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RESUMEN

Muebleria Garma es un almacén familiar especializado en muebles para
el hogar, encontré una oportunidad de mercado en los muebles decorativos
de material MDF que se ajustan al aspecto habitacional que hoy en dia tienen

las casas en la ciudad de Portoviejo.

El sistema familiar de la ciudad de Portoviejo se proyecta en aumento por
lo que se prevé que los muebles MDF tengan acogida en el mercado, no solo
por el precio que son mas economicos, sino que la calidad sea la que
prevalezca, ya que cuenta con talleres propios, flexibles al cambio para

atender sugerencias y cambios.

La fuerza de ventas, son los principales participantes del proyecto, puesto
que en su contacto con el cliente los muebles MDF son los que deben
posicionarlos en el mercado mediante una correcta comunicacion de sus

bondades y composicion.

La promocién mediante la herramienta del internet y redes sociales,
permitira a Muebleria MDF dar un paso adelante sobre sus competidores
ofreciendo las ventas en linea, entrega directa, y modelos personalizados,
agilizando la compra, mejorando la rotacién de inventario e incentivando la

visita a los puntos de ventas e induciendo a la compra de muebles.
En este proyecto se ha considerado cuatro productos, en la que se

evidencia que los resultados son positivos y viables para generar utilidad en

la muebleria.

Palabras Claves: Muebles, decoracion, garantia, flexibilidad, servicio

personalizado, comodidad, disefios.
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ABSTRACT

Garma is a furniture store specializing in home furnishings store family,
shefound a market opportunity in the decorative material MDF furniture that

fitthe housing aspectt hat today have houses in the city of Portoviejo.

The family system of the city of Portoviejo is projectedtorise so itisexpected
that MDF furniture have received in the market, not only because the Price is
cheaper, but the quality is to prevail, as it has own, flexible to change to

address suggestions and changes workshops.

The sales force are the main participants of the project, since in contact with
the client MDF furniture are the onesto position them in the market through

proper communication of his goodness and composition.

The promotion tool by internet and social net Works allow Muebleria MDF
step forward overits competitors offering online sales, direct delivery, and
custom models, stream lining purchasing, improving in ventory turn over and

encouraging a visit to the outlets and inducing the purchase of furniture.

This project has been considered four products in which it is shown that the

results are positive and feasible to generate profit in the furniture.

Keywords: furniture, decoration, security, flexibility, personalizedservice,

comfort, designs
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Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

INTRODUCCION

Muebleria Garma, es una empresa familiar de apellido Garcia, que lleva
20 afios en el mercado de muebles de decoracidn, cuyas operaciones de
comercializacion de productos solo son efectuadas en la ciudad de Portoviejo.
Debido a su amplia trayectoria y popularidad en la ciudad, se encuentra entre
las principales mueblerias de la ciudad y cuenta con un gran prestigio y
reconocimiento en la ciudad. Entre sus principales producto se encuentran:
muebles de madera para el hogar, salas, comedores, muebles de cocinas, y

dormitorios.

La alta competencia dentro del mercado de muebles de madera en
Portoviejo, estd comenzando a afectar notablemente a los productos Garma,
debido a que existen alrededor de 40 negocios que se dedican a la produccion
y comercializacion de muebles de madera, por lo que dicho evento ha causado
que Garma pierda espacio y mercado, llegando a reducir sus ventas y en

consecuencia sus resultados se reflejan disminuidos.

Por esta razén que se disefia este proyecto para introducir una nueva
linea de muebles de decoracion con Madera de Fibra - MDF, que es un tablero
de fibra de densidad media, cuyos disefios se encuentran enfocados de
acuerdo a las nuevas tendencias vanguardistas, que en la actualidad exige el
mercado, de manera que se logre captar nuevos clientes y ganar el mercado

perdido, proponiendo un nuevo estilo.

Ademas de esto, la empresa busca enfocarse en mejorar la atencion al
cliente que se la ha realizado siempre de la manera tradicional por uno
personalizado y actualizado con las nuevas formas de comercializacion,

llegando en esta manera a diferenciarse de la competencia.
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Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

Para esto, se ha desarrollado un nuevo plan de negocios donde se
determina las estrategias de comercializacion e inversion requerida para llevar
a cabo la introduccion de la nueva tendencia de muebles, marcando la
diferencia con la competencia y como resultados, elevar la rentabilidad de la
empresa, por medio de un incremento en ventas, para estas por encima de la
competencia.

16



Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

DESCRIPCION DEL PROYECTO

La motivacion por el cual se elabora este proyecto es debido a que
Muebleria Garma ha disminuido sus ventas en la ciudad de Portoviejo y esto
ha generado que bajen notablemente sus resultados, principalmente porque
se han abierto nuevos locales destinados a la comercializacion de muebles
CUyOS precios son muy competitivos, es por este motivo que se esta
proponiendo realizar un plan de negocio para generar los resultados deseados
gue beneficien a la empresa, colaboradores y demas proveedores que son

parte de la cadena de valor de Garma.

Actualmente la Muebleria Garma ha decaido en sus ventas y se ve en la
necesidad de implementar un plan de negocios para ampliar su cuota de
mercado en la ciudad de Portoviejo en donde se encuentra la matriz principal.
Garma ha notado que necesita realizar una fuerte campafa de promocion
para recuperar el sector y puesto que antes lo lideraba, es por tanto que existe

la necesidad de crear el plan de ventas para mejorar sus resultados.

Se ha analizado a la competencia que actualmente afecta directamente a
la empresa, también se ha investigado sobre las nuevas tendencias en lo que
ha muebles respectay las preferencias del consumidor al momento de adquirir
este producto de consumo duradero, por lo que se ha decidido implementar
una linea nueva de muebles fabricada en MDF cuyo material es mas barato
que la madera, por lo que se puede ofrecer a los clientes muebles mas

baratos.

Ademas de las innovaciones en los productos, se pretende innovar en el
servicio, al ofrecer un asesoramiento personalizado, en el momento que los
clientes vayan a adquirir muebles en MDF, refiriéendose a los modelos de

muebles que necesiten de acuerdo con las dimensiones de sus casas, debido

17



Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

a que hoy en dia son estandarizadas, se pretende ofrecer variedad de disefios
y colores de acuerdo a lo que se requiera en sus hogares.

Con este nuevo enfoque, Muebleria Garma, podra convertirse en los
lideres del mercado de muebles de madera, ya que se ofrecera productos
innovadores y servicios personalizados, de manera que el cliente se sienta
asesorado al momento de elegir la decoracion de su hogar, y el servicio

postventa con el traslado, instalaciéon y garantia.

Crear la necesidad y satisfacerla, resulta ser ventajoso para Muebleria
Garma, ya que estaria marcando la diferencia entre la competencia existente
en la provincia de Manabi y se lograria aumentar el nivel de ventas y generar
rentabilidad. Debido a que esta muebleria sera la promotora en Portoviejo de
vender este estilo de muebles, que va a resultar ser mas econémicos y a su

vez satisfacer las necesidades de los posibles clientes.
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Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

JUSTIFICACION

Segun estudios realizados por muebleria Garma, el 70 % del mercado de
Portoviejo, mantienen por lo menos un mueble MDF en sus hogares. Ademas,
en la actualidad, los disefios de decoracion de muebles, se encuentran en
constante innovacion, dejando atras el estilo tradicional de muebles,

adaptandose al nuevo estilo habitacional.

El publico necesita satisfacer su demanda de espacio, combinacion y
disefio de interiores, con mobiliario que se adapte a sus necesidades y que
sean de buena calidad, la Muebleria Garma, ha comercializado productos
excelentes, acompafiados de garantia y servicio, sin embargo el mercado se
ha ido saturando de varias mueblerias que han venido a restar espacio que

hace 20 lo lideraba, pues era la Unica que distribuia y comercializaba muebles.

Si bien es cierto, el tiempo ha transcurrido y la ciudad ha crecido, con ello
los habitantes de Portoviejo han expandido sus domicilios y negocios, dejando
de ser una ciudad pequefa para convertirse hoy en dia en la tercera provincia
mas habitada del pais alrededor de 1°369.780 habitantes de acuerdo con la
pagina del INEC, lo que obliga a analizar como ha crecido esta provincia y sus
ciudades, Portoviejo principalmente que es su capital.

Al analizar estas cifras se pude determinar cuantos son los hogares
nuevos formados y cuantos domicilios se han incrementado en la ciudad, es
asi que la demanda del producto existe, asi como también se encuentra el
nicho de mercado que desea adquirir productos de menor costo pero que
tengan buena calidad, a pesar de que la Muebleria Garma se encuentra en la
ciudad de Portoviejo, sus productos son comercializados en toda la provincia,
por lo que se proyecta que se puede ampliar esta nueva tendencia de muebles

en toda la provincia.
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Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

La introduccion de la linea de muebles en MDF de la empresa Garma, es
considerada viable, ya que el producto se encuentra en la etapa de
crecimiento, y el mercado esta demandando cada vez mas, este tipo de
muebles, ya que segun los consumidores se destaca por ser, econdmicos,

ahorradores de espacios, con disefios modernos y personalizados.

El mercado en el que se desarrollara el plan de negocios, carece de
servicio y asesoria personalizada, ademas de contar con clientes con poder
adquisitivo alto. Por estas razones, Muebleria Garma, podré ser pionero en
lanzar un producto que va a cumplir con todas las expectativas del cliente,
teniendo en cuenta las tendencias modernas en decoracion, logrando asila
confianza y preferencia por parte de los clientes, al momento de adquirir sus

muebles.

Es asi que por medio de este plan de insercibn de muebles MDF en el
mercado local de Portoviejo generara una ventaja competitiva al ser productos
mucho mas econdémicos y con innovacion en el material, a pesar de no ser
madera, es de un material muy parecido en la que se puede trabajar

diversidad de estilo, asi como también colores y modelos.

Hoy en dia la ciudad de Portoviejo al igual que el resto de ciudades del
pais, busca la economia y realiza un analisis consciente sobre los ingresos
familiares antes de realizar una compra cuya inversion es elevada, es ahi
donde se encuentra la oportunidad de negocio de Muebleria Garma, al
proponer a la sociedad y en especial a este nicho de mercado que demanda
productos de bajo costo pero de buena calidad.
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Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Introducir muebles elaborados en base a MDF al portafolio de productos

existentes, de la Muebleria Garma, para lograr incrementar en un 15%, el

nivel de ventas al finalizar el afo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Definir el perfil del consumidor al cual se destinara las estrategias

comerciales.

2. Conocer gustos y preferencias del segmento de mercado al cual se

enfocara el plan de negocios previo a un analisis situacional.

3. Definir el producto y servicio a ofrecer conociendo sus fortalezas y
debilidades.

4. Definir estrategias comerciales que permitiran introducir el producto

con éxito.

5. Cuantificar la inversion necesaria para poner en marcha el plan de

negocios analizando su viabilidad.

6. Contribuir al desarrollo de produccién nacional basados en los objetivos

del plan nacional del buen vivir.
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CAPITULO 1: SEGMENTACION

1.1. MERCADO META

El enfoque con el plan de negocios, es captar un 20% de la poblacion que
adquiere muebles en la ciudad de Portoviejo, segmentando segun la edad y
clase econdmica, ya que esto determina directamente para quien va ir dirigido

el producto que son los muebles en general.

El canal de venta por el cual se comercializaran los productos, es
directamentepor la Muebleria Garma; siendo éste el principal centro de
distribucion de muebles MDF para la ciudad de Portoviejo y demas personas

gue deseen adquirir estos productos.

Se considera importante en el mercado meta, el tipo de clientes al cual se
desea llegar. De acuerdo con la clase social,se manejara clientes de clase
media y alta, que cuentenun poder adqusitivo eleveado, entre edades de 30 y
60 afios, ademas de ser considerados compradores compulsivos, son los que
por lo general, estan mas al tanto de los nuevas tendencias sobre muebles

modernos y cuentan por lo menos con un mueble MDFen sus hogares.

“El mercado puede definirse como el lugar fisico o idela en el que se
produce una relacion d eintercambio. Desde una Optica de marketing, el
mercado se define como un conjunto de personas que necesitan y desean un
producto o servicio determinado y que tienen capacidad legal y econémica
para comprarlo’(Santesmases Mestre, Merino Sanz, Sanchez Herrera, &
Pintado Blanco, 2013)
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Tabla 1 Segmentacion del Mercado Meta

Geogréficas Datos
Pais Ecuador

Region Costa
Provincia Manabi
Clima Tropico

Demograficas Datos

Edad 28 hasta 55 afos

Sexo Indistinto
Religion Indistinto

Nacionalidad

Ecuatoriano

Socioecondmica Datos
Ingreso Entre $500 a $800
Instruccion Secundaria
Ocupacioén Indistinto
Psicogréficos Datos

Clase social Medio y Medio alto
Estilos de vida y
valores Indiferente
En general -
Personalidad Innovadores
Conductuales Datos
Beneficios buscados Calidad de Mobiliario
Tasa de uso 70%
Nivel de lealtad 50%

Elaborado por: Geovanny Garcia C.

1.2. MACRO SEGMENTACION

El enfoque que busca alcanzar Muebleria Garma, consiste en abarcar en
los sectores donde las personas deseen adquirir muebles en la ciudad de
Portoviejo. Los mismos que se caracterizan por ser consumidores

vanguardistas, que estan a la expectativa de nuevas tendencias.Por lo que, al
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ofrecerles productos y servicios diferentes a los que brindan la competencia,

se esta creando una ventaja competitiva.

Haciendo uso de la tecnocologia actual, Muebleria Garma, ha realizado un
estudio, en el cual ha identificado que los clientes que realicen compras por
internet, tambien es un destinatario y posible cliente. Como es un medio que
esta obteniendo cada vez mas acogida, lo cual se puede utilizar para cambiar
el estilo de compra. Se crearia una pagina web donde el cliente pueda disefiar

sus propios muebles.

Por altimo, otro segmento serian las personas que mantengan tarjetas de
crédito y/o tengan cuentan virtual, de manera que incrementen las ventas por

internet.

e Todos los clientes que compren muebles.
e Personas que realicen compras por internet.

e Personas que cuenten tarjetas de crédito.

Mbllltltlltgl
Quiroga
Rocafuerte e
s 4
E __ Portoviejo 50 Iy
s2a B, il ey 3 R L Y
La Pila e Los Cuyeyes
g Pachinche
Ayacucho
Batan
Santa Ana
Map data @2015 Google

llustracién 1 Macro Segmento Portoviejo
Fuente: Google maps
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1.3 MICRO SEGMENTACION

El segmento de los clientes estd enfocado segun sus necesidades, sus
actividades diariasy segun el estilo de vida que llevan. De igual manera
esimportante tener en cuenta la situacion econdémica , social, edad, sexoy
status de los posibles clientes. Por lo tanto,el trabajo se direcciona a dar un
detalle mas minusioso sobre el tipo de cliente que se atendera. Para el
estudio, se ha divido en 3 aspectos importantes:segmento geografico,

demografico y psicogréfico.

