiento privado que tomaré la empresa para obtener el total del monto del plan
de inversion, se lo realizara bajo las condiciones asentadas en la siguiente tabla de amortizacion,

que se muestra en la tabla 53.



Tabla 53.

Tabla de Amortizacion del Préstamo
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Ent'da.d Banco Ban Ecuador
bancaria
Monto 3 59.607,87
Plazo en afios 5
Tasa de interés 11,00%
Dividendo anual  $ 16.128,12
Periodo Dividendo $ Pago Capital $ Pago interés $ Saldo de deuda $
0 59.607,87
1 16.128,12 9.571,25 6.556,87 50.036,62
2 16.128,12 10.624,09 5.504,03 39.412,52
3 16.128,12 11.792,74 4.335,38 27.619,78
4 16.128,12 13.089,94 3.038,18 14.529,84
5 16.128,12 14.529,84 1.598,28 0,00

Presupuesto de gastos de administracion, ventas y produccion

Se ha desarrollado un presupuesto que muestra cada valor que compone la estructura de

gastos, donde cada item podria modificarse dependiendo la estrategia de planificacién del

negocio. En la tabla 54 se muestran los gastos de sueldos y beneficios sociales mensuales.

Tabla 54.

Tabla de Sueldos y Beneficios Sociales Mensuales del Proyecto

. . Sueldo
Cargo Cantidad Sueldo  Decimo  Decimo F. Vacaciones Sueldo Neto
base 3ro 4to reserva neto .
Nomina
Gerente General 1 1.600,00 133,33 3500 133,28 800,00 2.701,61 2.701,61
Lider de Disefio 1 800,00 66,67 3500 66,64 400,00 1.368,31 1.368,31
y Produccién
Lider de Ventas 1 800,00 66,67 3500 66,64 400,00 1.368,31 1.368,31
Coordinador 1 47000 3917 3500 3915 23500 81832 818,32
Administrativo
Asistente de 2 47000 3917 3500 3915 23500 818,32 1.636,64
Ventas
Técnico Ebanista 4 420,00 3500 3500 34,99 210,00 734,99  2.939,94
Total 7.809,85 10.833,12

En la tabla 55 se observan los sueldos y beneficios sociales del total del proyecto, estos a

partir del segundo afio han tenido un incremento de 1,52% debido al indice de variacion de
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sueldos bésicos entre el afio 2019 y 2020 calculado con datos obtenidos del Ministro de Trabajo

Andrés Madero por Diario EI Universo (2019).

Tabla 55.

Tabla de Sueldos y Beneficios Sociales Totales del Proyecto

Gastos por
sueldos y Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
salarios
Total 129.997,48 131.977,14 133.986,95 136.027,36 138.098,84

En la tabla 56 se muestran los gastos totales de administracion del proyecto hasta el afio

cinco, los mismos que incluyen los sueldos y beneficios sociales de los colaboradores detallados

en la tabla 55, ademas de varios gastos administrativos, los mismos que a partir del segundo afio

se incrementan 0,89% debido a la tasa de riesgo propuesta de 0,5% vy la inflacién de 0,39%

obtenida del Banco Central Del Ecuador (2020).

Tabla 56.
Gastos de Administracién del Proyecto
Gastos de o o o o o
Administracion Mensual $ Afiol$ Afio 2 $ Afio3$ Afio4 $ Afio5$
Ssg;':lg: y beneficios 10.833,12 129.997,48 131.977,14 133.986,95 136.027,36 138.098,84
Arriendo 460,00 5.520,00 5.569,13 5.618,69 5.668,70 5.719,15
Servicios basicos 250,00 3.000,00 3.026,70 3.053,64 3.080,82 3.108,23
Servicios de internet 64,00 768,00 774,84 781,73 788,69 795,71
Suministros de
limpieza, oficina y 24,00 288,00 290,56 293,15 295,76 298,39
papeleria
%ajgs varios (snacksy 5 240,00 242,14 244.29 246,47 248,66
Gastos de Operacion y
mantenimiento de 150,00 1.800,00 1.816,02 1.832,18 1.848,49 1.864,94
Vehiculo
Gastos varios
(herramientas y 50,00 600,00 605,34 610,73 616,16 621,65
equipos)
Total 11.851,12 142.213,48 144.301,86 146.421,36 148.572,43 150.755,57
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En la tabla 57 se indican los gastos por ventas del total del proyecto, los mismos que

aumentan a partir del afio dos en 0,89% debido a la tasa de riesgo y a la inflacion.

Tabla 57.

Gastos por Ventas del Proyecto

Gastos de ventas Mensual$ Aficl$ Afo2$ Afo3$ Afod$ Afo5$

Gastos por publicidad y

programacion de plataformas 320,00 3.840,00 3.874,18 3.908,66 3.943,44 3.978,54
informaticas

Anuncios en medios radiales 150,00 1.800,00 1.816,02 1.832,18 1.848,49 1.864,94
Articulos de merchandising 120,00 1.440,00 1.452,82 1.465,75 1.478,79 1.491,95

Total 590,00 7.080,00 7.143,01 7.206,58 7.270,72  7.33543

En la tabla 58 se muestran los costos de produccion mensuales, con los valores obtenidos
de la investigacion de mercado utilizando la herramienta de observacion directa en el taller del

Sefior Edison Navarro en el Sur de Guayaquil, ver apéndice C.

Tabla 58.

Costos Mensuales de Produccidn del Proyecto

Articulos Cantidad Madera Otros Total por Total Fo1$
fabricadas (mes) $ Insumos ($)  producto $ mes $

Bufeteras 3 28,00 50,00 78,00 234,00 2.808,00
Closets 10 36,00 50,00 86,00 860,00 10.320,00
Juego de
comedor 14 48,00 95,00 143,00 2.002,00 24.024,00
Juego de muebles 14 36,00 100,00 136,00 1.904,00 22.848,00
Modulares o 14 24.00 30,00 54,00 756,00  9.072,00
mesa para TV

Total 5.756,00 69.072,00

En la tabla 59 se observan los gastos totales de produccion, donde a partir del segundo

afio se incrementan en 0,89% debido a la tasa de riesgo y a la inflacién del pais.
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Tabla 59.

Costos Totales de Produccion del Proyecto

Costos de ~ ~ o o ~
Produccion Mensual $ Afol$ Afio2 $ Afio 3 $ Afio4 $ Afo5$
Materiales 5.756,00 69.072,00 69.686,74 70.306,95 70.932,68 71.563,99
Total 5.756,00 69.072,00 69.686,74 70.306,95 70.932,68 71.563,99

En la tabla 60 se muestran las cuentas por pagar del proyecto que corresponden al
préstamo realizado a Ban Ecuador, el cual fue por el monto de $ $59.607,87 con una tasa de

interés de 11%, lo que genera un dividendo anual de $ 16.128,12.

Tabla 60.

Cuentas por Pagar del Proyecto

Cuentas por

pagar Mensual Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ng_o de 1.344,01 16.128,12 16.128,12 16.128,12 16.128,12 16.128,12
dividendo

Total 1.344,01 16.128,12 16.128,12 16.128,12 16.128,12 16.128,12

En la tabla 61 se muestra el resumen de los egresos totales del proyecto, los cuales
incluyen los gastos administrativos, de ventas, costos de produccién y las cuentas por pagar
adquiridas por la empresa al inicio del proyecto, dichos gastos al afio uno llegan a $234.493,60 y

al afio cinco a $245.783,11.
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Tabla 61.

