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Resumen

El presente proyecto de titulaciéon tuvo como objetivo determinar la factibilidad para la
creacion de “Muebleria La Excelencia”, una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion
de muebles personalizados para hogares y empresas en la ciudad de Manta. Para el desarrollo de
la investigacion se empled un enfoque mixto, con alcance descriptivo y modalidad de campo
documental. Se utilizaron métodos analitico, deductivo e inductivo, mientras que para la
recoleccion de informacion se aplicaron encuestas a una muestra representativa de la poblacion,
ademas de entrevistas y grupo focal, permitiendo identificar las necesidades, preferencias y

comportamiento de los consumidores respecto al mobiliario personalizado.

Los resultados obtenidos evidenciaron una aceptacion favorable de la propuesta de
negocio, identificando una demanda potencial conformada por hogares y empresas que valoran
principalmente la calidad, el disefio, la funcionalidad y la personalizaciéon de los muebles.
Asimismo, el estudio técnico permitid definir la localizacidon, capacidad instalada, procesos

productivos y recursos necesarios para el funcionamiento de la empresa.

Finalmente, la evaluacion econdmica y financiera demostro la viabilidad del proyecto
mediate indicadores favorables, reflejando en un Valor Actual Neto (VAN) positivo, una Tasa
Interna de Retorno (TIR) superior al costo de oportunidad y un periodo de recuperacion de la
inversion aproximado de un afio, un mes y veinticuatro dias. Se concluy6 que la implementacion
de “Muebleria La Excelencia” constituye una alternativa de inversion rentable y sostenible para

contribuir al desarrollo econémico y a la generacion de empleo en la ciudad de Manta.
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Abstract

The objective of this titling project was to determine the feasibility for the creation of
"Muebleria La Excelencia", a company dedicated to the manufacture and commercialization of
personalized furniture for homes and businesses in the city of Manta. A mixed approach was used
for the development of the research, with a descriptive scope and documentary field modality.
Analytical, deductive and inductive methods were used, while for the collection of information,
surveys were applied to a representative sample of the population, in addition to interviews and
focus groups, allowing the identification of the needs, preferences and behavior of consumers

regarding personalized furniture.

The results obtained showed a favorable acceptance of the business proposal, identifying a
potential demand made up of homes and companies that mainly value the quality, design,
functionality and customization of furniture. Likewise, the technical study made it possible to
define the location, installed capacity, production processes and resources necessary for the

operation of the company.

Finally, the economic and financial evaluation demonstrated the viability of the project
through favorable indicators, reflecting a positive Net Present Value (NPV), an Internal Rate of
Return (IRR) higher than the opportunity cost and a payback period of approximately one year,
one month and twenty-four days. It was concluded that the implementation of "Muebleria La
Excelencia" constitutes a profitable and sustainable investment alternative to contribute to

economic development and job creation in the city of Manta.
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Introduccion

En la actualidad, el sector del mobiliario se ha convertido en una actividad economica de
gran relevancia debido al crecimiento del mercado inmobiliario, el desarrollo de nuevos negocios
y la creciente necesidad de las personas y empresas de contar con espacios funcionales, comodos
y estéticamente atractivos. Los consumidores actuales no solo buscan muebles que cumplan una
funcion especifica, sino también productos que reflejen su estilo de vida, personalidad y

necesidades particulares.

Ante esta realidad surge la propuesta de crear “Muebleria La Excelencia”, una empresa
dedicada a la fabricacién y comercializacion de muebles, orientada a ofrecer productos que
combinen calidad, funcionalidad, innovacion y disefio. El proyecto busca satisfacer las
necesidades del mercado mediante la elaboracion de mobiliario adaptado a los requerimientos
especificos de cada cliente, utilizando materiales de calidad y procesos de produccion eficientes

que permitan garantizar la durabilidad y el valor agregado del producto.

Con la finalidad de determinar la factibilidad del proyecto, se desarroll6 un estudio integral
compuesto por siete capitulos. En el primer capitulo se presentan las generalidades de la
investigacion, el planteamiento del problema, la justificacion y los objetivos del estudio. En el
segundo capitulo se analiza el entorno macro y microeconémico. El tercer capitulo comprende la
investigacion de mercado en la que se analizan las necesidades, preferencias y comportamiento de
los consumidores, ademas de la proyeccion de la demanda y la identificacion de oportunidad de

mercado.

El cuarto capitulo corresponde al analisis de las necesidades, preferencias y
comportamiento de los consumidores, ademas de la proyeccion de la demanda, el anélisis de la
oferta y la identificacion de la oportunidad de mercado. Por su parte el quinto capitulo desarrolla
el estudio organizacional, estableciendo la estructura administrativa, la identidad corporativa y las

estrategias comerciales de la empresa.

El sexto capitulo aborda las diversas estrategias del marketing estratégico, orientadas en la
satisfaccion de los consumidores. Finalmente, el séptimo capitulo presenta el estudio econdémico
y financiero, en el cual se analizan las inversiones, costos, ingresos y principales indicadores

financieros, permitiendo determinar la rentabilidad y viabilidad del proyecto.
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El proyecto tiene como proposito demostrar la factibilidad de crear “Muebleria La
Excelencia” en la ciudad de Manta, constituyéndose en una alternativa de inversion rentable y
sostenible, que ademas contribuira a la generacién de empleo y al fortalecimiento del desarrollo

economico y productivo de la localidad.
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1 Planteamiento de la necesidad

Para el desarrollo del plan de negocio, se analizard el comportamiento econdmico del
Ecuador y del canton Manta, asi como la dinamica del sector de fabricacion de muebles en el pais,
con el propodsito de comprender las tendencias productivas y las oportunidades de desarrollo en

este ambito

En el afio 2024, el Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador reflejo una disminucion de
2,0%. Esta contraccion se vio generada por el consumo de los hogares, que se redujo un 1,3%, al
igual que el gasto de gobierno, que se redujo un 1,2% y la formacion bruta de capital fijo (FBKF)
que tuvo un decrecimiento del 3,8%. Ademas, el sector industrial tuvo un crecimiento positivo a
nivel anual en donde las actividades inmobiliarias represento un 1,3%. (Banco Central del Ecuador,

2025)

La economia del cantébn Manta ha mostrado un crecimiento prolongado en la ultima década.
Segtin el Banco Central del Ecuador (2025) el valor agregado bruto (VAB) nominal paso de 1.767
millones de dolares en 2022 a 1.908 millones en 2023, es decir que hubo un incremento de 1,07
veces, es decir un 7,4% de aumento, teniendo asi el mismo crecimiento provincial del 1,07 veces.
Manta se consolida como uno de los cantones que mayor crecimiento economico ha obtenido en

los ultimos afios dentro de la provincia de Manabi y del pais.

Por otra parte, el sector de fabricacion de muebles en Ecuador registro en 2019 un VAB de
345,4 millones de ddlares, equivalente al 0,32% del PIB nacional. En 2007 y 2019, el sector
mobiliario conservo una tasa medida de expansion del 6,9% anual, promovida por la demanda
interna, la evolucion de la tecnologia y el desarrollo de las pequefias empresas enfocadas en el

disefio y elaboracién de mobiliario. (Sanchez et al., 2021)

En cuanto al mercado de los muebles, sobresalen varias empresas ecuatorianas que brindan
bienes similares, caracterizados por la personalizacion y la optimizacion del espacio. En la ciudad
de Quito, empresas como Wall Beds Y kids Space elaboran muebles orientados a los espacios
reducidos; Wall Beds se caracteriza por sus camas abatibles y escritorios, en cambio Kids Space

produce mobiliario infantil como literas y veladores.

De igual modo, en Guayaquil, Dulces Suefios y Muebles Nivic comercializan modulares,
escritorios y camas personalizadas, mezclando asi la funcionalidad con el disefio moderno. A su
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vez, Muebles El Bosque aumenta su presencia en distintas ciudades del pais mediante la oferta de
anaqueles y repisas, empresas como Muebles Colineal y Adriana Hoyos se centran en segmentos
de mayor poder adquisitivo como muebles modulares y de disefio contemporaneo. (Rivera

Izquierdo, 2023)

El indice de consumo en producto mobiliario en Ecuador es del 23% en los hogares, donde
llegan pretender adquirir nuevos muebles en un afio establecido, de acuerdo con el estudio de

mercado realizado, se identifico que los consumidores renuevan sus muebles cada cinco afios.