Segmentacion Geogréfica:El ingreso de esta nueva linea de productos y
servicios, esta dirigidopara la ciudad de Portoviejo, con opcion de crecer hacia
todo los cantones aledafios, ya que por ser un mercado que se ha mantenido
con su estilo tradicional de consumo,se puede obtener ventaja, proponiendo
nuevos cambios e innovando. Segun estadisticas, se ha tomado en

consideracion el siguiente cuadro, con cifras reales de este segmento.

Tabla 2Segmentacién Geografica

Base de Segmentacion Categorias
Nacionalidad Ecuatorianos o extranjeros.
Regidn o Provincia Portoviejo, Manabi.
Densidad 200 mil a 1 millon de habitantes.
Tipo de Poblacion 171 .847 habitan en el area urbana.
Tipo de Clima Tropical.
Idioma Espafiol.
Comportamiento Cultural Consumista, a la expe_ctativa de nuevas
tendencias.

Elaborado por: Geovanny Garcia C.
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SegmentacionPsicografica:El tipo de consumidor se caracteriza por ser un
comprador compulsivo y consumista, que a pesar de su situacion econémica,
buscara la manera de adquirir el producto, para mantener su status elevado.

En el siguiente cuadro se analiza el tipo de mercado que tiene la provincia de
Manabi.

Tabla 3 Segmentacion Psicograficas

Base de segmentacion Categorias

Clase media: Segun una encuesta de
estratificacién de nivel socioeconémico
Nivel Socioecondémico realizada por el INEC, determind que, 83%
de 9.744 hogares analizados pertenecen a

la clase media.

Cliente que le gusta sobre saliry llamar la
Personalidad atencion. Destaca por ser lidery
egoceéntrico.

Clientes egocentrista ya que segun su estilo
de vida desea adquirir productos unicos,
que nadie tenga.

Que sus compras frecuentes la realicen con
tarjetas de crédito o manejen dinero virtual.

Estilo de vida

Personas preocupadas por mantener su
status social.

Elaborado por: Geovanny Garcia C.

Segmentacion Demografica: Se considerd las principales mueblerias de

Portoviejo (4) y los unicos (3) proveedores de MDF, dentro de la zona de
Manabi.
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Tabla 4 Segmentacion Demogréfica

Base de segmentacion

Categorias

Tipo de Poblacién

Segun la encuesta realizada por
el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), revel6 que el 83% de
9.744 hogares analizados pertenecen
a la clase media.

De este porcentaje el 11,2%
representa al estrato medio alto; el
22,8% al medio tipico; y el 49,3% al

medio bajo.

Masculino y femenino. Segun el
INEC, en la ciudad de Portoviejo,

Sexo 137.969 son hombres y 142.060 son
mujeres.
Orientaciéon Sexual Indistinto.

Estado Civil

Segun el INEC, en Manabi, el 34.6%
son solteros, 28.5% son unidos, 26.1
son casados, 5.6% separados, 4.0%
viudos y el 1.2% divorciados. Este es

el total entre hombres y mujeres.

Tamafo de familia

Segun el dltimo censo realizado por
el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC) el promedio de hijos
por familia en Ecuador, decrece con
los afios. En década de los 90 era de
2,3 hijos por familia, en el 2001 cayo a
1,8,y en el 2010 el promedio es de 1,6
hijos por hogar.

Nivel Familiar

La clase media que trabajan en
sector privado registra segun el INEC
un promedio de 81490 son hombres y

31957 y mantiene un nivel
socioecondmico estable mientras la
clase alta se maneja por cuenta propia
registra un promedio de 91251 en
hombre

Segun la Encuesta Nacional de
ingresos y gastos en hogares urbanos

Ingresos . .
y rurales, el promedio de ingresos es
de $893 mensuales.
Educacion INEC — Manabi.
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Tasa de Asistencia Neta de la
Reforma Curricular: 15 — 17 afios,
71.8%. 5 — 14 afos, 93.4%.

Promedio de anos de escolaridad de
la Reforma Curricular: 10.2% urbana y
6.2% rural.

INEC — Ecuador. 91,9 por ciento de
la poblacion afirma tener una religion,
de los cuales el 80,4 por ciento

Religion 0 .
pertenece a la religion catdlica,
seguido por la evangélica y los testigos
de Jehov4, entre otros.
INEC — Manabi.
Raza Mestizo: 69.66%.

Blanco: 4.69%.

Elaborado por: Geovanny Garcia C.

Segmentacion Conductual: Esta destinado a las personas que por
ejemplo, recién se casan y deciden alquilar o adquirir una casa/departamento,
y que por su falta de tiempo para las cosas del hogar, buscan la simplicidad,

sin dejar de lado las nuevas tendencias.

Tabla 5 Segmentacién Conductual

Base de Segmentacion Categorias

Es ocasional, ya que el mercado
adquiere muebles dependiendo de las
nuevas tendencias, cuando buscan
Situacion de compra renovar sus muebles antiguos por nuevos,
por la compra de aparatos tecnolgicos
gue necesiten soporte o por cuando
adquieren una nueva casa.

Uso final Familiar, personal y de uso regular.

Segun el estudio de mercado, las
marcas mas posesionadas son: muebles
El Bosque, Zona mueble y Tendumaster.

Son los principales competidores.

Grado de lealtad
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Sensibilidad al precio

Baja sensibilidad, porque estan
dispuestos a pagar el precio que disponga
el mercado.

Sensibilidad al servicio

Bajo, ya que el cliente esta
acostumbrado a obtener un servicio
Gnicamente de compra y venta.

Sensibilidad a la publicidad

Alto, ya que los clientes buscan
promociones, descuentos y los beneficios
del producto.

Clase de comprador

El cliente busca escoger dependiendo
de sus necesidades.

Elaborado por: Geovanny Garcia C.

Segmento Socioecondmico: Actualmente y de manera especifica, en

Portoviejo, las familias que recién estan formandose o aquellas que deciden

mudarse a otro lugar por crecimiento, no escatiman al momento de realizar

compras de muebles. Ambos en la pareja trabajan, o se tiene el apoyo

econdmico de la familia. La prioridad para ellos es estar de acorde a los

cambios y las nuevas tendencias.

Tabla 6 Segmento Socioecondmico

Base de Segmentacion

Categorias

Clase social

Segun la encuesta realizada por
el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), revel6 que el 83% de
9.744 hogares analizados pertenecen a
la clase media.

De este porcentaje el 11,2%
representa al estrato medio alto; el
22,8% al medio tipico; y el 49,3% al

medio bajo.

Ingresos

El enfoque va hacer dirigido a
personas que ganen a partir de $600 en
adelante, que son las familias de clase
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media Yy clase alta de toda la provincia
de Manabi.

Cuenta Propia 26,4%, empleados
Ocupacion privados 24,6% y empleados publicos
13,4%.

Elaborado por: Geovanny Garcia C.

1.4. PERFIL DEL CONSUMIDOR

Como se explicé anteriormente el potencial consumidor son personas que
residan en Manabi, de manera més especifica en la ciudad de Portoviejo. Las

mismas que estan en un rango de edad entre los 28 — 55 afios de edad.

En el rango de personas mas jovenes, que entraria entre los 28 — 39 afios
de edad, se describen como personas que estan comenzando a adquirir
bienes, ya que esta formando familias o en el caso de los que no, deciden vivir
de forma independiente. Y como ellos son los que estdn mas al tanto de los

cambios y lo nuevo del mercado, van a desear las colecciones de muebles.

Estas personas ya cuentan con una estabilidad econémica y laboral,
posee o0 alquilan un departamento o casa y desean amoblar sus hogares con
los dltimos disefios de la moda actual, que simplifiquen la limpieza, y ahorren
espacio. Para el otro grupo de personas que van de entre los 40 — 55 afos,
son todos aquellos que van a adquirir algunos muebles de la coleccion que se

ofrece por temas de que necesitan renovar.
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CAPITULO 2: INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. ANALISIS PEST

Es importante realizar un detenido analisis del mercado al cual se desea
ingresar con los productos de Muebleria Garma y el complemento del servicio
al cliente personalizado. Para ello el Pest, tiene como objetivo principal,
determinar factores politicos, econdémicos, sociales y tecnoldgicos del entorno

actual.

Tabla 7 Analisis PEST

Factores Politicos Factores Econdmicos

*Ley de Proteccion al N : :
: Salvaguardias e impuestos.
Consumidor.
*Caida del precio de petroleo.
*Incremento del 15% de las
importaciones de tableros de fibra de
madera MDF.
*Producto Interno Bruto.

*Presupuesto general del Estado.

*Ley forestal de conservacion de
areas naturales y vida silvestre.

Factores Sociales Factores Tecnoldgicos

*Implementacion de microcréditos
para los pequefios productores.
*Incentivos a la produccion
nacional.

*Innovacion en procesos.

*Innovacion en productos.

*Aumento de la capacidad para
producir bienes y servicios.

*Aumento de presupuesto para
Investigacion y Desarrollo.

Elaborado por: Geovanny Garcia C.

2.1.1 Factores Politicos

e Laley Organica de Defensa del Consumidor del Ecuador, define todos

los derechos que tienen todas las personas (naturales y juridicas), al
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momento de adquirir o consumir productos o servicios. De igual manera

se establece las obligaciones que deben cumplir los proveedores.

En el caso de la madera, al ser un bien de naturaleza durable, se debe

colocar toda la informacion necesaria sobre seguridad, instrucciones

de uso y advertencias.

La Ley Forestal y de Conservacion de Areas Naturales y Vida Silvestre,

determina los procedimientos para autorizar el aprovechamiento y corta

de madera.

Segun la Ley Forestal y de Conservacion de Areas Naturales y Vida

Silvestre, en el capitulo 11, articulo 4 , determina que:

“El Ministerio del Ambiente en calidad de Autoridad Nacional

Ambiental autorizar4 el aprovechamiento forestal de madera, en

bosques publicos o privados, mediante la emision de la licencia de

aprovechamiento forestal, la cual sera emitida previa la aprobacion de

los siguientes documentos, segun el caso: a) Para bosques naturales

himedos, andinos y secos, mediante: 1. Plan de Manejo Integral y

Programa de Aprovechamiento Forestal Sustentable, respectivo. 2.

Programa de Aprovechamiento Forestal Simplificado. 3. Plan de

Manejo Integral y Programa de Corta para Zona de Conversion Legal,

respectivo; b) Para el caso de formaciones pioneras, arboles relictos,

plantaciones forestales, arboles plantados y arboles de la regeneracion

natural en cultivos, mediante programas de corta; y, ¢) Para el caso de

madera a ser cortada, utilizada o afectada por la construccion de obras

publicas, mediante una licencia de aprovechamiento forestal especial.

Los planes y programas a los cuales se refiere el presente articulo

deberan ser elaborados acorde a las normas técnicas especificas que

para el efecto emita la Autoridad Nacional Ambiental”.
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2.1.2 Factores Econdmicos

e Actualmente las salvaguardias, es un factor econdmico que detalla un
incremento considerable del 15% de las importaciones de tableros de
fiora de madera MDF. Esto se debe a que por disposicion
gubernamental a partir de éste afio 2015 se aplican nuevas
salvaguardias para los articulos de madera del 45% pero la madera de
MDF tiene 0%, es por tanto el material de mas demanda para importar

y fabricar los muebles que se propone en este proyecto.

SOBRETASA

N BRETASA ARANCELARIA
SLIBPARTIDA DESCRIPCHIN ARAMNCELARIA ARANCELARLA, DESERVACIONES A LA 50
4303100000 |- Prendas de vestir 15%
- - Disefiados Bl ra la del
4203210000 |- Pl a5
eporte
4203290000 - - Loz demas A5H
4203300000 |- Cintos, cinturones y bandoleras 458
4203400000 |- Los demss complementas [accesorios) de vestir A5%
4205001000 (- Correas de transmisidn 15%
AFDE00SMI0 - Los demis A5%|
4303109000 == Lax demas A5%
4300000 |- - Las demdas 45%
| Peleteria Facticia o artificial y articulos de peleternia g
DOO000 45%
ha facticia o antificial.
4401310000 |- - «Pelletio de maders A5
44801390000 |- - Los demas A5
AA0GS00000 |- Las demds A5
3409101000 |- - Tablillas y frisos para parqueés, sin ensambiar A45%
4409102000 |- - Madera moldurada A5%|
4409291000 |- - - Tabllillas y frisos para parqués, sin ensarmblar A5%
240929 2000 - - - Madara moldurada A5%)
4411120000 |- - De espesor inferior o igual 8 5 mm 5%
11130000 |- De espesor superior a 5 mm pero inferior o igual & 455
R
4411140000 |- - De espesor superiora 3 mm 453
0% solamente para tabloros de fibra de alta densidad
== i ]
44121520000 D= densidad superior a 0.8 gfcm’ 453 en espesor Igusl a Inferiar 3 dmm.
- - D densidad superior a 0.5 gfem® pero Infarior o D% solarmente para tableros de fibra de alta densidad
44113 Igual 3 6,8 gfom® ans en espesor igual o inferior 3 3.5mm,
4411940000 |- - e densidad inferior a igual 4 0.5 gfem? 4515
2414000000 Marcos de madera para cuadros, fotografias, espejos 45%
u objatos similares.
441 TO001 D0 - Herramientas 153%|
4417009000 |- Los demids 15%
as1m100000 | Ventanas, puartas vidriera, y sus marcos y 455
o I BT Al £O5
4418200000 |- Puertas y sus marcos, contramarcos y wmbrales A5
4412400000 |- Encofrades para hormigan A5
- f d
. oo Tabdillas para cublerta de vejados o fachadas -
[#shingless y #shakesws]
(A4 12500000 |- Posbes v wiges 455
(4418710000 |- - Para suelos en mosaico A55)
4172 |- - Los damais, multicapas 45%
A41ETIOO00 - - Los demds a5
418901000 |- - Tableros celulares 455
A4 18900000 - - Las demas 45%
4419000000  |Articulos de mesa o de cocina, de madera. 5%

ha -
llustracién 2 Lista de Salvaguardias afio 2015 Ecuador
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Fuente: COMEX, pagina 23

e Durante todos estos afios y gracias a los beneficios que trajo consigo
el precio del petroleo, el gobierno del presidente Rafael Correa, pudo
invertir en la construccion de carreteras en todo el Ecuador, asi mismo

se pudo mejorar la infraestructura de escuelas y hospitales.

e Para este 2015, la economia del Ecuador se ve mas complicada que
nunca. El precio del petréleo ha disminuido considerablemente, y
segun analistas econdmicos y petroleros, esto se debe a una
sobreoferta de los principales socios de la Organizacion de Paises

Exportadores de Petrdleo, que se niegan a disminuir su produccion.