Egresos Totales del Proyecto

Descripcion Mensual Afio 1 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Gastos de
Administracion

Sueldos y beneficios 1083312 129.997.48 129.097.48 131.977.14 133.986.95 136.027,36 138.098,84

sociales

Arriendo 460,00 5.520,00 5.520,00 5.569,13 5.618,69 5.668,70 5.719,15
Servicios basicos 250,00 3.000,00 3.000,00 3.026,70 3.053,64 3.080,82 3.108,23
Servicios de internet 64,00 768,00 768,00 774,84 781,73 788,69 795,71

Suministros de limpieza,

im ! 24.00 288,00 288,00 290,56 293,15 29576 298,39
oficina y papeleria

Sgaj;‘)’s varios (snacks y 20,00 240,00 240,00 24214 244,29 246 47 248,66
Gastos de Operacion y

mantenimiento de 150,00 1.800,00  1.800,00 1.816,02 1.832,18 1.848,49  1.864,94
Vehiculo

Gastos varios 50,00 600,00 600,00 605,34 610,73 616,16 621,65

(herramientas y equipos)

Gastos de ventas

Gastos por publicidad y
programacion de 320,00 3.840,00 3.840,00 3.874,18 3.908,66  3.943,44  3.978,54
plataformas informaticas

Anuncios en medios
radiales

Articulos de
merchandising

150,00 1.800,00 1.800,00  1.816,02  1.832,18  1.848,49  1.864,94

120,00 1.440,00 1.440,00 1.452,82 1.465,75 1.478,79 1.491,95

Costos de Produccién

Materiales 5.756,00  69.072,00 69.072,00 69.686,74 70.306,95 70.932,68 71.563,99
Cuentas por pagar

Pago de dividendo 134401 1612812 16.128,12 16.12812 16.128,12 16.128,12 16.128,12

TOTAL 19.541,13  234.493,60 234.493,60 237.259,74 240.063,02 242.90396 245.783,11

Para todas las proyecciones financieras del proyecto se utilizaron diferentes tasas de
variacion de algunos indicadores macroeconémicos del pais, esto con la finalidad de obtener
cifras lo mas apegadas a la realidad. En lo que respecta a los gastos, se utilizd la inflacion a junio
2020 de 0,39% obtenida del Banco Central Del Ecuador (2020), ademas de la tasa de riesgo de

0,7%. Para las proyecciones de sueldos y beneficios sociales se empled la tasa de 1,52% debido
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al indice de variacion de sueldos basicos entre el afio 2019 y 2020 dato obtenido mediante

calculos con informacion del Ministro de Trabajo Andrés Mideros a Diario EI Universo (2019).

Presupuesto de ingresos

El presupuesto de ingresos del proyecto esta en funcion de la cantidad de productos
vendidos, esta cifra tiene como referencia los datos obtenidos en la Investigacion de mercado,
donde se conocio que en el taller del Sefior Navarro se vende el total de productos fabricados
usando estrategias de comercializacion, por tal motivo, en este emprendimiento se presupuesta
que se vendera el 95% de los productos elaborados mensualmente, cifra que se ajusto segin la
estrategia de la empresa, ya que en muchos casos se proyecta vender con descuentos de entre el
25% y 50%, ademas de proyectar las ventas de los afios subsiguientes con la tasa de inflacion

que fue de 0,39 a junio 2020 segun el Banco Central Del Ecuador (2020).

Se debe tener en cuenta los riesgos que puede ocasionarle al proyecto de emprendimiento
el incremento en el precio de algunos de los productos que se utilizan en la fabricacion de los
articulos, para lo cual, en el analisis de proyeccion de gastos se utilizo una tasa de riesgo de 0,7%
a favor de los diferentes proveedores, ademas se agrega a los ingresos el valor de ingresos
ocasionado por la entrega a domicilio de los productos vendidos, la cantidad de dichos fletes esta
dada por el estudio de mercado, donde se indica que aproximadamente el 50% de los
compradores prefieren el servicio a domicilio propio de la tienda, por lo cual se utilizé dicho
porcentaje. En la tabla 62 se muestra un resumen con la proyeccién mensual y anual de los

ingresos.



Tabla 62.

Célculo de Ingresos Mensuales del Proyecto

Cantidad Precio de venta Ingreso por
Articulos fabricadas $ ventas incluido  Total Afio 1 $
(mes) descuentos $

Bufeteras 3 350 918,75 11.025,00
Closets 10 400 3.500,00 42.000,00
Juego de 14 660 8.085,00 97.020,00
comedor
Juego de
muebles 14 660 8.085,00 97.020,00
Modulares o 14 230 2.817,50 33.810,00
mesa para TV
Fletes 26 10 261,25 3.135,00
Total 55 23.667,50 284.010,00
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En la tabla 63 se muestra un resumen de los ingresos anuales desde el primer afio con un valor de

$ 284.010,00 hasta el afio cinco con valor de $ 291.157,23 afio de finalizacion del proyecto.

Tabla 63.

Célculo de Ingresos Totales del Proyecto

Ingreso

Articulos Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
mensual

Bufeteras 91875  11.02500 11.09425 1116377  11.233.55 11.303,61
Closets 3.500,00 42.000,00 4226380 42.528,63  42.794.49 43.061,39
Juego de comedor 8.08500 97.02000 97.629.38  98.241,13  98.855,27 99.471,81
Juego de muebles 8.08500 97.02000 97.629.38  98.241,13  98.85527 99.471,81
¥3d“'ares Omesapara 581750 33.810,00 34.022,36 34.23555  34.449,56 34.664,42
Fletes por entrega a 261,25  3.13500 3.14723  3.159.50 3.171,82 3.184,19
Domicilio

Total 23.667,50 284.010,00 285.786,39 287.569,71  289.359,98  291.157,23
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Célculo del punto de equilibrio

Para buscar la sostenibilidad de la empresa, por medio de formulas matematicas se ha
elaborado el indicador del punto de equilibrio, el cual propone una meta menos rigurosa pero
muy importante, debido a que el cumplimiento de la misma asegura que la empresa se pueda

mantener en el mercado sin tener pérdida alguna.

Para este indicador se debe establecer la cantidad minima de unidades a comercializar en
el afio y esta debe cubrir los gastos fijos proyectados por la empresa. Los calculos se los
muestran en la tabla 64, siendo los costos fijos anuales $ 169.788,21, los costos variables anuales
$70.312,47, los ingresos anuales $ 284.010,00 y la cantidad de productos comercializados es
660 unidades, de tal manera que el valor promedio por articulo quedo en $ 430,32, con el que
realizando los siguientes célculos se deberian vender 524 articulos para alcanzar la suma total de
$ 225.653,29 al mes con el cual se cubririan los costos fijos del proyecto, el cual alcanza el

79,45% de las ventas totales realizadas en el afio.

Costos Fijos

Punto de equilibrio (Q) =
Precio — Costo Variable Unitario

$169.788,21
$430,32 — $106,53

Punto de equilibrio (Q) =

Tabla 64.
Punto de Equilibrio del Proyecto

Punto de equilibrio

Costos Fijo anuales $ 169.788,21
Costos Variable anuales $ 70.312,47
Costos Variable anuales Unitario $ 106,53
Ingresos por Ventas Anuales $ 284.010,00
Productos Vendidos al Afio 660

Precio Promedio $ 430,32
Punto Equilibrio (Q) 524

Punto Equilibrio ($) $ 225.653,29




Estado de pérdidas y ganancias

142

En la tabla 65 se presenta el estado de resultados, los datos del mismo se utilizan para

formular indicadores financieros que sirvan para medir el resultado de este proyecto.