(Koklo, 2022)

De la misma manera, un estudio realizado reciente identifica que el nicleo de consumidor
de un ecuatoriano esta constituido por: la familia, salud y honestidad, esos tres pilares surgen como
los més importantes en la toma de decisiones diarias y en el desarrollo de la satisfaccion. En
cambio, los valores mas expresivos son menos significativo en relacién con los pilares

fundamentales. (Prensa.ec, 2025)
1.1 Justificacion Tedrica

La elaboracion de un plan de negocio orientado en el disefio, produccion y
comercializacion de muebles modernos y personalizados nace como una oportunidad de
crecimiento en la industria del mobiliario nacional, evidenciada por el incremento de la demanda
de productos innovadores, funcionales y personalizados. En este entorno, varios autores aseguran
que el éxito de los proyectos empresariales no se enfoca simplemente en la calidad de los productos
ofrecidos, sino también de una correcta planificacion estratégica, que integre estudios de mercados,
una estructura organizacional correcta, procesos de produccion eficiente y un analisis financiero

preciso.

Desde otra perspectiva, Orna Salvador (2013) presenta un plan de negocios para la
fabricacion y comercializacion de muebles en la ciudad de Quito, indicando que la demanda actual
se enfoca en los disefios personalizados con valor agregado, en donde se deben considerar factores

como costos, competencia, procesos de produccion y las preferencias del mercado actual.

Por otra parte, el plan de negocios elaborado por Loaiza Martinez (2012) indica que sector
industrial de la madera representa un escenario favorable para la ciudad de Loja, ya que no basta
unicamente con solo la elaboracion de muebles modulares, sino que incierto prestar atencion a los

20



aspectos claves como la innovacion en disefio, cumplimiento de estandares de calidad y los

tiempos de entrega del producto.

Bajo este enfoque, se recomienda una propuesta empresarial, en donde se busque integrarse
por medio de la diferenciacion de la imagen, entregando “lo mismo por menos”, pero con un valor

agregado que combine con las necesidades, deseos y aspiraciones de los clientes.
1.2 Justificacion practica

La empresa Muebleria “La Excelencia”, esta proyectada para realizar sus operaciones en
la ciudad de Manta, provincia de Manabi, surge como una respuesta inmediata a la capacidad
reducida de innovacion que caracteriza al mercado local del mobiliario. En la actualidad, la gran
parte de estos negocios dedicados a este campo industrial brindan productos estandarizados, con
disefios tradicionales y limitada personalizacidn, lo que no permite satisfacer las expectativas de

los consumidores.

Muebleria “La Excelencia” estara orientado hacia el disefio, produccion y comercializacion

u . ’ . . . i1
de muebles modernos y personalizados, fabricados con materiales de primera como madera sélida
y MDF de alta densidad. Cada parte del mobiliario estard disefiada para optimizar los espacios,

incorporar estética moderna y otorgar comodidad.

El proceso de produccion se desarrollard mediante un modelo semiindustrial con enfoque
artesanal, que sintetiza la precision tecnoldgica y las habilidades de los artesanos locales. Este
mecanismo comprende de etapas como la seleccion de materiales, corte mecanizado, ensamblaje,

acabado y el control de calidad del producto final. (Vallejo Carvallo, 2023)

La escasa alternativas de locales que incorporen componente de disefio, innovacion y
atencion personalizada, la coloca como una demanda no satisfecha en Manta. En los ultimos afios
la ciudad sufrio un desarrollo en la reconstruccion urbana, en donde se experimentd un crecimiento
sostenido en el sector inmobiliario, lo que ha provocado un aumento en la demanda de mobiliario.
Tal como lo indica Pruss Pin (2025, p. 1), “Manta es ahora el boom inmobiliario, debido a que
estan apoyando al sector privado para que inviertan en la ciudad, ya que Manta cuenta con todo,

playas, puerto, aeropuerto y astronomia”.

21



2 Descripcion del emprendimiento
2.1 Descripcion del emprendimiento

La propuesta empresarial se encuentra orientado en el disefio, produccién y
comercializacion de muebles modernos y personalizados en Manta. Debido al crecimiento
sostenido del sector inmobiliario, ya que ha contribuido una consolidacién de una oferta
diferenciada en muebles domésticos y comerciales. Muebleria “La Excelencia” surge como una
alternativa innovadora en el mercado de Manta, puesto que incorpora disefio funcional, materiales
de alta calidad y propuestas para la optimizacion de espacios, la cual es altamente apreciada por

los consumidores.

El emprendimiento contara con un establecimiento de produccion tecnificado que cumpla
con los estandares de calidad y seguridad, su enfoque comercial se dirige hacia consumidores entre
20 y 60 anos, un segmento identificado por los diversos intereses por estilos modernos y
preferencia por mobiliario ajustable a la necesidad. Este segmento integra un grupo de jévenes que
se disponen a tener su primer hogar, familias en un proceso de reestructuracion de espacios y

profesionales que necesitan mobiliarios funcionales para sus oficinas o negocios.

Desde una vision empresarial, “La Excelencia” se proyecta con un crecimiento progresivo,
en donde posicionard su marca como una empresa destacada por su capacidad de innovar en
disefio, brindar alternativas para ajustar los espacios y ofrecer un servicio garantizado. De esta
manera se busca aumentar su presencia a mediano y largo plazo en el mercado, mediante alianzas
estratégicas con constructoras y disefiadores, lo cual permite fortalecer la marca. Esta propuesta
no solo busca generar ingresos sostenidos y crecimiento econdmico, sino también potenciar el

crecimiento local a través de la formacion de empleo.
2.1.1 Modelo Canvas
2.1.1.1  Propuesta de Valor

Muebleria “La Excelencia”, es una propuesta empresarial que busca cambiar la perspectiva
tradicional del mobiliario a través de una experiencia integral enfocada en disefio, personalizacién
y calidad. El emprendimiento no solo busca vender muebles, si no en ofrecer soluciones estéticas

y funcionales que relacionen al cliente con la esencia de los materiales, la optimizacion del espacio
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y la elegancia del disefio. Los atributos diferenciadores que hacen unica a la marca dentro del

mercado local:

Diseiio Funcional Personalizado: Cada mueble es disenado de acuerdo a las dimensiones,
gustos y necesidades de cada cliente, debido a que no solo se trata de elaborar un producto, sino

de crear soluciones que optimicen espacios reducidos y mejorar la experiencia del cliente.

Materiales y Durabilidad Garantizada: Para la fabricacion de los productos se utilizan
madera solidad y MDF de alta densidad, estos materiales son elegidos debido a su resistencia,
estabilidad y acabado estético, puesto que garantizan que los muebles tengan una vida util

prolongada para el uso diario sin perder su integridad ni su disefio.

Estética Contemporanea: Es inspirada en las tendencias actuales del disefio moderno, con
acabados estéticos, colores neutros y estructuras minimalistas que estdn integrados con estilos
arquitectonicos que surgen del boom inmobiliario de Manta. Esto da acceso a que los muebles se

integren visualmente con hogares, departamentos y oficinas.

Servicio Profesional: La experiencia del cliente es tratada como una parte importante de
la marca, por ello se mantiene una comunicacion constante, compartiendo avances y que cada

proceso este elaborado con las expectativas del cliente.
2.1.1.2  Segmento de clientes

El segmento estara enfocado en clientes de 20 — 60 afios, quienes representan un segmento
dinamico, con preferencias definidas hacia estilos modernos, funcionales y personalizados. Este
grupo involucran a jévenes que estdn formando su primer hogar, familias que buscan
reacondicionar sus espacios con disefios actuales y profesionales que necesitan mobiliaria para sus

oficinas o negocios.
2.1.1.3  Relacion con los clientes

La relacion con los clientes esta desarrollado bajo un modelo de relacion hibrido, donde la

cercania humana se compacta con herramientas tecnoldgicas que facilitan la interaccion:

Asesoria personalizada: Los clientes reciben una atencién personalizada desde el
momento que se recibe la concepcion del disefio hasta la instalacion del producto final, ofreciendo

recomendaciones técnicas, opciones de materiales y simulaciones visuales.
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Comunicacion: La comunicacion se mantiene de manera fluida por medio de plataformas

como WhatsApp, donde se envian avances, cambios y confirmaciones de disefio

Servicio postventa: Se otorga un servicio postventa para ajustes menores y seguimiento

de que el producto cumpla con su finalidad.
2.1.1.4  Canales de distribucion

Canales de captacion: Se utilizan las redes sociales como Facebook, Instagram y
WhatsApp Business, los cuales cumplen con la funcion de mostrar los disefios y facilitar

cotizaciones y conservar una comunicacion constante y eficiente.