Balanza Comercial Petrolera y No Petrolera 2014 vs 2015

1.000
oo
=
oo
2
o

ene fe

Millanes USD

Millanes USD
E

3

llustracion 3 Cifras econdmicas Ecuador - Abril 2015
Fuente: Banco Central del Ecuador

e Es importante tener en cuenta que el Petrdleo es uno de los sectores que
mas aporta, econd6micamente hablando, seguido de minas, construccion,
comercio, manufactura, acuacultura, pesca, turismo, construccion y
transporte.
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Precio del barril del crudo ecuatoriano
EN EL 2014

dolares por barri

Fuente: Banco Central o Ecuador / Sistema Nacoral de informacioe
*promedio dal precio dal crudo Onente y Napo hasla el 22 de diciembre.

agosto 83'5

=1 septiembre

34 6064

e NOViEMbre
F o

53,55*

diciembre

llustracién 4 Variacion del precio de petroleo 2014
Fuente: El Universo

e El| Petréleo representa para el Ecuador, el 56% del valor de sus
exportaciones, el 11.5% del Producto Interno Bruto e inclusive llegaria a
financiar el 15% del Presupuesto General del Estado para el afio lectivo.

e Ha existido un incremento sustancial de las importaciones en pisos y
tableros de madera, debido en gran parte a la expansion del mercado
interno de construccion, pero no existe un crecimiento de produccion

nacional.
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DIVISIONES DE CONSUMO CON PERDIDA RELATIVA

indices, base enero 2015=100
102

101
100

98

i

97

96
Ene-15 Feb-15 Mar-15 Abr-15 May-15 Jun-15

Ene-15 Feb-15 Mar-15 Abr-15 May-15 Jun-15

Prendas de Vestir 100,00 99,26 98,81 97,93 98,04 97,69

Bienes y Servicios Diversos 100,00 100,99 101,00 100,46 100,10 99,66

== = Comunicaciones 100,00 99,44 98,66 97,66 97,50 97,52
[ Muebles 100,00 99,88 99,97 99,58 99,40 99,77
oo Salud 100,00 99,35 99,08 98,51 98,53 98,60
—#— Educacién 100,00 99,48 99,05 99,56 99,43 99,00
[ Alojamiento 100,00 100,82 100,59 99,94 99,97 99,65

llustracién 5 Divisiones de consumo con pérdida relativa
Fuente: Banco Central del Ecuador, Junio 2015

2.1.3 Factores Sociales

e Actualmente el Ecuador, ha logrado mejorar considerablemente dentro
del aspecto social, ya que segun reportes, ocupa el décimo puesto
dentro de un ranking de competitividad conformado por 18 paises. Los
mismos que fueron evaluados por los siguientes aspectos sociales que
benefician a sus pobladores: cobertura de necesidades basicas,
aspectos institucionales, infraestructura, estabilidad macroeconomica,
salud, educacion, expectativas de la poblacion, competencia en los
mercados, eficiencia en las relaciones laborales y acceso a las

tecnologias de informacion.

e Segun el Centro para la Investigacion Forestal Internacional (CIFOR),
determind que la madera representa la estrategia principal de
supervivencia de los pequefios productores del Ecuador. Inclusive en
algunas comunidades constituye el 50% de los ingresos; pero esto

depende de cada provincia.
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2.1.4 Factores Tecnologicos

e En la actualidad Ecuador ha mejorado en cuanto tecnologia se refiere,
debido a que ahora se ha destinado un presupuesto considerable para
grandes proyectos, entre ellos: la construccion de la Ciudad del
Conocimiento Yachay, universidad de ciencias duras, con sede en

Imbabura.

e Laintroduccion del Programa Prometeo, donde se busca fortalecer las
capacidades de investigacion cientifica, por medio de la financiacién de
estadias temporales o permanentes a cientificos extranjeros o
ecuatorianos, para que se dediquen por completo a realizar

investigaciones.

e Con la aplicaciéon de los Principales Indicadores de Actividades de
Ciencia, Tecnologia e Innovacién, se obtuvo que, 36.88% de las
empresas ecuatorianas introdujeron innovacién en procesos, y un

36.21% introdujo innovacion en productos.

e De igual manera, la adquisicibn de maquinarias y equipos, es la
actividad de innovacion que mas realizan las empresas que
implementaron innovaciones de producto y proceso entre el 2009 y el
2011.

e Mejorar la calidad de bienes y servicios, representa el 89.96%, de las
empresas innovadores en producto y servicios. Seguido del aumento
de la capacidad para producir bienes y servicios con un 82.67%, y por
altimo, con un 81.75%, para el incremento de la participaciéon en el

mercado.
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e Las areas de manufactura y servicios, han destinado, 61.97 y 83.16
millones en recursos para I+D. Correspondiendo el 0.76% a la
contribucion mensual de la inflacion los muebles y articulos para el

hogar.

PONDERACION

BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES (ﬁl.lsm
TRANSPORTE (14.74)

MUEBLES, ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACIGN (5.86)
RECREACION Y CULTURA (5.30)

SALUD (7.34)

COMUNICACIONES (4.74)

ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS (12.45)

GENERAL

RESTAURANTES Y HOTELES (7.9)

ALOIAMIENTO,AGUA, ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB (8.30)
PRENDAS DE VESTIR ¥ CALZADO (7.69)

BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS (9.86)

EDUCACION (5.09) | 0,00

0,0

4
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4
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"

llustracién 6 Contribucion de la inflacién anual en Muebles y articulos
para el hogar
Fuente: Banco Central del Ecuador, Mayo 2015
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2.2 ANALISIS PORTER
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llustracion 7 Fuerzas de Porter
Elaborado por: Geovanny Garcia C.

Michael Porter, ha brindado importantes aportaciones sobre el
managment, estrategia empresarial, desarrollo econémico, competitividad.,

modelo de las cinco fuerzas, responsabilidad social y valor compartido.

En 1979 Harvard Business Review, publica su articulo titulado "Cémo las
fuerzas competitivas dan forma a la estrategia”, el mismo que exponia el

Modelo de las cinco fuerzas y su utilidad dentro del managment.

Como se menciond anteriormente, Porter resalta la importancia de la
competitividad dentro de la estrategia propia de cada organizacion, como una

orientacion unica capaz de trascender en el tiempo.
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El Modelo de las cinco fuerzas tiene un enfoque que sirve para la
planificacion de la estrategia corporativa. Gracias a esta herramienta, se
puede analizar el entorno competitivo en la cual la Muebleria Garma se
encuentra ubicada. Este analisis externo nos permite identificar oportunidades
de crecimiento y desarrollo econémico, asi mismo como el reconocimiento de

amenazas y adversidades propias del mercado y a nivel macro.

Es asi como el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter ha permitido
a industrias nacionales e internacionales, identificar las amenazas del
mercado y las formas de alianza o estrategias que permitira contrarrestar las
adversidades y que se logre mantener competitivos, rentables, estables, en

continua mejora y crecimiento.

Al hablar de industrias se refiere al conjunto de empresas que
proporcionan productos y/o servicios similares. Porter plantea en su analisis
de las cinco fuerzas, un analisis estratégico dentro de la industria que se
encuentra para poder desarrollar estrategias de competencia. Estrategias de
enfoque, estrategias de diferenciacion son algunas de las formas que se
pueden definir para lograr sostenibilidad ante tiempos cambiantes, donde la
tecnologia, el mejoramiento continuo y una mayor conciencia hacia los
recursos escasos Yy nuestra sociedad, generan en los empresarios una mayor

preocupacion, que simplemente obtener ganancias.

A continuacién se presentan las cinco fuerzas con relacién a la Muebleria

Garma, determinando cada aspecto en base a los estudios realizados del

mercado;:

2.2.1 Intensarivalidad entre los competidores del mercado actual: Alto

Esta se da debido a que se encuentran ubicados en una misma industria,

las fusiones y adquisiciones de industrias ocurre con regularidad, los
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productos que se ofrecen tienen poca diferenciacion, son perecederos, la
demanda de estos disminuye, ocurre reducciones de precios, los
consumidores tienen la posibilidad de cambiar marcas facilmente y los costos

fijos son altos. (Kume, 2014)

Analizar el mercado y lo que la competencia ofrece, resulta un aliento
poder generar ventajas competitivas; con esto se hace referencia al valor
agregado y diferenciador que desarrolla para cada uno de los productos o

servicios de manera que sean catalogados como Unicos dentro del mercado.

Tabla 8 Intensa rivalidad entre los competidores

Intensidad
Variables Alta Media Baja
Variedad de locales de muebles en
el mercado X
Insuficiente control para regulacién
de precios X
Valor agregado y diferenciado de
Garma X
Servicio personalizado de Garma X

Elaborado por: Geovanny Garcia

En este caso, la rivalidad entre los competidores del mercado actual es
alta, ya que el mercado de muebles de madera en Portoviejo esta saturado.
Cada vez existen mas negocios de este tipo. Inclusive existen negocios que
por cada producto vendido, prefieren ganar sélo un 2%, con tal de efectuar la

venta; no existe un control para la regularizacion de precios.

2.2.2. Amenaza de entrada al mercado de nuevos competidores: Alto
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Esto implica una advertencia para las empresas que se encuentran ya

posicionadas, ya que los clientes tendrian mas opciones de compra.

Es importante mencionar que para ingresar a un mercado, Muebleria
Garma se encuentra con mdultiples barreras, las cuales son: economias a
escala, politicas reguladoras, altos impuestos, saturacién del mercado, entre
otras.(Kume, 2014)

De acuerdo al plan de negocios, la entrada al mercado de nuevos
competidores puede llegar a ser alta, ya que el servicio que se va a ofrecer lo
puede brindar otra empresa ya posicionada en el mercado de muebles de
madera de Portoviejo, pero de acuerdo a la verificacion de la empresa, al ser
los primeros en brindarlo, sera reconocida como la Unica y verdadera, por lo

que se pretende captar una mayor parte de la poblacion.

Tabla 9 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Intensidad
Aspectos Alta Media Baja
Actividad del negocio X
Nueva presentacion de muebles X
Calidad y estilo innovador para el
mercado X
Numerosos negocios de muebles X
Distincion de servicio personalizado X

Elaborado por: Geovanny Garcia
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2.2.3. Amenaza de ingresos de productos sustitutos: Medio

Con esto nos referimos a los productos o servicios que resultan ser la
alternativa del mercado. Una vez que han ingresado estos sustitutos a la
industria, se establecen de limites de precios. Pero para que pueda ocurrir
esto es debido a las siguientes razones: los precios de los productos sustitutos
son bajos o menores que los de los productos existentes, existe poca
publicidad de productos existentes, hay poca lealtad en los consumidores y el
costo de cambiar de un producto a otro sustituto es bajo para los
consumidores. (Kume, 2014)

Para contrarrestar esto, se utilizan varias estrategias, como aumentar y
mejorar la calidad de los productos y/o servicios, disminuir los precios de los

mismos, aumentar promociones, publicidad y canales de venta.

La amenaza de ingresos de productos sustitutos es media y persistente,
ya que grandes empresas se dedican a la comercializacion y fabricacion de
muebles de plastico, cafiamo, paja, de bambu, corcho y cartdn por citar
ejemplos; que por lo general sirven como reemplazo de los muebles de
madera MDF, ya que se los puede obtener por un menor precio o muchas

veces resultan ser mas resistentes.

Tabla 10 Amenaza de ingresos de productos sustitutos

Intensidad
Variables Alta Media Baja
Aumentar y mejorar calidad X
Disminuir precios X
Productos alternativos a la madera X
Variedad en materias primas para
elaborar muebles X
Precio en relacion a la calidad X

Elaborado por: Geovanny Garcia
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2.2.4. Poder de negociacion de los proveedores: Alto

Hace referencia a la capacidad que tienen los proveedores para aumentar
sus precios. Por lo general, ellos ganan y logran aumentar sus precios cuando
existen pocos proveedores en la industria, el costo de cambiar de una materia
prima a otra es alto y las empresas realizan compras con poco

volumen.(Kume, 2014)

Para disminuir su fuerza se crean diversas estrategias como comenzar a
producir la materia prima que se necesitara de manera que disminuya el costo
final y desarrollar alianzas entre los proveedores de mutuo beneficio (ganar —

ganar).

El poder de negociacion de los proveedores es alto. Distribuidores como
Masisa, Novepan y Edican, que importan madera MDF desde Chile, son las
Gnicas fuentes por las que se obtiene la materia prima, por lo tanto, ellos tienen

el poder para determinar los precios.

Tabla 11 Poder de negociacion de los proveedores

Intensidad
Variables Alta Media Baja
Concentracion en un productor
nacional de madera MDF X
Concentracion en tres importadores
de madera MDF X
Control de precio nacional e
importadores X

Elaborado por: Geovanny Garcia
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2.2.5. Poder de negociacion de los consumidores: Alto

Significa la capacidad que tienen estos, para adquirir productos y servicios
bajo sus condiciones y precios que mas les convengan. Esto por lo general
ocurre cuando, existe una menor cantidad de compradores que de
vendedores, por lo tanto no existe una demanda creciente de productos y
servicios, lo que genera en ellos el poder para exigir mejores condiciones y
precios mas bajos. También ocurre cuando, no hay diferenciaciéon en los
productos, los consumidores compran en volumen, los consumidores pueden
facilmente cambiarse a marcas competidoras o a productos sustitutos, los
consumidores estan bien informados acerca de los productos, precios y
costos de los vendedores, los vendedores enfrentan una reduccion en la
demanda.(Kume, 2014)

Para contrarrestar todo esto, se desarrollaron las siguientes estrategias:
buscar una diferenciacién en los productos, ofrecer mayores servicios de
postventa, ofrecer mayores y mejores garantias, aumentar las promociones

de ventas y aumentar la comunicacion con el cliente. (Kume, 2014).
El poder de negociaciéon de los consumidores para Muebleria Garma, es

alta, ya que existe una alta competenciay el cliente tiene varias opciones para

elegir.