Tabla 65.

Estado de Pérdidas y Ganancias del Proyecto

Periodos An$o 0 Afol1l$ Afo 2 $ Afo 3 $ Afo 4 $ Afo 5 $
Ventas 284.010,00 285.786,39 287.569,71 289.359,98 291.157,23
Ingresos por Ventas 284.010,00 285.786,39 287.569,71 289.359,98 291.157,23
Gastos Operativos
(-) Gastos Administrativos 142.213,48 144.301,86 146.421,36  148.572,43  150.755,57
(-) Gastos de Ventas 7.080,00 7.143,01 7.206,58 7.270,72 7.335,43
(-) Gastos de produccién 69.072,00 69.686,74 70.306,95 70.932,68 71.563,99
(-) Depreciaciones 4.001,65 4.001,65 4.001,65 4.001,65 4.001,65
Subtotal de Gastos Operativos 222.367,13  225.133,27 227.936,55 230.777,49 233.656,64
Utilidad Operativa 61.642,87  60.653,12 59.633,16 58.582,49 57.500,60
(-) Gastos Financieros - No 1612812 1612812 1612812 1612812  16.128,12
Operativos
Utilidad Antes de Participacion 45.514,75 44.525,00 43.505,04 42.454,37 41.372,48
E'l)sﬁ/z‘)”'c'pac'on de Trabajadores 6.827,21  6.67875  6.52576  6.368,15  6.20587
Utilidad Antes de Impuestos 38.687,53 37.846,25 36.979,28 36.086,21 35.166,60
(-) Impuesto a la Renta (25%) 9.671,88 9.461,56 9.244,82 9.021,55 8.791,65
Utilidad Neta 29.015,65  28.384,69 27.734,46 27.064,66 26.374,95

Balance General

En la tabla 66 se muestra el Balance General del proyecto, el mismo que tiene la finalidad

de exponer cada una de las cuentas que intervienen en el negocio.



Tabla 66.

Balance General del Proyecto
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Activos Afo 0% Afiol$ Afo2$ Afo3$ Afo 4 $ Afo5$

ACTIVOS CORRIENTES
Caja/ Bancos 79.607,87 74.583,82 67.299,68 58.827,35 49.037,96  37.788,50
Inventarios 3.453,60 3.484,34 3.515,35 3.546,63 3.578,20
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES 79.607,87 78.037,42 7078401 62.342,70 52.584,60  41.366,70
TOTAL ACTIVOS NO
CORRIENTES
Propiedad, planta y equipos 10.01650 10.016,50 10.016,50 10.016,50  10.016,50
(-) Depreciacion acumulada
Propiedad, planta y equipos

-1.001,65 -2.00330 -3.00495 -4.006,60 -5.008,25
Vehiculo 15.000,00  15.000,00 15.000,00  15.000,00  15.000,00
(-) Depreciacion acumulada
vehiculo -3.00000 -6.000,00 -9.000,00 -12.000,00 -15.000,00
TOTAL ACTIVOS NO
CORRIENTES 21.014,85 17.01320 13.01155  9.009,90  5.008,25
TOTAL ACTIVOS 79.607,87 99.052,27 87.797,21 7535425 61.59450  46.374,95
PASIVOS
Préstamo Bancario 50.607,87 50.036,62 39.41252 27.619,78  14.529,84 0,00
TOTAL DE PASIVOS 50.607,87 50.036,62 39.41252 27.619,78  14.529,84 0,00
PATRIMONIO
Capital Social 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00  20.000,00  20.000,00
Utilidad del Ejercicio 000 29.01565 28.384.60 27.734,46 27.064.66  26.374,95
TOTAL PATRIMONIO 20.000,00 49.015,65 48.384,60 47.73446 47.064,66  46.374,95
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO 79.607,87 99.052,27 87.797,21 7535425 61.59450  46.374,95

Evaluacion financiera del proyecto

En esta seccion es donde se determina la viabilidad financiera del proyecto a

implementar, se la realiza utilizando varias herramientas financieras.
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Flujo de efectivo del proyecto.

En esta seccion mediante célculos se define el flujo de efectivo neto del proyecto y se lo

muestra en la tabla 67.

Tabla 67.
Flujo de Efectivo del Proyecto

Periodos Afo 0 $ Afiol$ Afio2 $ 67.299,68 Afio 4 $ Afio5$

Efectivo 79.607,87  74.583,82 67.299,68  58.827,35  49.037,96
Ingresos 284.010,00 285.786,39 287.569,71 289.359,98 291.157,23
Gastos de Operacién -222.875,43 -252.559,37 -256.181,10 -259.958,24 -263.905,27
Gastos de Inversion 20.000,00 -25.016,50

Gastos Financieros 59.607,87 -16.128,12 -16.128,12  -16.128,12 -16.128,12 -16.128,12
Utilidad -29.015,65 -28.384,69  -27.734,46  -27.064,66  -26.374,95
Depreciacion 4.001,65 4.001,65 4.001,65 4.001,65 4.001,65

Flujo de Caja Neto 79.607,87  74.583,82  67.299,68 58.827,35 49.037,96 37.788,50

Analisis de rentabilidad del proyecto.
Segun Marifio (2018) para el céalculo de la rentabilidad del inversionista es necesario
obtener la tasa de rentabilidad minima, para esto se utiliza el método de Capital Asset Princing

Model, el cual incluye una serie de variables las cuales se muestran en la tabla 68.

Tabla 68.

Tasa de Descuento del Inversionista

Kr = Krf + B ( Km - Krf) + Riesgo pais

Variables Valor
Krf (Tasa libre de riesgo) 4%
Km ( Rendimiento de mercado) 3,09%
B 0,91
Riesgo pais 8,26%

Kr (Tasa esperada de retorno) 11,43%
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Como se ha expuesto a lo largo de este capitulo, la inversion del proyecto tiene
financiamiento mixto, un porcentaje lo pone el duefio del negocio y el saldo restante se ha
realizado un crédito a una entidad financiera, para este tipo de casos se utiliza el método del
Costo capital promedio ponderado, en el cual se debe calcular la tasa minima aceptable de
rendimiento, conocido como TMAR, para esto se deben multiplicar las tasas de interés por el
porcentaje de participacion de cada uno de los financiamientos, obteniendo de esta manera la

TMAR. En la tabla 69 se muestra lo expuesto.

Tabla 69.