Canales de Venta: El local fisico constituye el punto principal de contacto, para atender
directamente al publico y gestionar los pedidos personalizados. El negocio incluye catalogo digital
para mostrar los modelos y propuestas, para que el cliente contenga una idea clara del producto

que va adquirir.
2.1.1.5  Fuente de ingresos

Venta de muebles personalizados: Es un servicio altamente demandado por clientes que
buscan soluciones Unicas y que se adapten a sus necesidades, lo cual permite generar un margen

de rentabilidad superior, por el valor agregado del disefio y personalizacion.

Productos estandares: Se obtiene ingresos a través de productos estandares para el hogar

u oficina, enfocados a clientes que requieren productos inmediatos.

Servicio de restauracion: Reparacion, mejora o renovacion de piezas existentes para

poder extender la vida util del mobiliario,

Proyectos: Los proyectos desarrollados por empresas inmobiliarias, oficinas y comercios,
quienes buscan mobiliarios a grandes cantidades, lo cual permite obtener un ingreso a mayor

escala.

2.1.1.6  Actividades claves

Disefio personalizado: El disefio personalizado incluye una elaboracion simulada del
producto a la medida que necesita cada cliente, por medio de este disefio, se incorporan procesos

técnicos como el ensamblaje estructural y acabados.
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Control de calidad: Para cada mobiliario se le realiza un control de calidad en todas las
fases del proceso de produccion, lo cual asegura que cada mueble cumpla con los estandares del

disefio, resistencia y estética.

Logistica: La entrega y el montaje garantiza que el cliente reciba el producto en las mejores

condiciones.
2.1.1.7  Recursos claves

Magquinarias: Uno de los recursos indispensables para la realizaciéon de los cortes y

modelado de piezas, asi como herramientas que faciliten el acabado profesional de los muebles.

Mano de obra: Mano de obra calificada en carpinteria y disefio, en donde sus
conocimientos y experiencia son importante para poder alcanzar la estética y funcionalidad de los

productos.

Materia prima: Uso de materia prima como MDF (Medium Density Fibreboard o tablero
de fibra de densidad media) y acabados premium, los cuales garantizan la durabilidad y resistencia

del mobiliario.

Infraestructura: Taller que se encuentre altamente equipado con espacios que permitan

tanto una produccion eficiente como la exhibicion de los productos a través de showroom.
2.1.1.8  Aliados claves

Proveedores de madera: Se establecera relaciones comerciales con proveedores
especializados en MDF, madera y complementos para mobiliarios. Entre los potenciales aliados se
encuentra EDIMCA y Masisa, reconocidas por la comercializacion de tableros y materiales

derivados de la madera.

Transportista local: Se considera establecer alianza con SENATRAC S.A., que cuenta
con presencia en Manta y ofrece transporte de carga, esta alianza permitira realizar la entrega

segura de los muebles.

Alianza con profesionales: Se plantea colaborar con estudios de arquitectura y de disefio
de interiores, profesionales como DAGRANDS Arquitectura, nos ofrece ese servicio, esto

permitira acceder a proyectos mobiliarios de residencial, comercial y corporativo.

25



Entidades financieras: Para el desarrollo de inversiones en maquinarias, herramientas y
la infraestructura del local de la muebleria, se considera colaborar con Banco Pichincha, ya que
ofrece alternativas de financiamiento e inversiones empresariales, facilitando el crecimiento del

negocio.
2.1.1.9  Estructura de costos

Materia prima: Adquisicion de todos los insumos indispensables para la elaboracion del

mobiliario, como madera solida, MDF y productos de acabado.

Mano de obra: Sueldos y beneficios del personal operativo y técnico carpinteros y

disefiadores

Servicios basicos: Consumo mensual de electricidad indispensable para el funcionamiento

de la maquinaria y herramientas

Logistica de transporte: Gasto operativo vinculado al traslado del mobiliario hacia los

hogares u oficinas.

Depreciacion de maquinaria: Desgaste de la maquinarias y herramientas utilizadas en el

proceso productivo.

Préstamo: Financiamiento utilizado para la adquisicion de maquinaria, insumos o capital

de trabajo.
2.1.2 Analisis del modelo Canvas

El analisis del Canvas permite observar que contiene una estructura empresarial coherente,
que funciona la creatividad, técnica y vision comercial para crear un servicio adaptado a las nuevas
exigencias del mercado. La empresa interpreta las necesidades del consumidos actual, es decir;
que no solo se centra en productos terminados, sino en resolver problemas de espacio, estilo y

funcionalidad, entregando asi un proyecto Unico a cada cliente.

El publico que esta dirigido la muebleria es diverso y en constante movimiento, debido a
que se trata de personas que se encuentran en diferentes circunstancias de la vida, pero coinciden

con el mismo interés de renovar, mejorar o disefiar espacios para sus hogares u oficinas lo cual, al
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enfocarse en clientes con criterios estéticos y funcionales mas definidos, permite que se encuentre

en un nicho con alto potencial de crecimiento.

El acompanamiento continuo en cada uno de los procesos y la respuesta inmediata a los
clientes, crean una relacion basada en la confianza y en la garantia, sumado a esto el uso de la
tecnologia que permite solucionar los inconvenientes de manera rapida. La inversion para
magquinarias y herramienta otorga que el producto final alcance las expectativas de los clientes,
ademas la logistica de la entrega del mobiliario debe ser la mas oportuna para que el producto no

sufra deterioro en el transcurso de la entrega.
2.2 Localizacion geografica

El emprendimiento se comercializara en el cantobn Manta, especificamente en el sector Los
Esteros, elegido estratégicamente por su sostenido crecimiento comercial y dinamismo econdémico
en los ultimos afios. Esta zona se ha convertido un punto importante para el desarrollo de
actividades productivas y comerciales, potenciado por su cercania a las areas industriales,

portuarias y vias principales que permite el ingreso de proveedores y clientes.

Ademas, Los Esteros muestra una alta concentracion poblacional y un flujo constante de
consumidores, lo que aumenta las oportunidades de venta y posicionamiento del emprendimiento
en el mercado local. La concentracion de negocios complementarios del sector genera un entorno
positivo para la captacion de demanda, potenciando la visibilidad y competitividad del
emprendimiento. La eleccion de esta ubicacion no solo responde al desarrollo comercial del sector,

sino que también garantiza la sostenibilidad del emprendimiento.
2.3 Justificacion

Muebleria “La Excelencia” se basa en la necesidad de comprender y atender la creciente
demanda de mobiliario adaptado a las nuevas tendencias que existen en el mercado moderno de
Manta, debido a que el mercado local resulta insuficiente para satisfacer las expectativas de los

clientes que necesitan productos funcionales, estéticos y ajustados a las condiciones especificas.

El proyecto toma relevancia al dirigirse a un grupo de usuarios con criterios definidos
respecto al estilo y funcionalidad. Esta orientacion permite concentrarse en un conjunto amplio de
necesidades y otorgar al proyecto una base de mercado solida. Del mismo modo la combinacién

de conocimiento técnicos, herramientas adecuadas para cada uno de los procesos estructurados
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facilita el cumplimiento de los estdndares de presentacion para los clientes. Ademads, la
diversificacion de servicios permite generar estabilidad economica y ampliar las posibilidades de

participar en diversos mercados.
3 Estudio de mercado

El estudio de mercado es una herramienta fundamental que estd compuesta por un proceso
metodoldgico, sistematico y objetivo, lo cual permite recopilar, analizar e interpretar informacién
importante en relaciéon a un mercado especifico, con la finalidad de entender el comportamiento
de los consumidores, reconocer necesidades insatisfechas e identificar la viabilidad comercial de
un producto o servicio para la toma de decisiones. De acuerdo con Mita Arancibia (2012) el estudio
de mercado la finalidad de relacionar al consumidor, al cliente y al publico con el gerente
comercial, la cual se emplea para identificar y definir las oportunidades y los problemas del
marketing, para mejorar y analizar las acciones de marketing, disefiando técnicas para la
recoleccion de informacion y el uso de procesos de recopilacion de datos, para poder encontrar sus
limitantes. En el caso de la muebleria, este estudio le permite analizar la viabilidad comercial y
estratégica del emprendimiento, lo cual permite conocer las necesidades, preferencias y

comportamientos de compra de los consumidores de mobiliario para el hogar y oficina.