Tabla 12 Poder de negociacion de los consumidores

Intensidad
Variables Alta Media Baja
Clientes dispersos en el mercado X
Generar lealtad del cliente X
Estandar de calidad X
Contrarrestar a la competencia X

Elaborado por: Geovanny Garcia
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2.3. POBLACION, MUESTRA

Hombres y mujeres de 28 a 55 afios de edad, que residan en la ciudad de
Portoviejo; pertenecientes a laclase media y media alta, con ingresos mayores
a $800. Segmentado en un grupo que segun estadisticas del INEC, 12000

personas reflejan cumplir con ese perfil.

La seleccion de esta poblacion se da en la basqueda de un perfil de
clientes jévenes que desee adquirir una casa o departamento o para las
personas gue deseen remodelar con muebles modernos para cambiar el estilo

tradicional de los muebles de madera por muebles en MDF.

De acuerdo con (Editorial Limusa S.A. México.1997), una poblacién esta
determinada por sus caracteristicas definitorias. Por lo tanto, el conjunto de
elementos que posea esta caracteristica se denomina poblacién o universo.
Poblacion es la totalidad del fenébmeno a estudiar, donde las unidades de
poblacién poseen una caracteristica comuan, la que se estudia y da origen a

los datos de la investigacion

Poblacién: La poblacion es un conjunto de individuos de la misma clase,
limitada por el estudio. Segun Tamayo & Tamayo, (1997), "La poblacion se
define como la totalidad del fendbmeno a estudiar donde las unidades de
poblacién posee una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a los

datos de la investigacion”(P.114)
Entonces, una poblacién es el conjunto de todas las cosas que concuerdan
con una serie determinada de especificaciones. Un censo, por ejemplo, es el

recuento de todos los elementos de una poblacion.

Cuando se selecciona algunos elementos con la intencién de averiguar
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algo sobre una poblacion determinada, se refiere a este grupo de elementos
como muestra. Por supuesto, que se espera que los resultados obtenidos en
la muestra sea cierto para la poblacién en su conjunto. La exactitud de la
informacion recolectada depende en gran manera de la forma en que fue
seleccionada la muestra. Cuando no es posible medir cada uno de los

individuos de una poblacion, se toma una muestra representativa de la misma.

2.4. SELECCION DEL TAMARNO DE LA MUESTRA

Como se manifestdé anteriormente el numero de poblacion es de 12000
clientes de la ciudad, por lo que se procede aplicar la férmula finita, debido a
gue se conoce la totalidad del elemento que se va a investigar, estos
participantes cuentan con las caracteristicas similares en referencia a la

informacion actual que se dispone en las bases.

n— 72(p)(a)N
- .2
€ (N-1}+pq(2)?
z2 = 3.8416 Nivel de confianza
P= 0.5 Probabilidades que se
= 0.5 presenta el fenébmeno
= 12000 Poblacién

N= 374 encuestas por realizar
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UNIVERSIDAD CATOLICA SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES

Encuentas dirigida a la poblacién de la ciudad de Portoviejo para conocer su interés para adquirir muebles para el hogar MDF

INFORMACION GENERAL

Sexo:

Masculino [ ] Edad: [ ]
Femenino |:| Profesion |:|

Marque con X en las alternativas que corresponda.

Pregunta: 1

¢En los Ultimos 5 afios usted ha adquirido muebles en MDF para su hogar?

st [ 1] No L1

Pregunta: 2

¢, Cémo usted considera la calidad de los muebles en MDF?

aa [ ] Reguar [ ] Baa [ ]

Pregunta: 3

¢ Qué tipo de muebles en MDF usted ha adquirido?

Camas |:| Closets |:| Modulares |:|
Veladores |:| Anagueles |:| Otros |:|
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Pregunta: 4

¢, Qué aspectos usted considera al momento de comprar este tipo de muebles?

Aspectos Muy importante Importante Poco importante Nada importante

Disefios

Precios

Ofertas

Durabilidad

Calidad

Servicio

Pregunta: 5

¢ Qué tan satisfecho esta con los muebles de su hogar?

Satisfecho |:| Medianamente |:| Insatisfecho:

Satisfecho

Pregunta: 6

¢ Cuéanto pagaria usted por muebles en MDF: ?

200-399 [ | 600-799 [ ]
400-599 [ | goo-999 [ |

Pregunta: 7

¢ Como realiza el pago respectivo por la compra de sus muebles?

Tarjeta de |:| Efectivo |:| Cheque |:| Otros

crédito

L1

Pregunta: 8

¢ Por qué medio realiza la compra de sus muebles?

Pagina web |:| Catalogo |:| Centro |:| Otros

Comercial

L1

Pregunta: 9

Le gustaria recibir un asesoramiento por profesionales, al momento de adquirir muebles

st [ 1] No L1

Pregunta: 10

¢ Conoce la muebleria Garma de Portoviejo?

st [ 1] No L1
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2.5. PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

Pregunta No.1
¢En los dltimos 5 afios usted ha adquirido muebles en MDF para su
hogar?
Por ser un producto poco conocido, el publico ain no se encuentra
inteligenciado en el tema de adquisicion de muebles de madera de fibra, lo
cual ademas de ser mas econdmicos, la ventaja que van a encontrar sobre su

uso, es la variedad de disefios acoplados al estilo de viviendas actuales.

El porcentaje de las encuestas se encuentra dividié entre respuestas
afirmativas y negativas, lo cual se interpreta que existe un mercado
desabastecido y que se puede realizar campafia de promocién con la finalidad
de captar este segmento que no se ha atendido adn.

Tabla 13 Adquisicion muebles MDF

OPCIONES
Si No
Cantidad 218 156
Total 374

Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

80.00%

60.00%

40.00%

20.00%

0.00% -
Si No

||:|% 58.29% 41.71%

llustracion 8 Adquisicion muebles MDF
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo
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Pregunta No.2
'¢, Como usted considera la calidad de los muebles en MDF?

Prosiguiendo con la pregunta anterior se realizé la consulta a los
encuestados sobre la percepcion que tienen de los muebles MDF, para lo cual
manifestaron que tienen una buena aceptacion porque esta representado con
el 67% de calidad alta, por lo tanto los resultados indican que el mercado si
acepta este nuevo estilo de muebles de hogar, y que estarian dispuestos a

adquirirlos.

Tabla 14 Percepcién de la calidad de MDF

OPCIONES
Alta Regular Baja
CANTIDAD 252 89 33
Total 374

Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0% L
Alta Regular Baja

| m Series1 67% 24% 9%

llustraciéon 9 Percepcion de la calidad de MDF
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo
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Pregunta No.3
¢Qué tipo de muebles en MDF usted ha adquirido?

De las personas entrevistadas indicaron que los anaqueles son los
muebles que mas se adquieren en material MDF dando la pauta de que son
utilizados al interior de sus hogares con el 28% con muy buenos resultados
de apreciacion por quienes lo compraron, también lo que suelen comprar en
segundo grado de importancia son los modulares con el 18%. En tercer

puesto se encuentran las camas con el 20% con interés del publico.
Es asi que se puede incluir nuevos productos para el hogar con el material

MDF para ponerlos como nuevas alternativas comerciales orientados hacia

este segmento que son los mas aceptados y tienen mas salida en el mercado.

Tabla 15 Tipos de muebles MDF que compra

OPCIONES
Camas Closets Modulares Veladores Anaqueles Otros
73 55 67 42 105 32
374

Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

30%

25%

20%

15% —

10% —

5% — —

0%
Camas Closets Modulares | Veladores | Anaqueles Otros

| m Series1 20% 15% 18% 11% 28% 9%

llustracién 10 Tipos de muebles MDF que compra
Elaborado por: Geovanny Garcia

Fuente: Entrevistados en Portoviejo

Pregunta No.4
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¢Qué aspectos usted considera al momento de comprar este tipo de
muebles?

En esta pregunta es opcional con peso para definir cuales son las
caracteristicas principales que el publico contempla al tomar la decision de
compra por un producto de consumo duradero, la muebleria Garma se
especializa en producir modelos basados en disefios innovadores Yy
personales que el publico solicita, esto también le da una ventaja en el precio
porque no necesitan de intermediarios o proveedores del producto, por lo tanto
la calidad, durabilidad y servicio son las caracteristicas personalizadas de los
Muebles Garma.

El pdblico opin6 que todos los aspectos son muy importantes resaltando
esta opcion con el porcentaje mayor entre las opciones determinadas para

gue sean seleccionadas.

Tabla 16 Aspectos que considera para la compra de muebles

Aspectos | . Muy Importante | . ~o¢0 |  Nada Total
importante importante |importante
Disefios 314 56 4 0 374
Precios 322 34 15 3 374
Ofertas 276 45 32 21 374
Durabilidad 302 71 0 1 374
Calidad 314 52 8 0 374
Servicio 289 34 41 10 374
Total 1817 292 100 35 2244

Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo
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llustracion 11 Aspectos que considera para la compra de muebles
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

Pregunta No.5

¢, Qué tan satisfecho esta con los muebles de su hogar?

Esta pregunta esti bastante atomizada en los resultados, se puede

interpretar como ser productos de consumo duradero su rotacion es mas lenta

y los hogares prefieren mantenerse con los muebles que tienen en sus casas

hasta que en el tiempo puedan adquirir otros.

Otras personas en cambio, manifiestan que al cambiarse de domicilio los

muebles no encajan ya sea por muy grande o muy pequefia, por lo que este

seria el evento por el cual las personas suelen cambiar los muebles, debido a

que hoy en dia las casas se elaboran con un tamafio estandar poco a los

modelos tradicionales en que distintos espacios eran mas amplios, es por ello

gue se sugiere poder cautivar al publico que necesita cambiar su mobiliario.

Tabla 17 Satisfaccién con muebles del hogar

OPCIONES
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Satisfecho Medl_anamente Insatisfecho
Satisfecho
CANTIDAD 143 117 114
Total 374

Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

50%

40%

30% SR

20% —
10% —

0%

Satisfecho Medla?namente Insatisfecho
Satisfecho
| B Series] 38% 31% 30%

llustraciéon 12 Satisfaccién con muebles del hogar
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

Pregunta No.6
¢,Cuénto pagaria usted por muebles en MDF?

Los resultados en esta pregunta fueron con mayor impacto del 59% para
los pagos de entre $200 a $399, considerando que sean muebles de sala en
la consulta, pues los precios suelen variar mas o menos dependiendo del

estilo, tamafio y tipo que necesite.
Sin embargo esta pregunta fue preparada para reconocer un valor
estandar que la mayoria del publico estaria dispuesto a desembolsar para

adquirir muebles nuevos para su hogar.

Tabla 18 Disposicion monetaria para comprar muebles
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OPCIONES
200 - 399 400 - 599 600 - 799 800 - 999
CANTIDAD 222 128 15 9
Total 374
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
200 - 399 400 - 599 600 - 799 800 - 999
| @ Series1 59% 34% 4% 2%

llustraciéon 13 Disposicién monetaria para comprar muebles
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

Pregunta No.7

¢,Como realiza el pago respectivo por la compra de sus muebles?

Los resultados fueron de 75% con tarjeta de crédito, 18% en efectivo, lo
gue se define como que la mayor parte de las personas prefieren cancelar en
cuotas que brinda la facilidad las tarjetas de crédito con el cargo normal de
interés, sin duda es la mejor opcion para el publico que esta orientado hacia
el consumismo brinda mejor oportunidad de adquirir los bienes o servicios que

deseen.

La segunda opcion es de efectivo, debido a que algunos entrevistados

manifestaron que prefieren ahorrar internamente y luego cancelar en efectivo
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para evitar la carga de interés por lo que terminarian pagando un poco mas

de los presupuesto para esta compra.

Tabla 19 Forma de pago que prefiere

OPCIONES
TarJeFa de Efectivo Cheque Otros
crédito
CANTIDAD 281 66 23 4
Total 374

Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0% Tarjetad
arj?t? € Efectivo Cheque Otros

crédito
| @ Series1 75% 18% 6% 1%

llustracién 14 Forma de pago que prefiere
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

Pregunta No.8
¢Por qué medio realiza la compra de sus muebles?
Hoy en dia la variedad de tiendas se encuentran en centros comerciales,
y al publico de Portoviejo gusta de asistir a estos locales, pues ademas de
poder distraerse también pueden disfrutar de la diversidad de actividades y
productos que ofrecen entre ellos los muebles, siendo el 54% el resultado mas

alto en la encuesta.

Por medio de un catalogo es la siguiente opcién, con el 21% manifestaron

gue es mas practico y lleva menos tiempo tomar la decision ademas de que
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se pueden solicitar que vayan a sus hogares para tomar las medidas de
acuerdo a los espacios que disponen, por lo cual les resulta una mejor opcion

como medio de compra.

Tabla 20 Medio de compra de muebles

OPCIONES
Pagina web Catalogo Centr_o Otros
comercial
CANTIDAD 71 77 203 23
Total 374
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% c
Pagina web Catélogo entr(? Otros
comercial
| [ Series1 19% 21% 54% 6%

llustracién 15 Medio de compra de muebles
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

Pregunta No.9
Le gustaria recibir un asesoramiento por profesionales, al momento de
adquirir muebles
El 100% de los encuestados indicaron que les encetaria recibir
asesoramiento al realizar las compras de muebles de cualquier tipo para sus
domicilios, pues muchos de los casos al asistir a los negocios que venden
muebles no reciben correcta asesoria y terminan perdiendo el interés de

comprar muebles.
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Tabla 21 Opinion sobre asesoria profesional
120%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

Si No
| m Series1 100% 0%

Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo

Pregunta No.10

¢Conoce la muebleria Garma de Portoviejo?

El 53% de los encuestados si reconoce la Muebleria Garma que se
encuentra en la ciudad de Portoviejo y sabe a lo que se dedica, sin embargo
esto no quiere decir que la han visitado, por lo tanto existe una ventaja
competitiva para persuadir al cliente para el ingreso a la tienda, y realizar una
efectiva gestion comercial para que el publico salga satisfecho y con la compra

de un mueble para su hogar.

54%
52%
50%
48%
46%
44%

.

Si No
| m Series1 53% 47%

llustracién 16 Opinion sobre asesoria profesional
Elaborado por: Geovanny Garcia
Fuente: Entrevistados en Portoviejo
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CAPITULO lll. EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

MDF (Medium densityfireboard), o tableros de fibra de densidad media
como sus siglas en inglés lo indican. Esta construida a base de fibras de
madera reconstruidas. Es la mas econdmica y versatil de todas las maderas.
Tiene usos multiples, entre ellos la construccion de muebles, como armarios,

cajones, puertas, y estanterias.