Costo Capital Promedio Ponderado

Porcentaje de

Financiamiento Aportacion participacion Tasa Ponderacién
Capital propio $ 20.000,00 25,12% 11,43% 2,87%
Capital ajeno $ 59.607,87 74,88% 11,00% 8,24%
Total monto $ 79.607,87 100% 22,43% 11,11%

Segun los célculos realizados, la tasa minima esperada en el proyecto es de 11,11%. La
evaluacion financiera del proyecto esta realizada en un periodo de cinco afios, donde se analiz6
un flujo de caja neto a partir del afio cero al cinco, para lo cual se utilizd una tasa de descuento de
11,11%, que es la tasa esperada, debido que el préstamo a la entidad privada se lo realizd con
una tasa de interés del 11% y el otro recurso utilizado como capital fue puesto por el duefio con
la esperanza de ganar minimo al 11,43%, dejando como resultado un VAN de $ 139.415,76 y

una TIR de 79,19%. Los calculos de muestran en la tabla 70.
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Tabla 70.
Rentabilidad del Proyecto

Periodos Afio0$  Afol$ Afo2$ 67.299,68 Afo4$ Afio5$
Flujo de Caja Neto -79.607,87 74.583,82 67.299,68 58.827,35 49.037,96 37.788,50
TMAR 11,11%
VAN 139.415,76
TIR 79,19%

Analisis de Sensibilidad

Segun Marifio (2018) este tipo de andlisis permite crear diferentes escenarios que buscan
detectar las variables criticas que se presentan a la hora de evaluar un proyecto. Por lo tanto, en

este plan de negocio se evaluar dos escenarios.

El primer escenario sera el pesimista, donde se plantea que las ventas son menores en un
3% anual, el precio de los productos se los disminuy6 en 2% y adicionalmente se incremento los

costos fijos en un 5%. En la tabla 71 se muestran los resultados.

Tabla 71.

Escenario Pesimista

Escenario Pesimista

Escenario de Evaluacién Escenario Base
Factor Valor
Precio productos $ 460,00 <2% $ 450,80
Ventas $ 284.010,00 <3% $ 270.134,78
Costos fijos $ 165.421,60 > 5% $ 173.325,95
VAN $ 139.415,76 $ 88.785,88

TIR 79,19% 57,37%
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Los resultados de este escenario muestran que, si bien se reduce el margen de
rentabilidad, igual es un proyecto atractivo, ya que la Tasa Interna de Retorno queda en 57,37%
lo que significa un Valor Actual Neto de $ 88.785,88.

El segundo escenario es optimista, por lo tanto, se plantean supuestos contrarios al caso
anterior, como el incremento de las ventas en un 2%, el precio de los productos con un aumento
de 3% anual, aunque los costos fijos se mantienen iguales. En la tabla 72 se muestran los

resultados.

Tabla 72.

Escenario Optimista

Escenario Pesimista

Escenario de Evaluacion Escenario Base

Factor Valor
Precio productos $ 460,00 > 3% $ 473,80
Ventas $ 284.010,00 > 2% $ 298.222,28
Costos fijos $ 165.421,60 = $ 165.421,60
VAN $ 139.415,76 $ 173.129,33
TIR 79,19% 92,52%

Los resultados de este escenario propuesto indican que al ser optimistas en las
proyecciones se obtiene una mayor rentabilidad, bajo estas condiciones el proyecto es muy
atractivo para los inversionistas, esto se ve reflejado en el valor de la Tasa Interna de retorno con
un valor de 92,52% y un Valor Actual neto de $173.129,33.

Razones Financieras

Estos indicadores se calculan con la finalidad de obtener datos que sirvan analizar la
gestion econdmica realizada en la institucion desde los diferentes puntos de vista. En este plan de
negocio se analizara las razones financieras mas relacionadas al tipo de empresa que se esta

estudiando.
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Liquidez

En la tabla 73 se muestra la liquidez del proyecto en todos los afios de vida, este se
calcula con una razén entre el total del activo corriente y los pasivos, teniendo al empezar el
negocio un indicador de 1,34 y al afio cinco un resultado de 3,62 teniendo como resultado un
promedio de 2,11 en el tiempo total del proyecto, demostrando que en toda la vida del negocio

existird liquidez que permitira estar al dia en todas las obligaciones.

Tabla 73.
Liquidez del Proyecto

Liquidez Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Promedio
Liquidez Corriente 1,34 1,56 1,80 2,26 3,62 2,11
Solvencia

En la tabla 74 se muestran los dos de los indicadores mas relevantes del proyecto
referentes a la solvencia, el endeudamiento del activo como promedio final tiene un resultado de
31,13% de deuda por cada ddlar invertido y el apalancamiento del proyecto se va reduciendo a

través del tiempo y tiene un promedio final de 1,54.

Tabla 74.

Solvencia del Proyecto

Solvencia Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5 Promedio

Endeudamiento del Activo 50,52% 44,89% 36,65% 23,59% 0,00% 31,13%

Apalancamiento 2,02 1,81 1,58 1,31 1,00 1,54

En la tabla 75 se observan dos indicadores relacionados al impacto de los gastos del

proyecto. El impacto que ocasionan los gastos operativos tiene como resultado final un promedio
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de 79,27%, lo que significa que por cada ddlar de venta se invierten alrededor de ochenta
centavos de dolar para cubrir los gastos. En el caso del impacto de carga financiera, este tiene
como resultado final un promedio de 5,61%, lo que significa que por cada dolar de venta se

invierten unos cinco centavos de dolar en los gastos financieros.

Tabla 75.

Gestion del Proyecto

Gestion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Promedio
Impacto Gastos Operativos 78,30% 78,78% 79,26% 79,75% 80,25% 79,27%
Impacto de Carga Financiera 5,68% 5,64% 5,61% 5,57% 5,54% 5,61%

En la tabla 76 se muestran tres de los indicadores de rentabilidad, el margen neto tiene
como promedio final 9,64% lo que indica que por cada délar que se invierte, la empresa obtiene
alrededor de nueve centavos de beneficio neto. EI ROA del proyecto tiene como resultado final
un promedio de 39,85%, lo que significa que en ese porcentaje los activos son eficientes y en el
caso del ROE tiene un promedio final de 58,07% lo que significa que en ese porcentaje rinden

los fondos propios de la empresa.

Tabla 76.
Rentabilidad del Proyecto

Rentabilidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Promedio

Margen Neto 10,22% 9,93% 9,64% 9,35% 9,06% 9,64%
ROA 29,29% 32,33% 36,81% 43,94% 56,87% 39,85%
ROE 59,20% 58,66% 58,10% 57,51% 56,87% 58,07%

Con base en todos los calculos financieros realizados, se puede concluir que para

implementar el proyecto es necesario contar con un capital inicial de $ 79.607,87 para lo cual se
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requerira solicitar un préstamo por el 75% del total del proyecto a entidades financieras, y el
faltante sera capital propio. El préstamo tendré una duracion de cinco afios y se cancelara un total
$16.128,12 al afio, los sueldos a cancelar a los trabajadores llegan a $ 10.833,12 cada mes, los

cuales incluyen beneficios sociales.

El total de egresos del nuevo emprendimiento al afio uno seran de $ 234.493,60, asi
mismo, el total de ingreso al primer afio serd de $ 284.010,00. Para llegar al punto de equilibrio
del negocio sera necesario comercializar un total de 524 unidades a un precio de $ 225.653,29
los cuales cubriran el total de gastos fijos de la empresa evitando asi las perdidas. La tasa de
descuento aplicada al proyecto sera de 11,11% debido a que los financiamientos se calcularon

con un 11,43% en el crédito propio y un 11% el crédito a la entidad financiera.

La Tasa Interna de Retorno del proyecto seréd de 79,19%, y el Valor Actual Neto alcanza
una cifra de $ 139.415,76. Los escenarios propuestos como pesimista y optimista dejaron una
TIR mayor a la tasa de descuento y una VAN positiva con lo que se puede concluir que el
proyecto es rentable en todas sus formas, siempre y cuando se ejecuten todas las estrategias

planteadas en el presente plan de negocios.