Ademas, Kotler y Armstrong (2012) indican que dentro del estudio de mercado se analizan
dos entornos; el macroentorno y el microentorno. El macroentorno se menciona las fuerzas sociales
de mayor impacto que influyen sobre el microentorno, tales factores politicos, econémico, social,
tecnologico, ecologico y legal, por consiguiente, el microentorno, donde estd conformado por
actores proximos a la empresa que impactan de forma directa en su capacidad de atender a los
clientes, incluyendo a los actores de la propia organizacion, proveedores, mercados de

consumidores y competencia.

Por otra parte, las tendencias que se encuentran en el mercado actual del mobiliario
evidencian un interés creciente por productos que incorporen disefios funcionales, personalizados
y valores estéticos, que vallan de acuerdo con los estilos de vida contempordneos. Segun Global
Growth Insights (2024) el mercado del mobiliario se ha incrementado significativamente y los
consumidores muestran preferencias por opciones que se adapten a sus espacios y muestren un
estilo personal, por medio del uso de materiales sostenibles, este factor es determinante para la

eleccion del consumidor.
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3.1 Analisis del entorno

Para el andlisis del entorno del plan de negocio de la muebleria en la ciudad de Manta,
resulta fundamental puesto que, permite comprender las condiciones externas e interna que
determinan su desarrollo, competitividad y sostenibilidad en el mercado. Este analisis incorpora el
estudio del macroentorno y el microentorno, otorgando una vision integral del contexto en el que
se desempefia el negocio, permitiendo la toma de decisiones estratégicas (Sandoval Muioz, 2012).
Para un emprendimiento nuevo, es indispensable poder identificar todas las variables y factores
que podrian afectar el rendimiento y las actividades del emprendimiento. Estas variables y factores,

pueden ser oportunidades o amenazas para este.
3.1.1 Macroentorno

El macroentorno, también denominado entorno general, integra el conjunto de factores
externos que inciden en el rendimiento de la empresa y que no pueden ser controlados directamente
por esta. Dichos factores influyen a todas las empresas que operan en una misma area geografica;
sin embargo, su efecto varia seglin la capacidad de cada empresa para adaptarse a los cambios del
entorno o anticiparse a ellos. Entre los principales componentes del macroentorno se encuentran
los factores politicos, econémicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecologicos y legales, los cuales

pueden generar tanto oportunidades como amenazas para las empresas. (Pinilla Mas et al., 2017)
Analisis PESTEL
Factor Politico
Politica publica en las MiPymes del Ecuador

Las MIPYMES desempeinan un papel fundamental en el desarrollo productivo del pais, ya
que contribuyen de manera significativa a la creacion de empleo y al fortalecimiento de la
capacidad empresarial de los actores econdmicos productivos, debido a su amplia presencia a nivel
nacional. Estas empresas se encuentran estrechamente vinculadas al mercado interno como
resultado de su proceso de crecimiento dentro del pais y presentan una participacion limitada en el
comercio exterior, debido a que muchos casos poseen un bajo nivel de internacionalizacion,

asociados principalmente a la reducida demanda. (Jurado Jiménez et al., 2021)
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Segtin datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2022), la estructura empresarial
del Ecuador estd conformada mayoritariamente por microempresas, las cuales representan
aproximadamente el 93,7% del total de unidades productivas. En menor proporcion se encuentran
las pequefias empresas con alrededor del 4,7%, seguidas por las medianas empresas con cerca del

1,3%, mientras que las grandes empresas representan apenas el 0,4%. (Radio Pichincha, 2024)

El sector mobiliario, el cual estd conformado mayormente por talleres y negocios familiares
de pequena escala. Estos emprendimientos suelen iniciar con recursos limitados, producciéon
artesanal o semiindustrial y una cobertura de mercado local. El fortalecimiento de la innovacion,
el desarrollo tecnologico, la capacitaciéon del talento humano y la mejora en los procesos
productivos se convierten en un elemento clave para que los emprendimientos mobiliarios logren

consolidarse como empresas competitivas y capaces de generar valor.
Factor Sociocultural
Tendencias socioculturales y decisiones de compra de mobiliario en Ecuador

El comportamiento del consumidor ecuatoriano estd reflejado por diversos factores
socioculturales que influyen en las decisiones de compra de mobiliario, debido a que los
consumidores buscan muebles que combinen funcionalidad, disefio moderno y durabilidad,
evidenciando una preferencia por productos que se adapten tanto al espacio habitable como a su
estilo de vida. En Ecuador, ademas, la influencia de tendencias globales y la valorizacién de
productos sostenibles y eco-amigables son criterios importantes a la hora de seleccionar un

mobiliario. (Vivanco Villacis, 2015)

Aqui entra en juego el Indice de Confianza del Consumidor (ICC) como termémetro clave
del mercado, ya que, al medir el optimismo de los hogares, su situaciéon econdomica y la percepcion
del pais, el ICC permite anticipar el comportamiento de compra de bienes durables como los
muebles. Un ICC de 38,17 en noviembre de 2025, al ser uno de los mejores registros del afio,

indica mayor disposicion al consumo. (Banco Central del Ecuador, 2025)

En el sector mobiliario, esto no solo influye en la decision de compra, sino que se convierte

en un factor diferenciador frente a la competencia.
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Factor Tecnologico
El comercio electronico como motor de competitividad empresarial

El comercio electronico, o e-commerce, ha transformado de manera significativa la forma
en que funcionan las empresas. Este modelo de negocio se aparta de los esquemas tradicionales al
permitir la realizacion de transacciones entre compradores y vendedores mediante medios
electronicos, como paginas web, aplicaciones moviles y redes sociales, de manera mas eficiente,
rapida y accesible. Su adopcion se convierte en una fuente de generacion de valor para las
organizaciones, ya que aporta diversos beneficios que fortalecen su competitividad y crecimiento.

(Pintado Dutédn y Tapia Sarmiento, 2023)

De acuerdo con El Diario (2025), el comercio electronico generara un total de $6000
millones en ventas en el 2025, este crecimiento favorece a los negocios que incluyen consigo la

venta online.

La incorporacion del e-commerce permite que la muebleria trascienda el modelo
tradicional de venta fisica, ampliando su alcance a un mayor nimero de consumidores mediante
plataformas digitales como sitios web, redes sociales y aplicaciones moviles, lo cual ayuda a que
los clientes busquen informacion del producto, comparen precios y tomen decisiones de compra

en entornos digitales.
Factor Ecologico
Regulaciones Ambientales y su impacto en la industria maderera y mobiliaria

Codigo Orgénico del Ambiente (COA) establece disposiciones claras sobre la procedencia
legal y trazabilidad de productos forestales maderables y no maderables, es decir este reglamento
define que los productos forestales deben contar con un certificado de procedencia legal otorgado
por la Autoridad Ambiental Nacional. Para la muebleria esta deberd utilizar madera con certificado
de procedencia legal para cumplir con las normativas ambientales vigentes. (Asamblea Nacional

del Ecuador, 2017)

Esta normativa se convierte relevante si se considera que el sector forestal-maderero

ecuatoriano generd mas de USD 650 millones en exportaciones en 2024, en 2025 se consagro con
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USD 700 millones, lo que demuestra la importancia econémica y productiva del sector a nivel

nacional. (El Comercio, 2026)