Por su estructura molecular, puede ser recubierta por cualquier tipo de
pintura, incluyendo el barniz, las pinturas con base en agua y las de aceite.
Ademas un pegamento para madera, puede unir dos piezas de MDF sin
ningun tipo de problema. No tiene nudos, a diferencia de la madera normal,

por lo que resulta mas facil de cortar, acomodar y taladrar.

3.2. CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

Debido a que dentro del negocio de la fabricacion y venta de muebles en
Portoviejo, no existe un servicio continuo, se pretende brindar una asesoria

antes, durante y posterior a la compra.

Cuando el cliente se acerque a alguno de los locales, tendra la asesoria
de un disefiador, que lo ayudara al momento de elegir el tipo de mueble, los
colores, el disefio, estructura, entre otros. En continuacion a esto, se pretende
tener un claro panorama de lo que el cliente desea y lo que mejor se adapte

a Su casa.

También se va a realizar la contratacion de un Community Manager, para

gue constantemente esté actualizando las paginas en Facebook e Instagram,
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con imagenes de trabajos hechos, y también para poder recibir
retroalimentacion de los clientes y lo que el mercado espera.

La construccion de una pagina web, donde los clientes puedan realizar
compras rapidas por internet, teniendo como primera y Unica opcién la

eleccion de un tipo de mueble, con el color y medidas que el cliente desee.

3.3. CADENA DE VALOR

Crear ambientes familiares, contar con disefios exclusivos,modernos
personalizados, ahorradores de espacio, que se diferencien de los demas, por

medio del servicio de compra. Disefio y compra por internet.

La cadena de valor permite realizar andlisis estratégicos sobre los
procesos y costos que involucra la operativa del negocio, esta herramienta se
disefia en base a definir las areas inmersas en la transformaciéon de la materia
prima y las partes operativas que se involucran en su elaboracion,

diferenciando sus productos de la competencia.

Para Garma se ha dividido entre las areas internas que tienen sinergia
para la elaboracion de los productos entre ellas se indica: Proveedores,
produccion, sistemas, recursos humanos e infraestructura, que los las areas
de apoyo que comienza desde el aprovisionamiento de materias primas, la
transformacién de la misma en el producto diferenciado, para ello la tecnologia
es importante que permita disminuir costos y aprovechar los recursos, lo cual

también es una ventaja puesto que le permite liderar en costos.
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[ Apoyo interno |
Provedores
internos y
externos Produccion Sistemas ﬁgﬁ,}gﬁgg Infraestructura
Materia

Prima

A ! /

Comercializacidon de Muebleria Garma

: : Locales |
Mobiliario E Clientes

llustracién 17 Cadena de Valor GARMA
Fuente: GARMA
Elaborado por: Geovanny Garcia
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La comercializacion del producto comienza desde la presentacion de los
productos en los locales a fin de ponerlos a consideracion de los clientes,
adicionalmente que son los puntos de ventas para poder atender

personalmente a los clientes y satisfacer sus necesidades.

Esta herramienta permite generar un valor en los procesos productivos

entre sus diversas areas que se involucran:

e Compra materia prima
e Fabricacion de muebles
¢ Almacenaje de productos

e Distribucion en puntos de ventas.

El ser productores de muebles para el hogar genera ventaja competitiva

frente a los competidores que se mencionan las siguientes:

e Especializacion de los productos mobiliarios que elabora para el hogar.

¢ |dentificacion de la marca GARMA en Portoviejo y en toda la provincia
de Manabi.

e Liderazgo tecnolégico cadena de valor, porque se dispone de planta
propia, que se actualiza para diversificar productos y a un costo mas
bajo que la competencia.

e Costos y servicios, en especial con la competencia local y con otras

ciudades.

3.4. F.O.D.A.

‘Es un andlisis hacia adentro y hacia afuera de la organizacion, un

diagnoéstico que se realiza con el propdsito de apreciar exactamente cuales

son los espacios de maniobra que se le ofrecen. Apunta a evitar riesgos,
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superar limitaciones, enfrentar los desafios y aprovechar las potencialidades

gue aparecen en dicho analisis” (Braun, 2009)

Tabla 22 FODA GARMA

Factores Internos

Factores externos

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Conocimiento del mercado de la
ciudad de Portoviejo y necesidades
de los clientes

Productos sustitutos econdmicos

Variedad de productos mobiliarios

Servicio de asesoramiento

Diversidad en forma de pago

15 afios en el mercado

Sistema de compras por internet

Disefios personalizados e
innovadores

Precios accesibles de
acuerdo con la realidad del
mercado

Cliente disena los muebles
gue necesita

Alto consumo de bienes
muebles para el hogar

Disefios por un bajo costo

Créditos que entrega el
gobierno para incentivar la
produccion nacional.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Amplia competencia en la ciudad

Baja promocion de productos
MDF

Falta de publicidad en redes
sociales

Capacitacion del persona

Pocos locales de Muebleria
Garma
Cambio de medidas politicas
para el sector comercial
Impuestos a la materia prima
(MDF) en un 15%.

Elaborado por: Geovanny Garcia

Fortalezas:
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Las fortalezas de Muebleria GARMA se destacan en los afios de
experiencia en la comercializacion de muebles para el hogar, que tienen gran
variedad de productos. Los colaboradores del area comercial se encuentran

capacitados para atender las necesidades.

Entre los productos que se ofrecen son de manera personalizada para
gue los clientes puedan elegir colores y tamafios de acuerdo con los espacios
fisicos de sus domicilios, por tratarse de una empresa que fabrica
directamente es mucho méas econdmico los costos hacer muebles bajo

pedidos.

En la forma de pagos tienen varias opciones para poder financiar las

compras por medio de tarjetas, en efectivo, cheques abonos, entre otros.

Oportunidades:

Con relacion a los precios, los muebles que se comercializan son de bajo
costo, debido a que la empresa fabrica directamente, por lo tanto depende
directamente de los costos de obtencién de materia prima por parte de los

proveedores.

En base a la necesidad actual sobre los nuevos modelos habitacionales,
las familias modernas buscan modelos de acuerdo a esos espacios,
acoplando a los espacios asi como también la cantidad de muebles de
decoracion que hoy en dia se utiliza, de la misma manera anaqueles, repisas,

camay closet.

En este factor externo se resalta el apoyo que el gobierno brinda para la
produccion nacional por medio de préstamos para el desarrollo del aparato
productivo nacional, entre ellos la manufactura que ocupa uno de las
principales unidades de consumo nacional. El gobierno también realiza

campafas promocionales por medio de ferias para que se conozcan los
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productos de forma internacional y puedan proyectarse al exterior los articulos
que en el pais se fabrican.

Debilidades:

Entre las debilidades se encuentran la fuerte competencia que existe en
la ciudad, debido a varios negocios que venden de igual manera muebles para
el hogar, haciendo una campafa de captacion de mercado mas que brindar
calidad en sus productos y con ello satisfaccion a sus clientes, sin embargo
existe gran parte del mercado que elige precio en lugar de un buen producto

con garantias.

En la ciudad no se comercializan muebles MDF, hay personas que
desconocen este material de fabricacion, el cual es mas econdmico y se veria
retribuido en el precio de adquisicion, por lo tanto se prevé realizar campafias

de promocion de estos nuevos modelos con este material.

Si bien es cierto se cuenta con la fuerza de ventas adecuada para poder
sobresalir en el sector, se necesita realizar capacitaciéon profunda para que
ademas de comercializar correctamente, transmiten el mensaje de la razon de
ser del negocio, tengan empatia para enganchar al pablico, asi como el ser

mMAas proactivo.

Amenazas:

Muebleria GARMA tiene pocos locales en la ciudad de Portoviejo,
ubicados estratégicamente en la ciudad, pero a medida que la ciudad ha
crecido, los locales no se han multiplicado sino que se han mantenido, resulta
una amenaza no poder abrir mas locales, porque la competencia es quien

aprovechado para ganar terreno en otras zonas de la ciudad.
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Otra de las amenazas externas se encuentra las imposiciones
gubernamentales, por medio de nuevas politicas que afecte al sector
comercial, con impuestos adicionales lo cual afecte las proyecciones sobre las

cuales la empresa trabaja cada afio.

Como es de conocimiento, el presente afio la salvaguardia también afecto
al sector maderero, ocasionando que los precios de estos productos suban,
por razén de que la materia prima tiene que cancelar mas impuestos de los

previstos, lo que obliga a aumentar los precios en los muebles.
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FORTALEZAS

DEEBILIDADES

MATRIZ FODA

Conocimiento del mercado de la ciudad
de Poroviejo v necesidades de los
clientes
FProductos sustitutos econdomicos
“ariedad de productos mobiliarios
Servicio de asesaramiento
Diversidad en forma de pago
15 afios en el mercado
Sistema de compras por internet
Disefios personalizados e innovadores

Amplia competencia en la ciudad

Baja promocion de productos MDF
Falta de publicidad en redes saciales
Capacitacion del persona

OPORTUNMIDADES

Precios accesibles de acuerdo con la
realidad del mercadao
Cliente disefia los muebles que
necesita
Alto consumo de bienes muebles para
2| haogar
Disefios por un bajo costo

Creaditos que entrega el gobierno para
incentivar la produccion nacional.

AMEMAZAS

(F )

Aumento de comercializacion de Mobiliario para

el hogar por los precios bajos de porductos MDF

En la muebleria se ofrece el disefio personalizado

por el clientes de acuerdo a su requerimiento v
comodas formas de pago

(Do)

En Fortoviejo la competencia es fuerte porgue
existen varias muehklerias que comercializan con
precios bajos, asi mismo baja rentakilidad, lo
que hace perder mercado a Garma. v si aplicara
promocion agresiva de sus productos captaria el
mercado que se ha ide mermando

Focos locales de Muebleria Garma
Cambio de medidas politicas para el
sector comercial

Impuestos a la materia prima (MDF) en
un 15%.

{FA)

Muebleria Garma dispone de pocos locales, la
fabricacian es propia por medic de productos
importados v nacionales, por lo que al ser pocos
los distribuidores son los que impenen el precio
Mo existen aranceles adicionales pero el
comercio es un sector sensible para politicas

(DA

La baja promocion de los productos v servicios
que ofrece Garma ha resultado que pierda
mercado, compitiendo con precios bajos, sin
embargo Garma posee productos de calidad
Adicionalmente con la nueva linea que se

propone que es NMDF

llustracién 18 Matriz FODA - CAME
Elaborado por: Geovanny Garcia.
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MATRIZ EFI: Factores del éxito interno

Tabla 23 MATRIZ EFI

FACTORES DE EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZA
Conocimiento del mercado de la
ciudad de Portoviejo y 0.11 4 0.42
necesidades de los clientes
Productos sustitutos econémicos 0.11 4 0.42
Variedad _d_e productos 0.11 4 0.42
mobiliarios
Servicio de asesoramiento 0.05 2 0.11
Diversidad en forma de pago 0.08 3 0.24
15 afos en el mercado 0.11 4 0.42
Sistema de compras por internet 0.08 3 0.24
Dlsenps personalizados e 0.08 3 0.24
innovadores
DEBILIDADES
Amplia competencia en la ciudad 0.11 4 0.42
Baja promocion de productos
MDF 0.08 3 0.24
Falta de publ_|C|dad en redes 0.05 5 0.11
sociales
Capacitacion del persona 0.05 2 0.11
TOTAL 1 38 3.37

Elaborado por: Geovanny Garcia
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PESO 1 2

3

4

DETALLE BAJO REGULAR

MEDIO

ALTO

El resultado de la matriz EFIl es de 3.37 ubicandose en una calificacién

MATRIZ EFE: Factores del éxito externo

entre medio y alto para el éxito con relacién a los factores internos.

FACTORES DE EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
Precios acc_:eS|bIes de acuerdo 0.15 4 0.62
con la realidad del mercado
Cliente diseia Io_s muebles que 0.08 5 0.15
necesita
Alto consumo de bienes muebles 0.12 3 0.35
para el hogar
Disefios por un bajo costo 0.12 3 0.35
Créditos que entrega el gobierno
para incentivar la produccion 0.12 3 0.35
nacional.
AMENAZAS
Pocos locales de Muebleria 0.12 3 0.35
Garma
Cambio de medidas pol_ltlcas 0.15 4 0.62
para el sector comercial
Impuestos a la materia prima
(MDF) en un 15%. 0.15 4 0.62
TOTAL 1 26 3.38
Elaborado por: Geovanny Garcia
PESO 1 2 3 4
DETALLE BAJO REGULAR| MEDIO ALTO
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El resultado de la matriz EFE es de 3.38 ubicAndose en una calificacién

entre medio y alto para alcanzar el éxito con relacion a sus factores externo.

Para que GARMA se ubique como lider en el mercado como la primera

muebleria de la ciudad en venta de muebles MDF se necesita establecer

estrategias, que se las nombra a continuacion:

Tabla 24 Estrategias para comercializar muebles GARMA MDF

EVALUACION ESTRATEGIA

n

- i . .

<n,: (L) G EUAeE) (B el % Realizar campafias publicitarias con la finalidad

a Baja promocion de productos MDF E de atraer nuevos clientes.

=l Falta de publicidad enredes ©

E sociales 8

n Pocos locales de Muebleria Garma -

< ; - — <

% | Cambio de medidas polticas para E  |Diversificarla cartera de productos, para que sean

z el sector comercial o) competitivos en el mercado.

w

= Dependencia de proveedores E

< locales <

Conocimiento del mercado de la
ciudad de Portoviejo y necesidades| ,

< .

N de los clientes [+ 414

p . m— -

ﬁ Prclnductos sustitutos econor.TTlcc.)s E 9, Diversificiar producto, mejorar formas de pago,

% Variedad de productos mobiliarios Z w capacitar al personal de ventas enfocados a la

i Atencion personalizada para = calidad del servicio al cliente.

clientes
Diversidad en forma de pago

g Precios accesibles de acuerdo con o
S la realidad del mercado é Nuevas tendencias de modelos, colores, y formas
E m Cliente disefia los muebles que 9 de comercializar muebles por medio de internet.
% o necesita o
o Alto consumo de bienes muebles ﬁ
o para el hogar

Elaborado por: Geovanny Garcia

Ventaja estratégica

Diferenciacion

Diferencia de producto frente a la competencia
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e Los ultimos disefios vanguardisdista

e El producto, la calidad de la madera MDF RH

e El servicio a domicilio para el asesoramiento del hogar

e Sistema de compra Compras por internet con disefios personalizados

e Precios competitivos por ser productores

CAPITULO IV PLANES ESTRATEGICOS
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4.1. PLAN DE VENTA

El plan de venta de la Muebleria Garma marca la pauta del deseo de
seguir creciendo en el ambito que se desarrolla, para ello es importante la
planificacion, organizacion, mediante las areas involucradas a fin de poder

cumplir con el objetivo de la organizacion.