Tambiéen se obtuvieron razones financieras con el objetivo de estudiar el manejo de los
recursos que dispone la empresa, por lo que se obtuvo como resultado una liquidez positiva que
alcanza un promedio de 2,11 en la totalidad del proyecto, asi mismo se elabor6 indicadores para
medir la solvencia donde se evidencid que el endeudamiento de los activos fue de 31,13% de

promedio total, ademas el apalancamiento de la deuda se ubico6 en 1,54 puntos.

En lo que concierne a los indicadores de gestion se pudo establecer que el impacto de los

gastos operativos en promedio al final del proyecto fue de 79,27% y los de carga financiera
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fueron de 5,61. Como datos finales se obtuvieron los ratios de Margen Neto, ROA y ROE, los
cuales mostraron resultados positivos en lo referente a los datos financieros del proyecto, siendo
el promedio final del Margen neto 9,64%, del ROA 39,85% y del ROE 58,07%, dejando una

perspectiva agradable para poner en marcha el actual plan de negocios presentado.
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Conclusiones

El presente plan de negocios fue elaborado con la finalidad de establecer la viabilidad

financiera del emprendimiento, teniendo las siguientes conclusiones:

Se puede concluir que el crecimiento de los emprendimientos cada vez es mayor, por lo
tanto, la creacion de nuevos negocios es positiva para la economia, ya que de esta manera crece
la demanda del talento humano en el pais, donde la tasa de desempleo va en aumento. Otra
conclusion es que esta industria funciona bien como microempresa, debido a que la inversion
inicial es asequible por medio de préstamos de entidades financieras publicas, dedicadas a
incentivar la produccién nacional, ademas existe facilidad para constituir la empresa, ya que se lo

puede desempefiar sin problemas como persona natural.

Los mobiliarios para el hogar al ser una necesidad para el diario vivir de las personas,
siempre seran un motivo de compra, por lo tanto, siempre existird demanda, Las personas buscan
precios asequibles con disefios creativos y contemporaneos, algo que es dificil encontrar, por lo
que muchas personas quedan insatisfechas con la actual oferta existente. En la actualidad la
mayoria de los clientes buscan productos con menores dimensiones debido al cambio de los
planes habitaciones ofertados, los cuales cada vez son con espacios mas reducidos, por lo que es

mas comun que las personas cambien sus articulos.

Alrededor del 95% de los compradores de articulos de madera para el hogar estan entre
los 20 y 44 afios y mas de la mitad de los compradores son personas con empleo digno. EI medio
de informacion de mayor impacto son las plataformas web, y los productos mas comercializados
son los juegos de muebles y de comedor, los mismos que las personas estan dispuestas a pagar

entre 300 y 500 dolares. El principal canal de ventas siguen siendo las mueblerias, ya que las



153

personas aun no estan satisfechas con las compras via plataformas digitales, sea por seguridad o
por preferencia de los clientes. Los locales de mayor referencia en Guayaquil son: (a) Muebles El

Bosque, (b) Feria del mueble cuencano vy, (c) Colineal.

De acuerdo con las proyecciones financieras, los indicadores confirmaron que el negocio
es atractivo, mediante el punto de equilibrio se evidencid que para llegar al mismo se necesita
comercializar el 79,45% de los productos. El analisis de rentabilidad establecié que el proyecto
es rentable, dejando una TIR de 79,19% lo que significa un VAN de $139.415,76. Ademas para
confirmar la rentabilidad del negocio se realizé el anélisis de sensibilidad bajo dos escenarios,
uno pesimista y otro optimista, modificando las variables mas importantes y dejo muy claro que

de ambas formas tiene nimeros positivos.

Asi mismo se obtuvieron datos referentes a las razones financieras, donde la liquidez fue
positiva al igual que los indices de solvencia, ademas se mostré los indicadores de gestion, entre
ellos el impacto de gastos operativos el cual tuvo un promedio final de 79,27% vy el de carga
financiera 5,61% el cual puede considerarse como eficiente ya que va reduciéndose a través del
tiempo. También se realizo los calculos de los ratios de rentabilidad, dejando un margen neto
positivo de 9,64%, un ROA de 39,85% demostrando un correcto uso de los activos y un ROE de

58,07% el cual muestra un eficiente rendimiento del patrimonio total de la empresa.

Habiendo realizado toda la investigacion pertinente, proyectando y calculando los
resultados financieros del mismo, se puede concluir que el negocio es viable en todos los
aspectos mientras se sigan las estrategias y parametros utilizados en el presente plan de negocios
ya que la propuesta es innovadora y va acorde a todas las necesidades del mercado, ademas esta

estructurada segun el comportamiento mas eficiente de la industria que se ha podido investigar.
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Recomendaciones

Las recomendaciones del plan de negocio son:
La Academia debe aportar con la formacion de profesionales que estén a la altura de
proponer nuevas ideas de negocios, creando propuestas innovadoras, que contengan
soluciones a la problematica nacional, pudiendo mitigar las deficiencias del pais y que
coadyuven al crecimiento del mismo de manera integral en cada una de las ramas.
Se deben elaborar nuevos tipos de incentivos en pais para la formacion de nuevas
microempresas de tipo emprendimiento, aumentando de manera significativa el presupuesto
otorgado por el estado para los créditos relacionados con la produccién nacional y la
productividad por ser un objetivo de la politica publica del pais, ademas se deben establecer
mejores condiciones de este tipo de créditos, con tasas de interés preferenciales y a mayor
plazo, que faciliten el pago de la misma por parte de los emprendedores.
El estado debe crear nuevas modalidades de contratacion del talento humano, pudiendo dar
beneficios a la hora de contratar estudiantes universitarios, jovenes o personas adultas, las
cuales son las méas propensas a estar en desempleo.
Es urgente crear en el pais una ley que fomente el comercio electronico, garantizando asi la
seguridad en las transacciones, debido a que esto afecta de gran manera al crecimiento de
negocios por plataformas web, las cuales son canales muy importantes en la actualidad ya
gue se optimizan los recursos existentes de las empresas.
Dentro del andlisis ejecutado, algunos clientes realizaron sugerencias con respecto a los
productos ofertados, donde recomiendan a las empresas de esta industria hacer una
reevaluacion de la oferta comercial existente, ya que si bien ofrecen los productos con
variedad, los que estan a la moda son orientados a los clientes de factor socioeconémico alto,

dejando a los de estrato medio o0 bajo sin el alcance a dichos productos, cuando pudieran
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estos cambiar la calidad o utilizar materiales diferentes con otro costo y asi realizar los
productos con disefios modernos o que estan en boga.

También los clientes encuestados en este trabajo de titulacion recomiendan que las empresas
realicen encuestas de satisfaccion y asi detectar a tiempo los cambios en gustos y
preferencias de los clientes, no solo de los productos sino del servicio total, esto incluye la
experiencia completa de compra, pudiendo emplear a empresas publicitarias digitales que
con diversas estrategias de comunicacion lleguen de mejor manera al cliente final, todo esto
con la finalidad de adaptarse a los constantes cambios que sufren las industrias, para poder
sostener los negocios en el tiempo.