Por lo tanto, el COA influye en la planificaciéon de compras, control de proveedores y
responsabilidad ambiental de la muebleria, permitiendo que la empresa se alinee con las
regulaciones ambientales y con las tendencias del mercado maderero, aportando valor a su imagen

corporativa y su sostenibilidad a largo plazo.
Factor Legal
Obligaciones fiscales y cumplimiento tributario empresarial en Ecuador

Son un conjunto de disposiciones legales que regulan las acciones fiscales de la totalidad
o de una parte de los contribuyentes y responsables tributarios, con el propdsito de generar ingreso
para el Estado. Estas normativas han sido fundamentales para la gestion estatal, ya que permiten,
mediante régimen juridicos, orientar y controlar el comportamiento de los ciudadanos. (Vega

Falcon et al., 2019)

Una normativa tributaria es el Impuesto a la Renta, cuyo tributo grava los ingresos
obtenidos por personas naturales y juridicas durante un periodo fiscal determinado. (Tomala

Albuja, 2021)

Las disposiciones legales influyen de manera directa en la planificacion financiera y
tributaria del negocio, ya que establecen el marco normativo que regula las obligaciones fiscales

de la muebleria frente al Estado.
3.1.2 Microentorno

El microentorno, también conocido como entorno especifico, hace referencia al contexto
inmediato en el que opera la empresa, sobre el cual posee una mayor capacidad de influencia
directa. Este entorno estd conformado por actores cercanos a la organizacidn, tales como clientes,
competidores, proveedores, intermediarios y grupos de interés, los cuales inciden de manera
directa en su desempeio y en su habilidad para atender eficazmente al mercado objetivo, para ello

se aplica el modelo de las cinco fuerzas de Porter. (Pinilla Mas et al., 2017)

Amenaza de nuevos entrantes: La amenaza de entrada de nuevos competidores es media,

ya que el negocio de la muebleria no presenta barreras de entrada altamente restrictivas. La
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disponibilidad de mano de obra artesanal, el acceso a materia prima y la posibilidad de iniciar

operaciones a pequefia escala facilitan la incorporacion de nuevos actores al mercado.

Poder de negociacion de los proveedores: El poder de negociacion de los proveedores en
medio, ya que la muebleria depende de insumos como madera, tableros, herrajes y materiales de
acabado, los cuales pueden variar en precio segun disponibilidad, calidad y condiciones del
mercado. Si bien existen varios proveedores locales y nacionales, algunos materiales especificos
o de mayor calidad son suministrados por un niimero limitado de oferentes, lo que incrementa su

capacidad de negociacion.

Poder de negociacion de los clientes: El poder de negociacion de los clientes es alta,
debido a que los consumidores cuentan con multiples alternativas para adquirir muebles, tanto en
locales fisicos como a través de plataformas digitales. Los clientes pueden comparar precios,
disefios, materiales y tiempos de entrega, lo que les permite exigir mejores condiciones de compra.
Ademas, la sensibilidad al precio y la posibilidad de postergar la compra incrementan la influencia

del consumidor en el mercado.

Amenaza de productos sustitutos: La amenaza de productos sustitutos en media-alta,
debido a la existencia de alternativas como muebles prefabricados, productos importados de bajo
costo mobiliario de segunda mano y soluciones modulares. Estos sustitutos cumplen funciones
similares y pueden influir en la decision de compra del consumidor, especialmente cuando el factor

precio o la rapidez de adquisicion es determinante.

Rivalidad entre competidores existentes: En el sector de mueblerias del canton Manta la
rivalidad entre competidores es alta, debido a la presencia de establecimiento formales e informales
que comercializan muebles de fabricacion local, productos importados y articulos estandarizados.
Muchos de estos competidores compiten principalmente en precio, variedad y disponibilidad

inmediata, lo que aumenta la presion competitiva.
3.2 Metodologia de la investigacion de mercado
3.2.1 Determinacion de objetivos de investigacion

Objetivo general
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Analizar los habitos de consumo, el comportamiento del mercado y la aplicacion de

estrategias de producto, precio, distribucion y promocion, con el fin de determinar su viabilidad

comercial.
Tabla 1

Objetivos de investigacion

Objetivos

Hipotesis

Preguntas

Analizar los habitos y
costumbres de los
consumidores en la compra
de muebles, considerando
frecuencia, preferencias y
factores de decision.
Evaluar la relacién entre
precio y la cantidad
demandada, identificando
el nivel de sensibilidad del
consumidor.

Identificar las preferencias
de los clientes en cuanto el
disefio de muebles,

tomando en cuenta

tendencias modernas 'y
funcionales.
Determinar las

caracteristicas del producto
que influyen en la decision
de compra como calidad,

materiales y durabilidad.

Los habitos de consumo
influyen en la frecuencia

de compra de muebles.

Existe una relacion inversa

entre precio y cantidad

demandada.

El disefio moderno y
funcional influye en la
preferencia del

consumidor.

La calidad y materiales
influyen en la decision de

compra.

(Con qué frecuencia adquiere o
renueva muebles para su hogar u

oficina?

(Qué tan determinante es el precio

al momento de elegir un mueble?

(Qué tipo de disefio prefiere en los

muebles que adquiere?

(Qué aspecto considera mas

importante al comprar un mueble?
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Establecer estrategias de
precio basadas en Ia
percepcion de valor y
condiciones del mercado
local.

Determinar los canales de
distribucion mas

adecuados para facilitar el

acceso del producto al
cliente.

Analizar el
comportamiento del
mercado mobiliario  en

Manta, considerando la
competencia y la demanda
existente.
Disefiar  estrategias de
promocion orientadas a
captar y fidelizar clientes.
Evaluar la influencia de las
variables del marketing
mix en la decision de
compra del consumidor

Determinar la viabilidad
comercial del
emprendimiento en
funcién del analisis de

mercado.

Un precio acorde al
mercado incrementa la

intencion de compra.

La accesibilidad del canal

influye en la compra.

Existe una demanda
creciente de mubles

personalizador.

La promocion influye en el
reconocimiento de la

marca.

Las variables del
marketing mix influyen en

la decision de compra.

Las condiciones del
mercado y las preferencias
del consumidor inciden en
la aceptacion de nuevas

propuestas de mobiliario.

(Qué rango de precio considera
adecuado para un mueble

personalizado?

(Donde prefiere adquirir muebles

actualmente?

(Esta dispuesto a comprar muebles
personalizados seglin su espacio y

necesidad?

(Por qué medio suele informarse
sobre nuevas mueblerias o

productos?

(Cual de los siguientes factores
influye mas en su decision de

compra

(Qué factores considera usted antes
de decidir comprar en una nueva

muebleria?

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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3.2.2 Segmentacion de mercado

Tabla 2

Segmentacion de mercado

Segmentacion de mercado

Geografica

Demografica

Economica

Ocupacion

profesional

Tipo de cliente

Habitantes de la ciudad de Manta, principalmente los que se
encuentran en zonas urbanas con disponibilidad a centros comerciales,
tiendas de muebles y locales que ofrecen disefio y decoracion.
Hombres y mujeres entre 20 y 60 afios, este grupo de segmentacion
estd conformado por jovenes adultos y adultos que buscan
acondicionar sus espacios con mobiliarios personalizados y
profesionales con interés en mobiliario funcional y con disefos
atractivos.

Consumidores con un nivel de ingresos medio-medio alto, los cuales
aprecian el equilibrio que hay entre el disefio, calidad y precio, los
cuales ademas buscan que sus productos se lo realicen de manera
personalizada.

Se define por medio de la aplicacion de entrevista semiestructurada a
un profesional de arquitectura o de disefio, residentes de la ciudad de
Manta, pertenecientes a dreas como arquitectura, disefio,
administracion y actividades que demandan espacios funcionales tanto
en entornos laborales como residenciales. Por medio de este
instrumento cualitativo se identific6 que este segmento valora
principalmente el mobiliario personalizado.

El segmento de hogares se consideran familias, parejas jovenes y
personas que buscan acondicionar o remodelar sus viviendas con
mobiliario moderno y personalizado. En el segmento empresarial se
incluyen oficinas, locales comerciales, constructoras, inmobiliarias y
pequefios negocios que requieren mobiliario funcional, estético y

adaptado a sus necesidades operativas.