Para ello el area comercial es el determinante para cumplir con los planes
trazados pues mucho depende de su actividad y desarrollo en la ciudad de
Portoviejo, mediante la aplicacién de estrategias adecuadas para que la
fuerza de ventas las pueda comunicar apropiadamente, aprovechando la
ventajas que el mercado brinde, para satisfacer las necesidades del
consumidor y asi también cumplir con las metas internas como es la de

mejorar las ventas y obtener rentabilidad.

En base a esto se plantea el siguiente objetivo general, que va de acuerdo

con el plan trazado.

4.1.1. Objetivo General

Optimizar las ventas de Garma, mediante la aplicacién de un plan de
negocio estratégico con la introduccién de productos innovadores con material
MDF.

4.1.2. Objetivos especificos

e Inducir al publico de la ciudad de Portoviejo a la compra de muebles
MDF

e Generar ventaja competitiva, mediante la aplicacibn de promociones
especiales y productos innovadores.

e Incrementar las ventas para que a finales de diciembre las utilidades

generadas generen un margen neto del 8%.
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e Disminuir la presencia de competidores.

e Aumentar presencia en el mercado

4.2. FUERZA DE VENTA

Para efectuar este punto es necesario adaptarse a las tendencias
modernas de lo que efectian los actuales asesores comerciales, por lo tanto
es importante nombrar los pasos para la realizacidén de la venta exitosa en la
muebleria GARMA.

e Prospectar a los clientes que llegan a los almacenes

e Contacto al inicio del proceso de venta

e Presentacion de los articulos que se ofrecen

e Coordinary saber manejar las objeciones que se puedan presentar con
el futuro cliente

e Cierre de la venta exitosa

e Actividades de postventa

La fuerza de ventas en el motor comercial de la Muebleria GARMA, debido
a gue por medio de su actividad va a permitir a la compafiia generar las
rendimientos esperados en el transcurso del tiempo, procurando captar
nuevos clientes, asi como los que son atendidos transmitan a sus familiares y
amigos cercanos sobre la experiencia adquirida en los almacenes, ofreciendo

la diversidad de productos y alternativas, para potencializar su labor.

(Ongallo, 2012)“La organizacion puede prever un espacio de tiempo
considerable para la preparacion y para el perfilado de cada una de las fases
de trabajo que se presentara en la estrategia de venta directa a cliente”
(Pag.97)
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Tabla 25 Detalle de cuotas por zonas

ZONA |(DETALLE
A Almacén principal
B Tienda 1
C Tienda 2
Incremento anual 8% Diferencia cuota 1 - cuota 2 79
ZONA CUOTAEN % |[VENTAS| PAR |EFICACIA |CUOTA1|CUOTA2|CUOTA3
A 55,00% 405 403 1 435 391 435
B 23,00% 207 168 1 182 164 182
C 22,00% 120 161 1 174 157 174
TOTAL 100,00% 732 732 1 791 712 791
Elaborado por: Geovanny Garcia
Tabla 26 Objetivos y contenido de la Estrategia
PREGUNTA OBJETIVO CONTENIDO

Puede pesentar argumentos de
convincion en la oferta de muebles
Se debe demostrar la variedad de

articulos, cualidades y calidad de los
muebles

¢A quien se dirige? Poblacién de Portoviejo

Captar la mayor cantidad de clientes que

¢ Cudl es el objetivo? )
llegan al almacén

Incrementar las ventas de Garma Concretar las ventas

¢ Cudles son los resultados
esperados?

Promocionar muebles MDF En especial los muebles MDF

Elaborado por: Geovanny Garcia

Garma actualmente cuenta con tres vendedores y un decorador que es
la persona encargada de elaborar los nuevos modelos de muebles que se
manejan. Garma tiene 2 locales de exhibicion, el almacén principal que se
encuentra el taller y otro mas pequeiio que también dispone de dos

vendedores. A continuacién se presenta la distribucion de la fuerza de venta.
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MUEBLERIA GARMA
FORMATO DE PERFIL DE CARGO

FECHA: 1 de Junio de 2015 SEDE: Garma Ciudad de Portoviejo

|1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Vendedor CODIGO: RL000012

Reporta a: Jefe de Almacén ASIGNACION SALARIAL: $ 500

Tipo de contrato: Fijo

2. OBJETO GENERAL DEL CARGO
Comercializar los productos de la muebleria, atrayendo a los clientes y concretar la venta.

[3. REQUISITOS MINIMOS

3.1 FORMACION ACADEMICA
Bachiller, Ing. Comercial, Ing.

3.2 EXPERIENCIA LABORAL
2 afios de experiencia vendiendo productos similares.
Facilidad de palabra
Ser proactivo

|4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

COMPETENCIAS

FUNCIONES Generales |[Tecnicas Tipo de F. Periocidad
Captacion de clientes X E D
Proponer ofertas especiales X E D
Presentar alternativas de créditos X E D
Apoyo en la labor de inventario X C T
Elaborar reportes de actividad comercial X E M
Convenciones TIPO DE FUNCION Becucion (e) Andlisis (a) Direccion (d) Control (c)

PERIODICIDAD Ocasional (0) Diaria (d) Mensual (m) Trimestral (t)
Blaborado por: Geovanny Garcia Revisado por:

Aprobado por:

Es importante precisar que no se realizara incremento en el personal de
venta se van a mantener los mismos, debido a que se encuentran distribuidas

sus funciones de acuerdo con la necesidad del mercado, sin embargo se ha
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pensado en mejorar la tabla de comision para incentivar al personal la

colocacion de productos nuevos y actuales para los futuros clientes que se

acerquen al almacén.

Tabla 27 Descripcion de la fuerza de ventas

ANALISIS DEL TRABAJO DESCRIPCION DEL TRABAJO PERFIL REQUERIDO
Almacén = t Bachil
Ambiente principal y de Objetivos rospectar Estudios acnrier o
RN nuevos clientes Universitarios
exhibicién
Proactivos,
Carisma,
Desempeno SUEId.O mas Tareas Definir la venta Habilidades expenencia en
comision de muebles comercializar
productos del
hogar
Lunes a Conocimiento
Tiempo domlnglo conlos Organizacion GARMA Conocimientos sobre productos
horarios del de muebles
almacén para el hogar

Elaborado por: Geovanny Garcia

La fuerza de ventas tiene asignadas las siguientes unidades proyectadas

como objetivos propuestos, que se establecieron de acuerdo con los histéricos

obtenidos de la Muebleria, contando con la misma cantidad de vendedores.

Tabla 28 Proyeccién de unidades de ventas
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Productos
Cantidades (en Unidades)

Modulares de television " 93 108 122 134 146
Closet " 123 141 160 175 190
Anaqueles metro lineal " 164 187 211 224 239
Camas 1.5 " 108 125 144 156 168
Camas 2 " 100 116 134 149 164
Cajoneras " 129 147 168 180 192

Total 718 824 939 1.018  1.099

Elaborado por: Geovanny Garcia

4.3. PROMOCIONES DE VENTA

En este aspecto, lo que se busca es atraer nuevos clientes orientando sus
gustos hacia los muebles con material nuevo que es MDF, logrando captar el
interés por medio del precio, puesto que la fabricacién con éste material es
mucho méas econdmica, que enmarca mucho con lo que se desea lograr, al
comercializarlos, puesto que uno de los objetivos es introducir una nueva

tendencia al segmento seleccionado.

Es asi que se cuenta con personal calificado para que presenten los
productos adecuadamente, pudiendo captar su interés por la diversidad de
modelos, continuando con el precio que es mucho mas maodico que el uso de
otros materiales, y por ultimo también se desea ofrecer el servicio
personalizado, manifestado en poder ir hasta los domicilios de cada cliente
para poder elaborar los muebles de acuerdo con sus necesidades, al tamafio

y modelo requerido.

Al realizar las ventas de productos mas econdmicos, se pretende llevar

una ventaja sobre la competencia, cuyo resultado se puede observar en la
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rotacion de los muebles que se tenga en sus bodegas, esto se puede

constatar en la dindmica de sus inventarios.

Para la promocion de muebles es importante que sean apreciados
fisicamente, asi como también poder sentir su comodidad, es asi que se
pretende instalar un stand de exhibicion en el Centro Comercial Paseo
Shoping en la ciudad de Portoviejo, con elfin de que se pueda captar mas
clientes, asi como también de que la imagen de Muebles Garma esté a
disposicion del publico y cuando piense en comprar muebles, sea la marca

que la tienen presente.

En la promocion de Muebleria Garma, también se ha considerado
lasredes sociales, y se va a mejorar la pagina web entregando a los posibles
clientes diversidad de muebles con modelos estdndar para la presentacién de
la pagina, asi como de precios. Es importante sefialar que también esta web
permitira interactuar al comprador y vendedor, en vista de que en la actualidad

el mundo comercial se moviliza de forma mas agil por medio de la red.

Otro de los beneficios de poder contar con un disefio propio de pagina
web y mantenimiento de la misma es que se puede trascender fronteras y no
solo se posicione sus productos MDF en la ciudad de Portoviejo, sino que se
puede en un futuro avanzar hacia otros mercados que también se desee
posicionar la muebleria, pudiendo realizar un estudio de mercado

previamente.

Adicionalmente los medios a emplear seran los tripticos que se entreguen
en los estados de cuenta de clientes, promocionando la muebleria enfatizando
sus productos, disefios innovadores, asistencia profesional y las cuotas de

crédito.
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4.4. POLITICA DE PEDIDOS

En la concepcion de la politica de pedidos se involucran varias
actividades, debido a que internamente se debe proveer de materia prima para
producir los muebles que se fabrican en el taller de Garma, por otra parte,
también se debe establecer el stock minimo que se debe mantener en las

bodegas y por ultimo los articulos que tienen mas salida para los almacenes.

Por lo antes expuesto, se determina entonces el proceso de forma
esquematica como se maneja la existencia de materia prima para la
fabricacion de muebles que son de exclusivo disefio de Garma, el cronograma
gue se demora para la fabricacion y entrega, la movilidad del producto por
venta y la evaluacion del stock que se lo efectta de manera mensual para
poder abastecerse en materia prima y entregar a los almacenes el producto

terminado para exhibicion.

Proceso Desarrollo Tiempo estimado

Stock inicial Bodegas dia 1

(+)

(+) Clientes bajo pedidos

Disefios propios de Garma

Nuevos pedidos

Tiempo de dotacion de Diario
Venta/Canje (-) inventario
Cambio de tendencias
Stock final @ Fijos en sala de exhibicion Mensual

llustracién 19 Proceso de politica de pedidos
Elaborado por: Geovanny Garcia
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En la elaboracién de politica de pedidos internas para el abastecimiento
comienza desde la gestion de notificar la necesidad de abastecimiento de
materia prima, para efectos de este proyecto debe ser de material MDF, asi
como de los demas componentes, que hacen posible la fabricacion de

muebles para el hogar.

A continuacion se indica la politica de pedidos como se procede:

No. 003.0012
POLITICA DE PEDIDOS - ' Fecha: dd/mm/aaaa
INVENTARIO

Objetivo General: Alcance:

Realizar la reposicién de materia prima para el [Lograr el equilibrio entre la mercaderia

taller y bodegas de Garma, mediante el que se comercializa y la existencia en las
analisis de rotacién de inventario, con la bodegas, de tal manera que cuente con
finalidad de realizar las compras oportunasy  |excelente materia prima para la demanda
mantener el stock en los niveles estandar. de los muebles.

Involucrados:
Proveedores, bodega, taller, almacenes

Contenido:

1. Revisar los niveles de stock cada mes.

2. Tener la lista de proveedores, que cumplan con estandares de calidad y tiempo de
respuesta para la entrega de la mercaderia.

3. Realizar controles de inventario de bodegas de materia prima, productos en proceso
productos terminados y de almacén.

Proceso:
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PROCESO RESPONSABLE

INICIO

|

Revisar el stock
de materia prima
cada mes y
solicitar compra.

|

Contactar con
preveedores en Compras
tiempo y costos
para realizar

)

Orderl de Compras
pedido

Bodega

&

Ingreso en el
sistema de Bodega
materia prima

)

FIN

Elaborado por: Aprobado por:

Fecha de Vigencia desde:

Por otra parte también es importante mencionar que se debe establecer
la politica de pedidos por parte de los clientes, que si bien es cierto tiene que
ir en relacion con la parte interna de la muebleria con el abastecimiento de
inventario, en la cadena de valor el cliente es quien recibe el producto final

sobre el cual se elabora la siguiente politica.

Una de las estrategias que la muebleria Garma realizara es trabajar bajo
pedidos de clientes, personalizando el servicio de acuerdo con los modelos,
tamafos y tapizados que se utilicen en la fabricacion de los muebles. Para tal
efecto una vez que el vendedor ha efectuado el enganche del cliente, previo

se procede a tomar nota de la necesidad que tenga de los muebles.
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POLITICA DE PEDIDOS - '
ALMACENES

No. 003.0012

Fecha: dd/mm/aaaa

Objetivo General:

Tomar en consideracion los pedidos
personalizados de los clientes para la

elaboracién de muebles para el hogar, cumplir
contiempo de entrega y la calidad del producto

entregado.

Alcance:

Satisfacer al cliente conrelacion a lus
gustos y preferencia que solicitd los
muebles para su hogar.

Involucrados:
Taller, almacenes, vendedor, cliente

Contenido:

1. El vendedor debe prestar atencion sobre la necesidad del cliente.

2. Personalizar el servicio brindando atencion directa en su hogar para tomar medidas
3. Disefiar el modelo de acuerdo con lo requierdo para la aprobacion.

4. Entregar al taller bosquejo para la elaboracion del producto.

5. Entrega al cliente de los muebles Garma al domicilio del cliente.

Proceso:
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INICIO

l

Tomar el pedido
dela ne(_:e5|dad Vendedor
del cliente

J

Presentacion de
disefios para Cliente
aprobacion.

Cliente -

Se gjecuta Vendedor

el pedido

Se disefia en el
taller Taller

v

Entrega al )
domicilio del Cliente
cliente

v

[ FIN

84



Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

4.5. POLITICA DE CREDITOS Y COBRANZAS

Hoy en dia una de las estrategias de ventas para enganchar al cliente es
la forma de pago, aquella que le brinde la comodidad de pagos asi como la

facilidad de crédito y alternativas que ofrece el almacén.