Es importante para los negocios de esta industria estar en constante actualizacion de nuevos
productos, materiales, equipos, herramientas, entre otros cambios existentes en este tipo de
mercado, para asi cada vez estar a la vanguardia y adaptar el negocio a las nuevas tendencias,
logrando una optimizacién en todos los aspectos del negocio.

Revisar los cambios que se efectian en las politicas y normas que intervienen en este tipo de
negocios, para de esta manera reducir las afectaciones causadas o aprovechar las
oportunidades que se generan con estos cambios.

Es de vital importancia para este nuevo emprendimiento implementar el plan de negocio
propuesto en su totalidad, principalmente la ejecucion del proceso administrativo debido a
que es el que fija el rumbo de la empresa, para de esta manera alcanzar los resultados

deseados con la comercializacién de los productos.
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ANEexXos

Anexo 1. CASO IKEA

IKEA es una empresa Sueca, lider mundial en ventas de productos de decoracion para el
hogar. Segin Bertil Torekull en su publicacion “Resumen del libro de la historia de IKEA”
indica que esta empresa en la actualidad es visitada por 550 millones de personas en sus 270
tiendas que estan distribuidas en 44 paises a nivel mundial, (Segun publicacién del 22 mayo
2018 de Stefania Gozzer en BBC Mundo, en la actualidad existen 418 tiendas en 49 paises del

mundo).

IKEA empez0 siendo un pequefio emprendimiento por parte de su duefio, el comerciante
sueco Ingvar Kamprad, nieto de migrantes alemanes, el cual siempre estuvo vinculado al
comercio, desde muy pequefio ya lo practicaba con la venta de cajas de fosforo, lo mismo que
fue causando en él un gran espiritu de emprendedor,. Rondando el afio de 1943, Ingvar a sus 17
afios habia iniciado lo que en este momento es IKEA, la idea estaba basada principalmente en
precios bajos, como el mismo creador de la marca lo afirmo ¢Por qué los productos bonitos se
hacen solo para unos pocos compradores? Deberia ser posible ofrecer buen disefio y funcién a

precios economicos’.

Segun la pagina oficial de IKEA: “los precios del primer catalogo de IKEA eran tan
econdémicos que las personas al principio tenian serias dudas sobre la calidad de los productos.
Por eso, Ingvar decidi6 convertir un antiguo taller de Almhult en una exposicion abierta al
publico, que se pudiera visitar y en la que los clientes pudieran probar los articulos antes de
pedirlos”. El pequefio negocio empezd en Almhult, un pueblecito rural de Suecia, con la

estrategia de venta por catalogos, que en ese tiempo eran muy populares, IKEA recibe su nombre
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por las iniciales del fundador, Ingvar Kamprad, EImtaryd, la granja en la que se crio, y

Agunnaryd, el pueblo méas cercano.

Los primeros productos eran boligrafos y encendedores, que se vendieron muy bien,
luego de cinco afios recién introdujo unos muebles en su catalogo, probo con un sillén, un sofa y
una mesa de centro. Para identificar los productos les puso nombre, ya que a €l se le complicaba
identificar los codigos numeéricos de los productos, por tal motivo al sillén lo llamo Rut, y asi a
través de los afios cada producto tiene su nombre propio. La estrategia tuvo una buena acogida,
tanto asi que se vendieron como pan caliente, todo esto por pedidos via catalogos, La empresa
crecid y paso a otra etapa, comenzd a contratar personal para atender todos los pedidos, por lo

que en dos afos ya la empresa tenia siete empleados.

Ya en 1949 comenzo a enviar anuncios dirigidos a publicos masivos, haciendo
publicaciones en revistas con mayor circulacion, haciendo una campafia donde abogaba por la

compra directa, sin intermediarios, algo que el ofrecia con sus productos.

En 1951 la competencia fue agresiva e igualo los precios bajos que presentaba IKEA, por
lo tanto, le toco bajar los precios y asi mismo la calidad de los productos para poder mantenerse,
fue en ese momento que las ventas decayeron por los reclamos de los clientes ya que existian
muchos productos defectuosos. A raiz de ese problema los clientes comenzaron a desconfiar del
método de ventas por catalogo, fue en ese instante donde Kamprad duefio y fundador de IKEA
para salir de la etapa de “bajo precio, peor calidad” decidié implementar una exposicion
permanente, donde los clientes podrian ver todo el tiempo los productos que comprarian por

medio del catalogo, pudiendo cerciorarse de la calidad de los mismos y su relacion con el precio.
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Esta idea fue la estrategia que llevo a IKEA a ser pionera en este tipo de negocios, el
éxito fue inmediato y asi afios mas tarde se cre6 un centro de exposiciones con mayor capacidad.
En los afios 50 la empresa tuvo éxito en ventas, el crecimiento fue tal que la empresa ya
competia con grandes empresas del sector, peleando el primer puesto en ventas. Las empresas
rivales trataron siempre boicotear a IKEA, poniendo restricciones a los distribuidores y
proveedores para que no le compren y vendan a Kamprad, por lo que muchos proveedores
tuvieron que adoptar estrategias en contra de dicho boicot y vender sus productos sin publicidad

para que no se descubra para quienes eras.

Otra estrategia para contrarrestar el boicot fue el de crear otras empresas para poder
introducir los productos sin ninguna restriccion. Todo esto fortalecié a IKEA, manteniéndose
como una empresa unida con la filosofia de que los problemas generan oportunidades nuevas que
desafiaban mas aun a las metas de la empresa, donde para buscar una identidad modifico el
modelo de sus muebles y para asi poder obtener un estilo que lo diferencie de los competidores,
tal como lo afirma la pagina oficial de IKEA en la seccion Nuestra Historia donde indica:
“Distribuir muebles voluminosos por correspondencia era complicado y caro, y muchas veces,
los productos llegaban dafiados. En 1956 se nos ocurrio la idea de quitarle las patas a la mesa
LOVET, lo que a su vez nos dio la idea de ofrecer paquetes planos y montaje a cargo del

cliente”.

IKEA con todas sus estrategias ya definidas en los afios 60 comenzo a expandirse a
nuevos mercados, el mas Ilamativo era Polonia. Con este pais hubo buenas relaciones, hasta el
punto que se convirtié en un pais proveedor de los insumos que necesitaba IKEA para cumplir

con la demanda ya que los proveedores Alemanes que tenia se mudaron a dicho pais para evitar
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el bloqueo que tenian en Alemania para venderle a Kamprad. IKEA en aquella época tenia tres
ventajas sobre el resto de competidores:
e Las decisiones las tomaba una sola persona, por tanto existia cumplimiento y orden.
e |KEA tenia una vision a largo plazo, por lo que se podria planificar pensando en el
futuro.

e Kamprad siempre busco optimizar, sea en la produccion o con la materia prima.

La empresa utilizaba la mano de obra de Polonia por que el costo era muy barato, pero
con la caida del muro de Berlin (1988) y del sistema comunista, IKEA comenz0 a tener
problemas, ya que los precios subirian, por lo que tomaron la decision de ser fabricantes propios
y no depender de los proveedores polacos. En 1991 la empresa compro la fabrica de Swedwood

con plantas de fabricacion tanto en Dinamarca como en Canada.

Con esta compra ya IKEA logro empoderarse de la parte industrial en su negocio. Para
luego extenderse con fabricas en Polonia, Eslovaquia, Hungria, Rusia y Ucrania. Ya en el afio
2002 las ventas fueron siempre en crecimiento. Las plantas que funcionaban en otros paises
optimizaron recursos y lograron reducir los precios de los productos en Suecia, en muchos casos
usando economia a escala. Kamprad con el dominio del mercado ya podria poner condiciones

con los diferentes distribuidores.