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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3.2.3 Muestra de investigacion
Seglin los datos del ultimo censo efectuado por el Instituto Nacional de Estadistica y

Censos (2022), la ciudad de Manta cuenta con una poblacion total de 271.145 habitantes.

Dentro de este total, 149.897 personas corresponden a hombres y mujeres con edades entre

20y 60 anos, segmento que se define como el mercado objetivo, al representar el grupo de clientes

potenciales.

ZZ*N*p*q
e2(N—1)+Z%2xpxq

n=

Donde:

n = Tamafo de la muestra

N = Tamafio de la poblacion — 149.897 personas

Z = Nivel de confianza — 95% = 1,96

p = Probabilidad de ocurrencia — 50% = 0,5

q = (1 — p) Probabilidad de no ocurrencia — 1 — 0,5 =0,5

e= Error de muestreo — 5% = 0,05

ZZ*N*p*q
e2(N-1)+Z%xp=xq

n=

~ (1,96)% * (149.897) * (0,5) * (0,5)
"= (0,05)2(149.897 — 1) + (1,96)2 * (0,5) * (0,5)

_ 143.961,079
"= 37474 + 09604

143.961,079

"= 73757004
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n = 383,1805 ~ 383

n = 383

Se determino el tamafio de la muestra aplicando la formula para poblaciones finitas,
considerando una poblacion objetivo de 149.897 personas. Se establecid un nivel de confianza del
95% y un margen de error del 5%. Como resultado del calculo, se obtuvo una muestra de 383
personas. Este tamafio muestral garantiza la representatividad estadistica de la poblacion objeto de

estudio.
3.2.4 Técnicas de investigacion

Con el proposito de estructurar el plan de negocio de la muebleria, se aplicaron técnicas de
investigacion tanto cuantitativas como cualitativas, orientadas a obtener informacion confiable y
pertinente acerca de las preferencias, habitos de compra y grado de aceptacion del portafolio de
productos mobiliarios en la ciudad de Manta. El estudio se desarrollé bajo un enfoque descriptivo,
lo que permiti6 identificar y analizar las caracteristicas y necesidades del mercado local y de los

consumidores.

La principal técnica de recoleccion de informacion fue la encuesta aplicada a hombres y
mujeres entre 20 y 60 afios, considerados como mercado potencial para el proyecto de la muebleria.
El instrumento estuvo conformado por un cuestionario de preguntas cerradas, dicotomicas y de
opcion multiples, orientado a identificar las preferencias, habitos de compra y nivel de aceptacion

del proyecto.

De igual manera, el instrumento contemplod variables relacionadas con el disefio,
funcionalidad, personalizacion, calidad de materiales y percepcion de la demanda en el mercado

local, permitiendo obtener informacion integral para sustentar la viabilidad comercial del proyecto.

La muestra estuvo conformada por 383 personas, determinadas mediante la aplicacion de
la formula para poblaciones finitas, tomando como referencia una poblacion de 149.897 habitantes.
De manera complementaria, se emplearon técnicas cualitativas como la observacion directa,

orientada al andlisis del comportamiento del consumidor en los puntos de venta de muebles.
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Asimismo, se realizardn entrevistas semiestructuradas a un profesional del area de
arquitectura y a un especialista en disefio, con el proposito de obtener criterios técnicos sobre
tendencias, funcionalidad, aprovechamiento de espacios, materiales y proyeccion del mobiliario
en el mercado local. Adicionalmente, se efectud un analisis documental de fuentes oficiales del
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2022), con el fin de respaldar y triangular la

informacion recopilada durante el proceso investigativo.
Instrumento de investigacion
Entrevista

La entrevista tiene como objetivo obtener informacion técnica, productiva y estratégica del

sector mobiliario para orientar la propuesta de negocio y el disefio de los productos.
Mercado y tendencias

1. Desde su experiencia, ;Como ha evolucionado el mercado de mobiliario en Manta en

los ultimos anos?

El mercado del mobiliario en Manta ha experimentado un crecimiento sostenido debido al
desarrollo inmobiliario, el aumento de proyectos comerciales y la creciente demanda de espacios

mas funcionales.
2. ;Qué tendencias actuales en disefio y consumo de muebles considera mas relevantes?

Actualmente predominan las tendencias minimalistas y modernas, caracterizadas por lineas

simples, colores neutros y muebles multifuncionales.
Cliente y comportamiento

1. . Qué factores influyen principalmente en la decision de compra de los clientes

en este sector mobiliario?

Los principales factores son la calidad, el disefo, la funcionalidad, la durabilidad, el precio y la

posibilidad de personalizar el producto segun las necesidades del espacio.

2. (Como describiria la sensibilidad del consumidor frente al precio en el mercado

mobiliario?
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El consumidor es sensible al precio; sin embargo, cuando percibe un alto valor agregado, como

calidad superior, personalizacidon y garantia, esta dispuesto a realizar una mayor inversion.
Producto y calidad

1. ;Qué caracteristicas técnicas y de calidad debe cumplir un mueble para ser

competitivo?

Materiales resistentes, poseer acabados de alta calidad, presentar un disefio ergondémico y

garantizar durabilidad y funcionalidad.
2. ¢;Qué importancia tiene la personalizacion frente a los productos estandar?

La personalizacion se ha convertido en un factor altamente valorado, ya que permite aprovechar
mejor los espacios y satisfacer las necesidades especificas de cada cliente, generando una

importante ventaja competitiva.
Produccion y distribucion
1. ¢;Cuales son los principales desafios en la produccion y la logistica de muebles?
Incremento de los costos de materia prima.
Cumplimiento de tiempos de entrega.
Transporte de productos de gran volumen.
2. (Qué canales de comercializacion considera mas efectivos actualmente?

La combinacion entre tienda fisica y medios digitales es la estrategia mas efectiva. Las redes

sociales, las padginas web y los catalogos.
Promocion y viabilidad
1. ;Qué estrategias de promocion han demostrado mayor efectividad en este sector?

Las campafias en redes sociales, el marketing de contenidos, las recomendaciones de clientes

satisfechos y las alianzas estratégicas.

2. ;Qué aspectos considera clave para evaluar la viabilidad de una nueva muebleria en

Manta?
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¢ Demanda existente.
e Poder adquisitivo de los consumidores.
e Diferenciacion frente a la competencia.

e (Capacidad de produccion.
Grupo Focal
Habitos y experiencia
1. Cuando piensan en comprar muebles, ;Qué situaciones los motivan a hacerlo?

Los participantes indicaron que la compra de muebles estd motivada principalmente por

remodelaciones del hogar, cambios de residencia, deterioro del mobiliario y apertura de negocios,
2. ;Coémo describen su experiencia al comprar mubles en la ciudad?

Manifestaron que existe una amplia oferta de muebles en Manta; sin embargo, en muchas

ocasiones es dificil encontrar productos que se adapten completamente a sus gustos y necesidades.
Disefio y producto
1. ;Qué es lo primero que les llama la atencion en un mueble?

Los participantes sefialaron que el disefio, los acabados y la calidad de los materiales son los

principales aspectos que influyen.
2. (Qué tipo de disefio consideran mas atractivos para su hogar u oficina?
Preferencias por los estilos modernos y minimalistas.

3. ¢Qué caracteristicas valoran mas en muebles (material, funcionalidad, durabilidad,

etc.)?
Calidad de materiales, durabilidad, funcionalidad y disefio personalizado
Precio y decision
1. ;Qué aspectos relacionados con el precio pueden influir en su decision de compra?

El precio es un factor relevante; sin embargo, estdn dispuestos a realizar una mayor inversion
cuando el producto ofrece calidad, personalizacion y una larga vida util.
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Distribucion y compra
1. (Donde prefieren comprar muebles y por qué?

En tiendas fisicas, ya que pueden observas la calidad de los materiales y los acabados para poder

tomar una decision.
2. (Como perciben la opcion de comprar muebles por redes sociales 0 medios digitales?

Consideran que las plataformas digitales son utiles para conocer productos y comparar precios,

aunque prefieren complementar visitando el establecimiento.
Promocion y mercado
1. ;Qué tipo de publicidad o recomendacion influye mas en su decision?

Las recomendaciones de familiares y amigos, son los medios que generan mayor confianza e

influye en la decision de compra.