Entre los créditos se mencionan los siguientes:

e Precio especiales en fechas seleccionadas
¢ Precios de lanzamiento de mercaderia nueva

e Ofertas directas sobre el precio como descuentos

Para los precios en fechas especiales, se suelen hacer camparfas desde
marzo hasta mayo por el dia de las madres, asi como también desde octubre
hasta diciembre por la época navidefa.

También se aprovecha para lanzar mercaderia nuevacon disefios propios
del almacén como forma de inducir al cliente a la compra quien tiene el poder
de decisién, ya que el precio de promocién es llamativo psicolégicamente para

captar su atencion y persuadir en la compra.

Las ofertas directas sobre el precio como descuentos especiales, para
aguellos productos que han tenido baja rotacion y se necesita despachar el
inventario, realizando combos, que también es una forma de persuadir en la

decision de compra.

Adicionalmente a ello, en el presente proyecto se desea incorporar
estrategias comerciales mediante alianzas con tarjetas de crédito para que
sea el principal medio de pago, con cuotas de 3 a 6 meses sin intereses, asi
como también se indico en la promocion, que se entregaran tripticos en los
estados de cuenta que se reciban sobre la campafia de la muebleria Garma

indicando esta forma de pago.
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Como parte del proceso comercial, también se realiza gestiones de
cobranzas, que al realizarlas con crédito en tarjetas, también existen otras

formas de cobranzas como:
e Crédito directo, en el que el cliente podra abonar hasta el 60% para
entregar el producto y se financia el 40% en tres meses. Con credito a

cuenta o con el recaudador.

e Crédito con tarjeta, que es el mas factible pues se delega la cobranza
a la entidad financiera.

e Contado, cuando se cancela la totalidad del producto.

No. 003.0012
POLITICA DE CREDITO Y ' Fecha: dd/mm/aaaa
COBRANZAS

Objetivo General: Alcance:

Ofrecer las alternativas de crédito asi como Presentar las opciones que se ajusten a
también las de cobranzas, para facilitar los las necesidades del cliente, con relaciéon a
pagos de los clientes, de acuerdo con su la cancelaciéon de la deuda que se
necesidad econdémica. adquiere.

Involucrados:
Vendedor, Clientes

Contenido crédito:

1. El vendedor debe presentar las alternativas de crédito que beneficie al cliente.

2. La decision que tome el cliente, es la que se va a facturar y sobre la cual se realizara
las gestiones de cobranzas.

3. Modelar el esquema de pago para concordar ambas partes.

4. Definir el crédito respaldado por la factura que sera el instrumento de cobro.

Contenido cobranzas:

. Si escoje contarjeta de crédito se efectla el cobro de la totalidad del producto.
. Si es crédito directo debe firmar documentos que formalicen la deuda adquirida.
. Establecer los medios de pago por parte del cliente

. Si existe retraso de 1 cuota se realizara el respectivo seguimiento.

. Se puede restructurar la deuda de acuerdo con un nuevo plan de financiamiento.
. De exister mas de 3 meses de cuotas vencidas se cancela el crédito.

OB WNPR

Proceso:
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INICIO

Presenta las
alternativas de

crédito Vendedor

v
Revisar y tomar
decisién sobre
su forma de
pago.

Cliente

!

Se gjecuta Cliente

el crédito

ConT/Ca3o06
meses sin Almacén
intereses

v

Entrega del
prodcuto Cliente

v

FIN

87



Plan de negocio para la introduccion de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

INICIO

Alternativa de
TiIC Vendedor

}

Monto y Cliente
plazo

Se emite factura
y cobrd Almacén
y/
Entrega del
prodcuto Almacén

y

[ FIN
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PROCESO
COBRANZAS 2 RESPONSABLE

INICIO

!

Alternativa de

crédito directo Vendedor
Monto y Cliente
plazo

|

Se emite factura

y se elabora Almacén
tabla de pagos

J

Seleccion de
medio de pago

)

Existe Almacén
retraso /

J

Contacto con el i
cliente: Almacen

reprogramacion Cliente
deudao

&

Existe i
retraso / Almacén

\

Cancelacidn de
créditoy
recuperacion de
mercaderia.

J

FIN

Cliente

Almacén
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4.6. GARANTIAS

Para los muebles que se fabrican en Garma se extiende la garantia de 6

meses, en efectos de este proyecto para los muebles de MDF.

4.7. POLITICAS DE VENTAS INTERNAS

Para que los colaboradores puedan adquirir muebles directamente del
almaceén se realiza con precio al costo del producto, descontado via rol, el cual
solo puede realizar hasta dos compras por afio, para uso personal si realizar

comercio bilateral que pueda afectar el negocio de la Muebleria Garma.

4.8. RELACION CON LA MERCADOTECNIA

4.8.1. Producto

Los productos en la Muebleria Garma son variados, pues se fabrican
muebles relacionados para el hogar, con disefios propios e innovadores en el
mercado que van de la mano con los modelos de actualidad. Los muebles

son comodos Y facilitan a la comodidad del hogar.

El producto que se presenta en el proyecto es en especial la incursion de
muebles con material MDF el cual tiene un costo menor que los muebles de
decoracion tradicionales, disefiados para el hogar actual, con tendencias
actuales que llaman la atencion. Estos muebles resultan ser mas economicos
porque el costo del material MDF, por lo tanto encaja directamente hacia el

mercado al cual va dirigido el proyecto que son las familias de clase media.

Los principales productos que se destacan en el almacén son:
e Anaqueles
e Repisas

¢ Cama
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e Closet

llustracion 20 Material MDF
Fuente: Almacenes Garma

llustracién 21 Anaqueles
Fuente: Almacenes Garma

llustracién 22 Camas con cajoneras
Fuente: Almacenes Garma

4.8.2. Precio

Los siguientes productos fueron los que se han considerado en el
proyecto para promoverlos en la comercializacion de muebles MDF cuyo

precio a la venta son los detallados a continuaciéon con margen de ganancia
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para beneficio de la empresa y que son los mas econémicos del mercado, en

relacion a la competencia.

Tabla 29 Precios de Productos

Precio Unitario (En US$)

Modulares de television 350
Closet 480
Anaqueles metro lineal 180
Camas 1.5 280
Camas 2 280
Planchas MDF RH 85
Planchas MDF Normal 68
Cajoneras 210

Elaborado por: Geovanny Garcia

4.8.3. Plaza

La distribucién de los Muebles Garma sera en la ciudad de Portoviejo que
cuenta con su almacén principal y dos locales de exhibicién de mercaderia,
dirigido a personas de clase social media y media alta, cuyos ingresos puedan
solventar el crédito que se otorgue.

Actualmente dispone de una pagina de Facebook como medio de red
social, sin embargo se pretende expandir el comercio electronico por lo que
se prevé que los muebles también puedan venderse en otras ciudades del
pais, sin embargo para efectos de éste estudio se ha fijado como mercado

meta la poblacion de la ciudad de Portoviejo.

4.8.4. Promocion
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Hoy en dia la promocién que se utiliza para comercializar y promocionar
productos es por medio del comercio electrénico, sin duda alguna abarca mas
mercado con menos costo, por lo que se tiene planeado utilizar esta
herramienta de promocion. Por otra parte, al enfocarse en el mercado de
Portoviejo las campafias fisicas, asi como visuales o auditivas, se consideran
como otro medio para transmitir la presencia de Muebles Garma en el

mercado.

Las herramientas de promocion son las siguientes:

e Redes sociales: Tiwtter, Facebook, Pagina web
e Radio

e Television

e Tripticos en estados de cuenta

e Stand en centro comercial
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Galeria de muebles garma

Muebloria

llustracion 23 Diversas promociones GARMA
Elaborado por: Geovanny Garcia
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Tabla 30 Gastos de publicidad

| | [ENE[FEB|MAR[ABR]| MAY [JUN[JUL[AGO[SEP|OCT|[NOV]|DIC|

Redes sociales

Twitter 750 X X X X X X X X X X X X
Facebook Inscripcion y mantenimiento 750 X X X XK X XK X X XK X X X
Pagina web 1,300 X X X X X X X X X X X X
Radio
Escandalo Cufias en vivo 120 X X X X X X
Canela 120 X X X X X X
Television
Capital Television Publicidad 5 segundos - 265 X X X X
Television Manabita Horarios 1a 3 pm 265 X X X X
Tripticos
| Estados de cuenta | Publicidad 5 segundos 750 X [ X [ X [ X [ X [ X[ X[ X[ X XTI x1Ix]
Stand centro comercial
Isla | Meses temporada alta | 2,500] [ | | | | [ | [ [ X T x T x]
Volanteo
| Almacenes | Meses temporada alta | 300] X | | [ X [ X ] | E [ X | x| x]
| Total gastos comunicacién | 7,120]|

Elaborado por: Geovanny Garcia

95



Plan de negocio para la introduccién de muebles de decoracién MDF en la muebleria
Garma de la ciudad de Portoviejo para el segundo semestre del afio 2015.

CAPITULO V. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL

El presente proyecto se plantea el ingreso de productos al mercado de
muebles de decoracion con material MDF en la ciudad de Portoviejo, para lo
cual se necesita la inversion inicial necesaria para que el equipo comercial
cuente con las herramientas necesarias para realizar la tarea eficiente cuando
se capte al cliente, para lo cual se ha considerado actualizar el equipo de
computo y la adquisicién de una impresora. Dotar de nuevo equipo de oficina
para los empleados del almacén, y una camioneta para la movilizacion del
personal, cuando se tenga que asistir a los clientes en sus domicilios.

Tabla 31 Inversioén Inicial Garma

Concepto I nicial
Equipos de Computo
Computadora r 2.400
Impresora 400
Total Equipos de Coémputo 2.800

Equipos y maquinarias

Archivadores 500
Escritorios 1.500
Sillas 350
Mostrador 1.500
Total Equipos y maquinarias 3.850
Camioneta 32.000
Total vehiculos 32.000

Pre-operacionales

Publicidad 5.620
Total Pre-operacionales 5.620
Total 44,270

Elaborado por: Geovanny Garcia
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Por lo tanto se necesita de $44.270 como inversion inicial que va a
desembolsar Muebleria Garma con el propdsito de incrementar sus ventas,

de acuerdo con el proyecto.

5.2. FINANCIAMIENTO
El valor de la inversion inicial sera financiado 100% con capital propio de

Muebleria Garma.

5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS

Los ingresos proyectados de cantidades vendidas consiste en las
unidades adicionales que seran asignadas al personal de ventas, adicionales
a las que generalmente en el histérico se consideré6 como base de lo cual
deben crecer. Considerando estas unidades se considero el incremento en el
primer afio del 8%, y a partir del segundo afio que se mantenga el incremento
del 5%.

Los productos para la proyeccion, son los que se el almacén puede
fabricar en material MDF y que tienen mayor acogida para la ciudad de
Portoviejo, siendo los considerados para el estudio, sin embargo en el
transcurso del tiempo se puede evaluar cuales se pueden incorporar. Los
ingresos en el primer afio son de $206.744 y el promedio para los cinco afios
son de $318.000 aproximadamente.

Por otra parte, los costos generados en la fabricacion de estos productos
en el primer afio son de $182.625, que corresponden al costo tanto de materia

prima como de personal.
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MUEBLERIA GARMA

INGRESOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 5
Cantidades (En Unidades)
Modulares de televisién 93 108 122 134 146
Closet 123 141 160 175 190
Anagueles metro lineal 164 187 211 224 239
Camas 1.5 108 125 144 156 168
Camas 2 100 116 134 149 164
Cajoneras 129 147 168 180 192
Total 718 824 939 1.018 1.099
Precio Unitario (en uss$)
Modulares de television 350 385 424 445 467
Closet 480 528 581 610 640
Anagueles metro lineal 180 198 218 229 240
Camas 1.5 280 308 339 356 374
Camas 2 280 308 339 356 374
Cajoneras 210 231 254 267 280
Total 1.780 1.958 2.154 2.261 2.375

Ingresos (en us$)

Modulares de televisién 32.480 41.580 51.667 59.586 68.169
Closet 59.202 74.448 92.928 106.722 121.663
Anagueles metro lineal 29.558 37.026 45,956 51.227 57.390
Camas 1.5 30.358 38.500 48.787 55.495 62.753
Camas 2 28.057 35.728 45.399 53.005 61.258
Cajoneras 27.090 33.957 42.689 48.025 53.788

Total 206.744 261.239 327.426 374.061 425.020
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MUEBLERIA GARMA
COSTOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 )

Cantidades (En Unidades)
Modulares de television 93 108 122 134 146
Closet 123 141 160 175 190
Anagueles metro lineal 164 187 211 224 239
Camas 1.5 108 125 144 156 168
Camas 2 100 116 134 149 164
Cajoneras 129 147 168 180 192

Total 718 824 939 1.018 1.099

Costo Unitario (En uss$) ‘

Modulares de televisién 240 237 234 238 243
Closet 330 326 319 325 334
Anagueles metro lineal 190 185 176 177 178
Camas 1.5 236 228 220 223 227
Camas 2 405 384 362 357 355
Cajoneras 172 169 163 165 169
0
Total 1.574 1.529 1.473 1.485 1.507

Costos (En Us$) ‘

Modulares de televisién 22.303 25.602 28.498 31.891 35.503
Closet 40.742 45.897 51.038 56.789 63.470
Anagueles metro lineal 31.255 34.632 37.221 39.750 42.649
Camas 1.5 25.556 28.481 31.617 34.807 38.217
Camas 2 40.581 44.566 48.513 53.144 58.203
Cajoneras 22.188 24.853 27.321 29.788 32.432

Total 182.625 204.032 224.208 246.170 270.475

5.4. FACTIBILIDAD FINANCIERA

La tasa de descuento aplicado es del 20%, generando un VAN de

$114.611 que indica que el proyecto es viable, y la TIR de 88% que es superior
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a la tasa de descuento lo cual se interpreta que el proyecto es rentable. La

inversidn total se recupera a partir del segundo afio.

0 1 2 3 4 5
Flujos de caja $ -44.270 | $ 11515 | $ 45245 | $ 80.155 ($ 100.052 |$ 120.460
Flujo de caja acumulado $ -32755|$ 12490 | $ 92.645$ 192698 ($  313.157
Valor de Salvamento $ 1.925
Flujo de caja acumulado +Valor | ¢ 44570 | 32755 |$ 12490 |$  92.645|$ 102608 |$ 315082
de Salvamento

Tasa de Descuento 20%

VAN

114.611 |

TIR 88%

Afio de recuperacion

2]

5.5. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En este analisis se estableci6 los escenarios: normal, pesimista y

optimista. Para lo cual en el pesimista se consider6 que sean menos las

unidades por vender por lo tanto la TIR dio como resultado de 75% Yy para el

optimista, se consideré el ingreso del 15% de ventas de unidades que se van

a mantener en el lapso de cinco afios obteniendo una TIR de 92%.