Una de las decisiones méas importantes del éxito de la empresa, es nunca haber cotizado
en la bolsa, eso le dio independencia al negocio, por lo tanto, toda la ganancia se quedaba en la
empresa. Las situaciones adversas que tuvo IKEA lograron darle oportunidades nuevas para
poder continuar en el mercado gracias a una mentalidad completamente distinta por parte de su

duefio el Sefior Kamprad.
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La misién de IKEA es Crear un mejor dia a dia para la mayoria de las personas: para los
clientes, pero también para nuestros colaboradores y colaboradoras y para las personas que
trabajan con nuestros proveedores, la mision de IKEA es muy simple y a la vez describe bien lo
que es la marca. EI modelo de negocio de IKEA esta basado en que sus productos tengan:
disefio, funcionalidad, calidad, precio asequible y que sean sostenibles con el medio ambiente.
Todo el modelo de negocio expuesto anteriormente y sumado a su gran identidad de empaquetar
los productos y enviarlos como paquetes planos hace de IKEA una empresa lider mundial en

preferencias del consumidor.



Anexo 2. Cifras de la poblacion de Guayaquil

169

dINFOGRAFIA
Asi es Guayaquil cifra a ifra

» Poblacidn del canton Guayaqui

» Nimero de habitantes del cantda Guayaguil por pamoquias (urbanas y rerales)

2.350.915

R1.158.221 | #1.192694

» Poblacon y tasa de creomieate
intercensa anual

1ymsn [
-

2000w om
I I 1'58::

* Promedio de personas por hogar

3.5

» Porcentaje de poblaoin
pormdepegal&

el

i

sl

ol 1%

» Autoidentificacon de 1 pablacién’

.
TN

‘ ||
Y

2
e W
s EETS

- A
N !
s 3'y

-

i
»

i

» Disponibibdad de TIC'S

(%]
[ Casia orens M e
Nnos

AT e

nam
D;J;;n D\Tﬁm\ J/
% DT et 1
e [ n D Sas
7 146 Dtm‘ Hir~




170

Apéndice

Apendice A. Formato de Encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL
SISTEMA DE POSGRADO/ MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuestas para el trabajo de titulacion: “Plan de negocios para una empresa de articulos para el hogar de disefio
contemporaneo fabricados en madera”. La encuesta se la realizard a los habitantes de Guayaquil y sus alrededores de
entre 20 y 69 afios en las zonas comerciales del Norte, Centro y Sur de la ciudad.

Marque con una X en las alternativas que corresponda

Género Estado Civil Sector de residencia
Hombre Soltero Sauces/ Alborada Acacias/ Esteros
Mujer Casado Garzota Centenario/Saiba
Unién libre Guayacanes/ Samanes Guasmo
Edad Viudo Ceibos/ Via a la Costa Suburbio
20- 24 Divorciado Samborondén Centro
24- 34 Urdesa/ Miraflores Atarazana
35-44 Ocupacion Autop. Terminal Pasc. La Joya/ Villa Club
45- 54 Estudiante Pascuales/ Bastion Otros
55 0 méas Empleado
Empresario
Ama de casa
Otros

1: ;Cada que tiempo renueva los articulos de madera para el hogar?

1 a5 afios |:| 6 a 10 afios I:’ 11 afios 0 mas |:|

2: ¢Qué tipo de articulos de madera para el hogar ha adquirido usted?

Juego de comedor [ | Modulares o mesaparaTv. [ | Closets [ ]
Juego de muebles [ ] Bufeteras [ ] Otros ]

Especifique Otros

3: ¢Qué estilos prefiere usted en los articulos de madera para el hogar?

Clasicos [ ] Retroovintage [ | Contemporaneos o lineales [ |
Rasticos [ | Minimalistas [ | Otros [ ]
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Especifique Otros

4: ;Cuando requiere hacer una compra de articulos de madera para el hogar, porque medios se informa sobre los
productos?

Television [ ] Redes sociales e internet | | Radio [ ]
Prensa escrita [ ] Referencia de personas | | Hojasvolantes [ |

Especifique Otros

5: ¢En una escala de importancia, qué aspectos para usted son los principales a la hora de realizar una compra de
articulos de madera para el hogar, marcando con una X, siendo 1 nada importante y 5 muy importante?

Variables 1 2 3 4 5
Aspecto
Disefio
Precio
Durabilidad
Calidad
Servicio
Promociones

6: ¢Cuanto pagaria usted por los siguientes articulos de madera para el hogar?

Articulos $ 50 a $149 | $150 a $299 | $300 a $499 | $500 a $ 699 | $700 a $899 | $900 0 mas
Juego de comedor

Modular o mesa para TV.
Closet

Juego de muebles
Bufetera

7: ¢Por qué canal de ventas realiza usted la compra de sus articulos de madera para el hogar?

Mueblerfas [ ] Tienda de articulos para hogar | | Supermercados | |
Catalogo [ ] Plataforma web [ ] Otros [ ]

Especifique Otros

8: ¢Cdémo realiza usted el pago por la compra de los articulos de madera para el hogar?

Tarjetade crédito | | Efectivo [ ] Cheque ]
Tarjetade débito | | Deposito o transferencia [ | Otros ]

9 (Cdémo le gustaria recibir sus articulos de madera para el hogar?

Armados y en el mismo momento de la compra en transporte privado por su cuenta [ ]
Armados y con envio a domicilio en dias posteriores mas cargo de transporte en transporte del local [ |

Desarmados en una caja y en el mismo momento de la compra pudiendo llevarlos en auto [ ]
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10: ¢Le gustaria recibir asesoramiento profesional al realizar compras de articulos e madera para el hogar?

Si ] No [ ]

11: ¢Cuales son los locales donde usted usualmente realiza la compra de articulos de madera para el hogar?

Muebles El Bosque | | HyperMarket ( Mi comisariato) | | Colineal [ ]
Muebleria Palito [ | Feria del mueble cuencano ] Otros [ ]

Especifique Otros

12: ;Considera usted necesario el servicio de post venta en las tiendas de articulos de madera para el hogar?

Si ] No [ ]
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Apéndice B. Bateria de preguntas para entrevistas

Preguntas

¢Qué productos son los mas vendidos en su negocio?

¢Cuales son los principales factores para la eleccion de
los articulos en su negocio?

¢Porque razones las personas compran los articulos?
¢Qué opina usted sobre sus productos?
¢Cuales son sus principales competidores?

¢Cuél es la ventaja de su empresa?

¢Qué problemas tienen los clientes al comprar?