2. ;/Qué deberia ofrecer una muebleria para que la consideren una buena opcion de

compra?

Los participantes consideran que una muebleria debe ofrecer productos de calidad, disefios

personalizados, precios competitivos, asi como una atencion personalizada.
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Planteamiento de Encuesta

Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi
Facultad de Ciencias Administrativas
Carrera Administracion de Empresas
Encuesta

Recopilar datos cuantitativos sobre habitos de compra, preferencias y percepcion del precio de los
consumidores de mobiliario en Manta, para analizar la demanda del mercado.

Pregunta filtro
.Ha comprado muebles para su hogar, oficina o negocio en los ultimos 5 afios?

) Si
° No

Nota: Si responde “No”, finaliza la encuesta.
Frecuencia de compra
1. .Cada cuanto tiempo compra o renueva muebles para su hogar, oficina o
negocio?

Una vez al ano
Cada 2 afios

Cada 3 afios

Cada 4 afios

Cada 5 afios 0 mas

Preferencia del consumidor

2. Indique que tan importante son los siguientes atributos al momento de
comprar un mueble:

Tabla 3

Preferencia del consumidor

. Nada Poco Moderadamente Muy
Atributo . . Importante .
importante importante Importante importante
Disefo
Precio
Calidad del
material
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Durabilidad
Funcionalidad
Acabados
Comodidad
Personalizacion
Elaborado por: Bailon Coox Antony

3. . Qué tipo de mueble ha comprado con mayor frecuencia en los Gltimos 5 afios?

Juego de sala

Comedor

Cama

Closet / armario
Escritorio

Mueble de TV / modular
Muebles de oficina

Otro

4. .Qué estilo de muebles prefiere al momento de realizar una compra?
Moderno

Minimalista

Clasico

Industrial

Rustico

Otro

Servicios adicionales

3. Indique que tan importante son los siguientes servicios al comprar muebles
Tabla 4

Servicios adicionales

. Nada Poco Moderadamente Muy
Servicio . . . Importante .
importante importante importante importante

Entrega a

domicilio

Instalacion
Asesoria

de disefio

Servicio

postventa

Garantia

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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Factores de compra
6. Indique que tan importante son los siguientes factores en su decision de

compra de muebles:
Tabla §

Factores de compra

Nada Poco Moderadamente Muy
Factor . . . Importante .
importante importante importante importante
Funcionalidad
Recomendacion
de otras
personas
Garantia
Tiempo de
entrega
Elaborado por: Bailon Coox Antony
7. Indique que tan importante son los siguientes factores al elegir una muebleria
Tabla 6
Factores de compra
Nada Poco Moderadamente Muy
Factor . . . Importante .
importante importante importante importante
Precio
Disefio
Calidad
Ubicacion
Reputacion
Variedad
Garantia
Atencion
personalizada
Elaborado por: Bailon Coox Antony
Nivel de gasto
8. ,Cuanto pago aproximadamente por el ultimo mueble que compré?
e Menos de $300
e $300-$500
e $501 - $800
e $801-§1.200
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e Masde $1.200

9. Si ha comprado muebles personalizados o hechos a medida, ;Cuanto pagé
aproximadamente por el ultimo mueble personalizado adquiride?

No he comprado muebles personalizados.
Menos de $400.

$400 - $700

$701 - $1.000

$1001 - $1.500

Mas de $1.500

Habitos de consumo
10. En esa dltima compra, ;Cuantos muebles adquirio?

1 unidad

2 unidades

3 unidades

4 unidades

5 mas unidades

11.  En los dltimos S afios, ;Cuantos muebles ha comprado aproximadamente?

1 mueble

2 muebles

3 muebles

4 muebles

e 5 mas muebles

Canales de informacion
12.  ;Con qué frecuencia utiliza los siguientes canales para informarse sobre

muebles?
Tabla 7

Canales de informacion

Pocas .
Canal Nunca veces Aveces Frecuentemente Siempre

Redes sociales
Tiendas fisicas
Recomendaciones
Péagina web
Catalogos
digitales
Marketplace
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Elaborado por: Bailon Coox Antony

Canales de compra

13.  ;Donde compra habitualmente sus muebles?

Tiendas fisicas

Carpinteros o fabricantes independientes
Redes sociales

Recomendacion directa

Marketplace

Showroom

Ferias

Fabricantes digitales

Otro

Motivo de compra

14.  ;Cual es el principal motivo por el que adquiriria o renovaria muebles?

Mudanza

Remodelacion del hogar
Reemplazo por deterioro
Decoracion

Apertura de negocio
Otro
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3.2.5 Resultados de la investigacion de mercado
Analisis e interpretacion de resultados

Para validar la solidez de esta investigacion, el primer paso consistio en evaluar el nivel

de interaccion que los encuestados han tenido con el mercado del mobiliario en los tltimos afios

1. .Ha comprado muebles para su hogar, oficina o negocio en los ultimos 5
afios?

Tabla 8

Tabulacion de pregunta N° 1

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 309 81%
No 74 19%
Total 383 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

1. ¢ Ha comprado muebles para su hogar, oficina o negocio en los
altimos 5 afios?

Si
= No

81%

Grdfica 1 Encuesta pregunta 1

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Los resultados obtenidos evidencian que el 81% de los encuestados ha realizado la compra
de muebles para su hogar, oficina o negocio durante los ultimos cinco afos, mientras que
unicamente el 19% manifestd no haber efectuado este tipo de adquisicion. Esta amplia
participacion de consumidores con experiencia reciente en el mercado del mobiliario demuestra la

existencia de una demanda activa y sostenida dentro del sector.
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Este resultado confirma que los muebles constituyen bienes de consumo duradero que
forman parte de las necesidades periddicas de las familias y organizaciones. La elevada proporcion
de compradores permite ademas obtener informacion confiable sobre habitos de consumo,

preferencia y expectativas de los clientes potenciales.

2. .Cada cuanto tiempo compra o renueva muebles para su hogar, oficina o

negocio?
Tabla 9

Tabulacion de pregunta N° 2

Variable Frecuencia Porcentaje
Una vez al afo 63 20%
Cada 2 afios 64 21%
Cada 3 afios 58 19%
Cada 4 afios 62 20%
Cada 5 afios 0 mas 62 20%
Total 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

2.¢Cada cuanto tiempo compra o renueva muebles para su hogar,
oficina o negocio?

-

m Unavezalaio =Cada?2afos = Cada3afios =Cada4afos = Cadab afios o mas

Gridfica 2 Encuesta pregunta 2

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Los resultados muestran una distribucion equilibrada en los periodos de renovacion de
muebles. El 21% de los encuestados indic6 que realiza compra cada dos afios, mientras que el 20%
lo hace anualmente y otro 20% cada cuatro afios. Por su parte, el 19% manifestd renovar su

mobiliario cada tres afos y el 20% restante cada cinco afios 0 mas.
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Esta distribucion permite identificar que la adquisiciéon de muebles no responde a una
necesidad inmediata o frecuente, sino a ciclos de reposicion relativamente amplios debido a la
naturaleza duradera del producto. Sin embargo, la presencia de consumidores que realizan compras
periddicas cada uno o dos aflos demuestra que existe una demanda continua impulsada por factores
como remodelaciones, cambios de estilo, ampliacion de espacios o deterioro del mobiliario

existente.

3. Indique que tan importante son los siguientes atributos al momento de

comprar un mueble
Tabla 10

Tabulacion de pregunta N° 3

Variable Frecuencia
Atributos Nada .Poco Moderadamente Importante Muy
importante importante importante importante
Disefio 1 1 32 168 107
Precio 0 2 58 142 107
Calidad del 0 1 35 126 147
material
Durabilidad 0 1 36 119 153
Funcionalidad 0 2 30 120 157
Acabados 1 6 34 112 156
Comodidad 0 1 11 97 200
Personalizacion 1 7 23 70 208

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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3.Indique que tan importante son los siguientes atributos al momento de
comprar un mueble

64% 67%
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Grdfica 3 Encuesta pregunta 3

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Los consumidores otorgan una alta relevancia a los atributos relacionados con la calidad y
la satisfaccion de uso del producto. La personalizacion obtuvo el mayor nivel de valoracion, con
un 67% de respuestas en la categoria “muy importante”, seguida de la comodidad con el 64%, los
acabados y la funcionalidad con el 50%, la durabilidad con el 49% y la calidad del material con el

48%.