Tabla 32 Andlisis de sensibilidad Garma

INDICADORES OPTIMISTA | NORMAL [PESIMISTA

Incremento en ventas 15% 8% 5%
Ventas al afio 5 426.168| 425.020 392.737
Utilidad Bruta al afio 5 152.546( 154.546 122.279
Utilidad neta después de impuesto 118.986| 118.121 92.952
ROI 30% 29% 28%
VAN 117.356 114.611 98.550
TIR 92% 88% 75%
Recuperacion 2 2 2
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Elaborado por: Geovanny Garcia

Evaluacion del proyecto

92% 839,

117.356 114.611 75%

98.550

VAN TIR

Elaborado por: Geovanny Garcia

5.6. SEGUIMIENTO Y EVALUACION

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

Se determina que para realizar el seguimiento y cumplimiento del proyecto,

debe ir enfocado en las caracteristicas diferenciadoras de GARMA en las que

deben intervenir los siguientes:

e Mejorar el 1% de cumplimiento de pedidos

e Cumpliendo plazos de entrega

¢ No. De quejas / reclamaciones

e Mejorar la imagen del producto

e Mejorar la calidad de produccion

Con la finalidad de cumplir con las mediciones que se ha propuesto en

este proyecto para incrementar las ventas y la posicion de los productos
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en el mercado, se debe tener en cuenta las siguientes mediciones, con la

finalidad de corregir desvios y fortalecer sus aspectos positivos.

Tabla 33 Indicadores de Evaluaciéon

Indicador de evaluacion Medicion

Mejorar el 1% de cumplimiento de pedidos |Ventas del mes - ventas del mes anterior

Tiempo minimo 24 horas (listo en bodega)
Cumpliendo plazos de entrega

Tiempo minimo 4 dias (fabricacidn bajo pedido)

No. De quejas / reclamaciones Buzon de quejas
Mejorar la imagen del producto 100% satisfaccion cliente
Mejorar la calidad de produccién 100% satisfaccion cliente

Elaborado por: Geovanny Garcia
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CAPITULO VI. RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1BASE LEGAL
6.1.1. REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO PRTE INEN 224
“TABLEROS DE MADERA AGLOMERADA (MDF)”

OBJETO: Este Reglamento Técnico establece los requisitos que deben
cumplir los tableros de madera contrachapada de uso general y uso
estructural, con la finalidad de proteger la vida y la seguridad de las personas

y evitar practicas que pueden inducir a error a los usuarios.

CAMPO DE APLICACION:

2.1 Este Reglamento Técnico se aplica a los tableros de madera
contrachapada que se comercialicen en el Ecuador, sean éstos, importados o
de fabricacion nacional.

2.2 Estos productos se encuentran comprendidos en las siguientes

clasificaciones arancelarias:

CLASIFICACION DESCRIPCION OBSERVACIONES
4412 Madera contrachapada, madera

chapada y madera estratificada similar.
4412.10.00 - De bambu

- Las demas maderas contrachapadas,
constituidas exclusivamente por hojas
de madera (excepto de bambu) de
espesor unitario inferior o igual a 6 mm:
M412.31.00 - - Que tengan, por lo menos, una hoja
externa de las maderas tropicales citadas
en la Nota de subpartida 2 de este
Capitulo
4412.32.00 - - Las demas, que tengan. por lo menos,
una hoja externa de madera distinta de la
de coniferas
4412.39.00 - - Las demas Aplica solo a tableros de
madera contrachapada de
uso general y uso estructural.

Para la utilizacion de tableros MDF previa la fabricacion de muebles
decorativos de Muebleria Garma, debe ser de materia prima certificada
mediante las normas contempladas de: NTE INEN 900, NTE INEN 1156, NTE
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INEN 2342 y NTE INEN-ISO 2074.Entre estas normas planteadas también se
solicita que debe ser productor o distribuidor autorizado. En el Ecuador la

materia prima MDF es importada y se realiza la compra a estos distribuidores.

Los tableros MDF se clasifican con la NTE INEN900 en base a dos

aspectos:

e Tipo exterior, a prueba de agua y para usos marinos

e Tipo interior, comprende en grados de ABC e industrial

6.1.2. LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

Otro de los aspectos de responsabilidad se ha considerado la ley organica
de Defensa del Consumidor, debido a que los productos que son fabricados y
comercializados en Garma son de calidad y garantia de seis meses, tiempo

en el cual puede realizar algun reclamo sobre el producto recibido.

En base a esta ley, se protege al consumidor aportando por parte de Garma
diversidad de muebles decorativos para el hogar, cuyo resultado se refleja en
la satisfaccion de las necesidades de los clientes quienes van hacer uso de

articulos en su hogar.

En este contexto las obligaciones para el proveedor, se encuentra en
entregar al cliente la informacién completa, veraz, clara y completa sobre los
articulos que se esta vendiendo, en base al material utilizado, el disefio, los
modelos personalizados, el precio de cada articulo y los recargos
correspondientes a movilizacion, asi como el tiempo que se va a tardar hasta
realizar la entrega. Es decir, se debe proporcionar al cliente final la
informacion completa toda en relacion a los articulos que el cliente esta

comprando.
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En estos datos, uno de los puntos importantes es la fijacion de precio debe
manifestarles el precio al contado, precio promocion por comprar mas de un
articulo, precio con descuentos en fechas promocionales, precio que incluyen

IVA, precios que incluyan recargo, precios a crédito con tarjetas, entre otros.

El precio acordado es proporcionado y formalizado mediante la elaboracién
y entrega de factura, indicando el pacto de forma de cobranza por parte de

Garma e indicando el precio al cliente que seria el precio a pagar.

6.1.3. BENEFICIARIOS DIRECTOS E INDIRECTOS DE ACUERDO AL
PLAN DEL BUEN VIVIR

Para el planteamiento de este proyecto se considerd que se aplica el objetivo
810vque involucran a la sociedad, la industria y la productividad para enaltecer
la produccion nacional y fomentar el consumo de estos articulos protegiendo
a los consumidores y protectores. En este sentdo la muebleria GARMA que
ofrece productos para comercializarlos en la ciudad de Portoviejo el cual
permite a mejorar el nuevo estilo de vida para las familias de la ciudad, con

muebles de calidad y con valores accesibles.

Objetivo 10. Impulsar la transformacién de la matriz productiva

Fortalecer el marco institucional y regulatorio que permita una gestion de
calidad en los procesos productivos y garantice los derechos de consumidores

y productores.

Beneficiarios
¢ Ciudadanos de Portoviejo
e Muebleria Garma

e Provincia de Manabi
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CONCLUSIONES

amplia, y se encuentra en crecimiento pues se evidencia que cada vez

La poblacién de la ciudad de Portoviejo en el segmento de estudio es

son mas las personas que buscan independizarse cuando comienza

una estructura familiar.

El consumidor de muebles se encuentra orientado hacia la adquisicion

de articulos que se adapten al nuevo estilo habitacional que hoy en dia

tienen las viviendas, y la muebleria Garma otorga disefios y productos

hacia este estilo de vida, adicionalmente que se concluye que los

futuros clientes prefieren un estilo personalizado para compactar sus

necesidades y brindando modelos que ayuden a la mejor distribucién y

aprovechamiento de espacio de sus domicilios.

Mediante las herramientas que cuenta Muebleria Garma se proponen

estrategias para posicionar los almacenes en la ciudad de Portoviejo y

con ella su producto de muebles decorativos MDF.

familias buscan productos econémicos de buena calidad, y es en este

nicho de mercado que se enfatiza introducir los muebles MDF.

Con el personal de ventas en el almacén principal y en sus puntos

En base a las necesidades actuales en la situacién econémica, las

adicionales se asigna un incremento de ventas para aumentar la

presencia de estos muebles en los almacenes e inducir a la compra de

estos articulos.

La proyeccion de ventas que generan ingresos en el tiempo de estudio

de cinco afos se evidencia que el proyecto es viable y se recupera la

inversion inicial en dos anos.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda evaluar cada cierto tiempo el mercado para conocer sus
gustos y preferencias, a fin de poder actualizar los modelos de muebles

que se estan poniendo a consideracion a los clientes.

Estar atentos a sugerencias ya que se cuenta con el taller de
elaboraciéon de muebles que es flexible bajo los pedidos que los clientes

realizan, por lo que se debe prestar atencion a detalles sugeridos.

Al promocionar los muebles MDF de madera de buena calidad, con
precios mas bajos y con la debida promocion en la ciudad de Portoviejo
se va a disminuir la presencia de competidores, por lo que se
recomienda que se debe abarcar mas mercado al realizar campafas

por redes sociales y pagina web.

El comercio electrénico es un aliado para promocionar los productos,
asi como también agilizar las compras mediante la utilizacién de la

pagina para realizar compras en linea.

Se recomienda capacitar al personal nuevo y al actual en base al
material de la composicién de madera MDF puesto que son los que
tienen el contacto directo con el cliente para dar la informacion

completa a los clientes finales.

Es aconsejable en base a este proyecto y los resultados obtenidos que
pueda Muebleria Garma abrir nuevas tiendas en otras ciudades para
posicionar la marcay su estilo de muebles que le permitira incrementar

las ventas y reconocimiento del nombre comercial.
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Detalle

ANEXOS

Publicidad redes sociales 2.800 2.940 3.087 3.241 3.403
Promocion 1.820 1.911 2.007 2.107 2.212
Arriendo Stant centro comercial 12.000 12.600 13.230 13.892 14.586
Premios vendedores 3.000 3.150 3.308 3.473 3.647
Teléfonos 720 756 794 833 875
Total CIF 20.340 21.357 22.425 23.546 24.723
Modulares de television 2.629 2.799 2.914 3.099 3.284
Closet 3.494 3.655 3.821 4.048 4.274
Anaqueles metro lineal 4.652 4.847 5.039 5.181 5.377
Camas 1.5 3.072 3.240 3.439 3.608 3.779
Camas 2 2.839 3.007 3.200 3.446 3.689
Cajoneras 3.655 3.810 4.012 4.163 4.319
Total CIF unit 20.340 21.357 22.425 23.546 24.723
Modulares de television 2 3 4 5
Precio Unitario (En uss) 350 385 424 445 467
Costo Variable Unitario (En uss) 212 211 210 215 221
Costo Fijo Total (En uss) 2.629 2.799 2.914 3.099 3.284
Punto de Equilibrio (unidades - afio) 20 17 14 14 14
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 2 1 1 1 1
Closet 2 3 4 )
Precio Unitario (En uss) 480 528 581 610 640
Costo Variable Unitario (en uss) 302 300 295 301 312
Costo Fijo Total (En uss) 3.494 3.655 3.821 4.048 4.274
Punto de Equilibrio (unidades - afio) 20 17 14 14 14
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Punto de Equilibrio (unidades - mes) 2 1 1 1 1

Anagqueles metro lineal

Precio Unitario (en Us$) 180 198 218 229 240
Costo Variable Unitario (en uss) 162 159 153 154 156
Costo Fijo Total (en uss) 4.652 4.847 5.039 5.181 5.377

259 126 78 70 64

Punto de Equilibrio (unidades - afio)

Punto de Equilibrio (unidades - mes) 22 11 7 6 5

Camas 1.5 2 3 4 5

Precio Unitario (en us$) 280 308 339 356 374

Costo Variable Unitario (en uss) 202 197 192 196 202
Costo Fijo Total En uss) 3.072 3.240 3.439 3.608 3.779
Punto de Equilibrio (unidades - afio) 40 30 24 23 23
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 3 3 2 2 2
Camas 2 2 3 4 )

Precio Unitario (En uss) 280 308 339 356 374

Costo Variable Unitario (en uss) 202 200 195 199 204
Costo Fijo Total (En uss) 2.839 3.007 3.200 3.446 3.689
Punto de Equilibrio (unidades - afio) 37 28 23 22 22
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 3 2 2 2 2
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MUEBLERIA GARMA
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcién

Sueldos Administrativos

1

2

3

4

5

Energia Eléctrica 1.140 1.140 1.140 1.140 1.140
Internet 720 720 720 720 720
Papeleria e imprenta 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Suministro de Oficina 249 249 249 249 249
Total Gastos administrativos 3.109 3.109 3.109 3.109 3.109
Estado de Resultados

1 2 3 4 5
Ventas 206.744 261.239 327.426 374.061 425.020
Costos de Ventas -182.625 -204.032 -224.208 -246.170 -270.475
Utilidad Bruta 24.120 57.207 103.218 127.891 154.546
Gastos Administrativos y de Ventas -3.109 -3.109 -3.109 -3.109 -3.109
Utilidad Operativa 21.011 54.098 100.109 124.782 151.437
Ingresos por Intereses - - - - -
(Gastos por Intereses) - - - - -
Utilidad antes de impuestos 21.011 54.098 100.109 124.782 151.437
Impuestos a la Renta -4.622 -11.902 -22.024 -21.452 -33.316
Utilidad Neta 16.388 42.197 78.085 97.330 118.121
Tasa de crecimiento en Ventas (anual) 26% 25% 14% 14%
Margen Bruto 12% 22% 32% 34% 36%
Margen operativo 10% 21% 31% 33% 36%
Margen neto 8% 16% 24% 26% 28%
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Activos

Efectivo

Cuentas por Cobrar

Inventario

Total de Activos Corrientes
Propiedades, Planta y Equipos, neto
Gastos de Constitucion de la empresa
Amortizacion Gastos Preoperacionales
Total Activos

Pasivos y Patrimonio

Cuentas por Pagar

Deudas de corto plazo

Total de Pasivos a corto plazo
Deudas de largo plazo

Otros pasivos de largo plazo
Total de Pasivos a largo plazo

Total de Pasivos
Utilidades retenidas

Capital pagado
Total Pasivosy Patrimonio

yA 3 4 5
11.515 56.760 136.915 236.968 357.427
16.993 21.472 26.912 30.745 34.933
10.970 12.691 14.566 16.630 18.948
39.478 90.923 178.393 284.342 411.308
30.932 23.213 15.495 8.710 1.925
70.410 114.136 193.888 293.052 413.233
9.751 11.281 12.947 14.782 16.843
9.751 11.281 12.947 14.782 16.843
9.751 11.281 12.947 14.782 16.843
16.388 58.585 136.670 234.000 352.121
44.270 44.270 44.270 44.270 44.270
70.410 114.136 193.888 293.052 413.233
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