Describa a los clientes




Apéndice C. Estimacién Costos de produccion

Listado de Precios del Mercado

Listado de Precios

Materiales Unidad Cantidad Precio
Madera
Madera Tablones u 1,00 $ 4,00
MDF Plancha tipo A u 1,00 $ 48,00
MDF Plancha tipo B u 1,00 $ 36,00
Otros Insumos
Bisagras u 2,00 $ 4,00
Rieles u 2,00 $ 4,00
Clavos Libra 0,25 $ 1,00
Tornillos (Caja 50u) u 1,00 $ 2,00
Tiradores u 2,00 $ 2,00
Patas de mueble u 1,00 $ 2,00
Sistemas corredizos u 1,00 $ 5,00
Herrajes u 2,00 $ 2,50
Cerraduras u 1,00 $ 3,00
Regatones u 1,00 $ 0,25
Grapas (Caja 1000u) u 1,00 $ 3,00
Tapacantos m 1,00 $ 0,25
Laminados u 1,00 $ 25,00
Adhesivos u 1,00 $ 5,00
Laca Litro 1,00 $ 8,00
Pegamento Litro 0,25 $ 8,00
Thinner Litro 0,50 $ 2,00
Lijas u 1,00 $ 0,50
Preservante de madera Litro 0,50 $ 3,00
Sellador poliuretano Litro 0,50 $ 4,00
Laca para madera Litro 0,50 $ 4,00
Masilla Litro 1,00 $ 6,00
Tintes Litro 0,50 $ 3,00
Barniz Litro 0,50 $ 3,00
Diluyente Litro 0,50 $ 1,00
Telas de tapizado m 1,00 $ 6,00

Esponja para tapizado m 1,00 $ 2,00
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Costo de Produccién Bufetera

Bufetera
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Valor Unitario

Materiales Cantidad (incluido IVA) Total producto  Tota Mes (3u) Afio 1

Tablones de

madera 7 $ 4,00 $ 2800 $ 84,00 $ 1.008,00

Patas para

muebles 4 $ 2,00 $ 800 $ 24,00 $ 288,00

Tiradores 2 $ 2,00 $ 400 $ 12,00 $ 144,00

Tornillos 1 $ 2,00 $ 200 $ 6,00 $ 72,00

Pegamento 1 $ 8,00 $ 800 $ 24,00 $ 288,00

Lijas 6 $ 050 $ 300 $ 900 $ 108,00

Bisagras 2 $ 4,00 $ 800 $ 24,00 $ 288,00

Preservante de

madera 1 $ 3,00 $ 300 $ 9,00 $ 108,00

Sellador 1 $ 4,00 $ 400 $ 12,00 $ 144,00

Tinte 2 $ 3,00 $ 6,00 $ 18,00 $ 216,00

Barniz 1 $ 3,00 $ 300 $ 9,00 $ 108,00

Diluyente 1 $ 1,00 $ 1,00 $ 3,00 $ 36,00

Total $ 78,00 $ 234,00 $ 2.808,00
Costo de Produccion Closet

Closet
. . Valor Unitario (incluido Total Tota Mes ~

Materiales Cantidad IVA) producto (10u) Ano 1
MDF Plancha tipo

B 1 $ 36,00 $ 36,00 $ 360,00 $ 4.320,00
Patas para muebles

4 $ 2,00 $ 800 $ 80,00 $ 960,00

Tiradores 4 $ 2,00 $ 800 $ 80,00 $ 960,00
Tornillos 1 $ 2,00 $ 2,00 $ 20,00 $ 240,00
Rieles 3 $ 4,00 $ 12,00 $ 120,00 $  1.440,00
Lijas 2 $ 0,50 $ 1,00 $ 10,00 $ 120,00
Bisagras 2 $ 4,00 $ 800 $ 80,00 $ 960,00
Cerradura 1 $ 3,00 $ 300 $ 30,00 $ 360,00
Tinte 1 $ 3,00 $ 300 $ 30,00 $ 360,00
Barniz 1 $ 3,00 $ 300 $ 30,00 $ 360,00
Thinner 1 $ 2,00 $ 2,00 $ 20,00 $ 240,00
Total $ 86,00 $ 860,00 $ 10.320,00




Costo de Produccion Juego de Comedor

Juego de comedor
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Valor Unitario (incluido Total

Tota Mes

Materiales Cantidad IVA) producto (14u) Afo 1
Madera Tablones 12 $ 4,00 $ 4800 $ 67200 $  8.064,00
Clavos 1 $ 1,00 $ 1,00 $ 1400 $ 168,00
Tornillos 2 $ 2,00 $ 400 $ 56,00 $ 672,00
Pegamento 2 $ 8,00 $ 16,00 $ 22400 $ 2.688,00
Lijas 8 $ 0,50 $ 400 $ 56,00 $ 672,00
Preservante de

madera 1 $ 3,00 $ 300 $ 4200 $ 504,00
Sellador

poliuretano 2 $ 4,00 $ 800 $ 112,00 $ 1.344,00
Masilla 1 $ 6,00 $ 6,00 $ 84,00 $ 1.008,00
Tinte 2 $ 3,00 $ 6,00 $ 84,00 $ 1.008,00
Barniz 2 $ 3,00 $ 6,00 $ 84,00 $ 1.008,00
Thinner 1 $ 2,00 $ 200 $ 28,00 $ 336,00
Grapas 1 $ 3,00 $ 300 $ 42,00 $ 504,00
Tela de tapizado 4 $ 6,00 $ 2400 $ 33600 $  4.032,00
Esponja para

tapizado 6 $ 2,00 $ 1200 $ 168,00 $ 2.016,00
Total $ 143,00 $ 2.002,00 $ 24.024,00
Costo de Produccion Juego de Muebles

Juego de muebles

Materiales Cantidad Valor Un'ltsx (incluido pr-l(;gtuaclto To(t&mes Afio 1
Madera Tablones 9 $ 4,00 $ 36,00 $ 50400 $  6.048,00
Patas para muebles 10 $ 2,00 $ 2000 $ 280,00 $  3.360,00
Clavos 1 $ 1,00 $ 1,00 $ 1400 $ 168,00
Tornillos 2 $ 2,00 3 400 $ 56,00 $ 672,00
Pegamento 1 $ 8,00 $ 8,00 $ 112,00 $ 1.344,00
Lijas 8 $ 0,50 $ 400 $ 56,00 $ 672,00
Preservante de

madera 1 $ 3,00 $ 300 $ 4200 $ 504,00
Barniz 1 $ 3,00 $ 300 $ 42,00 $ 504,00
Thinner 1 $ 2,00 $ 200 $ 2800 $ 336,00
Grapas 1 $ 3,00 3 300 $ 4200 $ 504,00
Tela de tapizado 6 $ 6,00 $ 3600 $ 50400 $  6.048,00
Esponja para

tapizado 8 $ 2,00 $ 16,00 $ 22400 $ 2.688,00

Total $ 136,00

$ 1.904,00

$ 22.848,00
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Costo de Produccion de Modular o Mesa para TV.

Modular o Mesa para TV.

Materiales Cantidad Valor Unilt\zillc)) (incluido pr'l(;(()jta(!to T(iaimes Afio 1
MDF Plancha tipo

A 0,50 $ 48,00 $ 2400 $ 336,00 $  4.032,00
Regatones 4 $ 0,25 $ 1,00 $ 1400 $ 168,00
Tornillos 1 $ 2,00 $ 200 $ 2800 $ 336,00
Rieles 2 $ 4,00 $ 800 $ 11200 $  1.344,00
Tiradores 2 $ 2,00 $ 400 $ 56,00 $ 672,00
Tapacantos 8 $ 0,25 $ 200 $ 28,00 $ 336,00
Adhesivos 1 $ 5,00 $ 500 $ 7000 $ 840,00
Bisagras 2 $ 4,00 $ 800 $ 112,00 $  1.344,00

Total $ 5400 $ 756,00 $ 9.072,00
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