Por otra parte, aunque el precio y el disefio mantiene niveles importantes de valoracion,
estos factores son superados por aquellos relacionados con la experiencia de uso, resistencia y
adaptacion del producto. Esto demuestra que el consumidor esta dispuesto a priorizar calidad y el

valor percibido por encima de criterios exclusivamente economicos.
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4. . Qué tipo de mueble ha comprado con mayor frecuencia en los Gltimos 5

anos?
Tabla 11

Tabulacion de pregunta N° 4

Variable Frecuencia Porcentaje
Juego de sala 65 21%
Comedor 51 17%
Cama 48 16%
Closet/armario 43 14%
Escritorio 25 8%
Mueble de TV/modular 42 14%
Muebles de Oficina 34 11%
Otros 1 0%
Total 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

4. ¢ Qué tipo de mueble ha comprado con mayor frecuencia en los

ultimos 5 afnos?

Grdfica 4 Encuesta pregunta 4

Elaborado por: Bailon Coox Antony

m Juego de sala

= Comedor

= Cama

m Cléset/armario

m Escritorio

= Mueble de TV/modular

m Muebles de Oficina

Los juegos de sala representan el producto con mayor frecuencia de compra, alcanzando el

21% de las respuestas. A continuacion, se encuentran los comedores con el 17%, las camas con el

16%, los closets y muebles de television con el 14% cada uno, mientras que los muebles de oficina

alcanzan el 11%.

Los consumidores priorizan la adquisicion de mobiliario destinado a las areas principales

del hogar especialmente aquellas relacionadas con la convivencia familiar, el descanso y la
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organizacion de espacios. Los juegos de sala, por ejemplo, constituyen uno de los elementos

centrales dentro de la vivienda, lo que explica su mayor frecuencia de compra.
5. . Qué estilo de muebles prefiere al momento de realizar una compra?
Tabla 12

Tabulacion de pregunta N° 5

Variable Frecuencia Porcentaje
Moderno 80 26%
Minimalista 80 26%
Clasico 51 17%
Closet/armario 16 5%
Industrial 25 8%
Rustico 57 18%
Otros 0 0%
Total 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

5. ¢ Qué estilo de muebles prefiere al momento de realizar una compra?

0% = Moderno

18%

= Minimalista

m Clasico

oo
m Cléset/armario

B"I = Industrial

= Rustico

17%
= Otros

Grdfica 5 Encuesta pregunta 5

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Los estilos moderno y minimalista registran la mayor preferencia entre los consumidores,
ambos con una participacion del 26%. Posteriormente se ubican el estilo rustico con el 18% y el

clasico con el 17%.

Esto evidencia una clara inclinacion del mercado hacia disefios contemporaneos que

combinan funcionalidad, simplicidad estética y aprovechamiento eficiente de los espacios. Esta
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tendencia se encuentra alineada con los cambios observados en los estilos de vida actuales, donde

predominan ambientes practicos, versatiles y visualmente ordenados.

6. Indique que tan importante son los siguientes servicios al comprar muebles

Tabla 13

Tabulacion de pregunta N° 6

Variable Frecuencia

. . Nada Poco Moderadamente Muy
Servicios . . . Importante .

importante importante importante importante

Entrega a 17 38 153 98
domicilio
Instalacion 1 13 73 117 105
Asesoriade 12 38 119 140
disefio
Servicio 16 37 100 155
postventa
Garantia 2 5 20 92 190

Elaborado por: Bailon Coox Antony

6. Indique que tan importante son los siguientes servicios al comprar

muebles
61%
50% 50%
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Grdfica 6 Encuesta pregunta 6

Elaborado por: Bailon Coox Antony

De acuerdo con los resultados obtenidos, la garantia se posiciona como el servicio mas
valorado por los consumidores, alcanzando un 61% de respuestas con la categoria “muy
importante”. Asimismo, el servicio postventa obtuvo un 50%, seguido de la asesoria de disefio con

el 44%, la instalacion con el 32% y la entrega a domicilio con el 31%, esto indica que los clientes
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no solo evaltian las caracteristicas fisicas del producto, sino también los servicios complementarios

que respaldan su inversion.

En este sentido, los consumidores buscan minimizar los riesgos asociados a la compra de
muebles, especialmente considerando que se trata de bienes duraderos que representan una
inversion econdémica significativa. La importancia atribuida a la garantia y al servicio postventa
demuestra la necesidad de contar respaldo empresarial que asegure la solucion de posibles

inconvenientes posteriores a la adquisicion.

Por otra parte, la valoracion de la asesoria de disefio pone de manifiesto el interés de los
clientes por recibir orientacion especializada que les permita seleccionar productos acordes a sus

necesidades, preferencias y caracteristicas del espacio disponible.

7. Indique que tan importante son los siguientes factores en su decision de

compra de muebles
Tabla 14

Tabulacion de pregunta N° 7

Variables Frecuencia

Nada Poco Moderadamente Muy
Factores . . . Importante .

importante importante importante importante

Funcionalidad 1 4 31 140 133
Recomendaciones 4 9 44 129 123
Garantia 0 8 27 96 178
Tiempo de 2 6 27 84 190
entrega

Elaborado por: Bailéon Coox Antony
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7. Indigue que tan importante son los siguientes factores en su decision
de compra de muebles

60%

56%
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Grdfica 7 Encuesta pregunta 7

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Los resultados muestran que el tiempo de entrega constituye el factor de mayor relevancia
para los consumidores, alcanzando el 60% de respuestas en la categoria “muy importante”. Le

siguen la garantia con el 56%, la funcionalidad con el 43% y las recomendaciones con el 40%.

En primer lugar, estos datos evidencian que los consumidores valoran significativamente
la rapidez y el cumplimiento de los plazos establecidos durante el proceso de compra. En un
mercado cada vez mas competitivo, la capacidad de entregar productos de manera oportuna se ha
convertido en un elemento diferenciador que influye directamente en la percepcion de calidad y

profesionalismo de la empresa.

Asimismo, la importancia otorgada a la garantia confirma que los clientes buscan seguridad
y respaldo al momento de realizar una inversion en mobiliario. De igual manera, la funcionalidad
ocupa un lugar relevante debido a que los consumidores esperan que los muebles satisfagan
eficazmente las necesidades para las cuales fueron adquiridos. Por otra parte, las recomendaciones
mantienen una influencia considerable en la decision de compra, lo que demuestra la importancia

de la reputacion empresarial.
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8. Indique que tan importante son los siguientes factores al elegir una muebleria
Tabla 15

Tabulacion de pregunta N° 8

Variables Frecuencia

Nada Poco Moderadamente Muy
Factores . . . Importante .

importante importante importante importante

Precio 0 2 30 141 136
Disefio 1 2 41 115 150
Calidad 0 0 36 100 173
Ubicacion 11 24 58 85 131
Reputacion 8 15 39 111 136
Variedad 6 10 30 99 164
Garantia 0 6 29 80 194
Atencion 0 3 20 56 230
personalizada

Elaborado por: Bailon Coox Antony

8. Indique que tan importante son los siguientes factores al elegir una

muebleria
||| II| II| .|||| II| ||| ||| .I‘
Precio Disefio Calidad Ubicacion Reputacion Variedad Garantia Atencion

personalizada
Grdfica 8 Encuesta pregunta 8

Elaborado por: Bailon Coox Antony

La atencion personalizada se posiciona como el factor mas importante al elegir una
muebleria, alcanzando un 74% de respuesta en la categoria “muy importante”. Le siguen la

garantia con el 61%, la calidad con el 55% y la variedad de productos con el 51%.
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En este sentido, se muestra que los consumidores buscan una experiencia de compra
satisfactoria, respaldada por asesoramiento profesional y productos de calidad. Ademas, la garantia

continta sido un elemento fundamental para generar confianza en el cliente.
0. .Cuanto pago aproximadamente por el Galtimo mueble que compré?
Tabla 16

Tabulacion de pregunta N° 9

Variable Frecuencia Porcentaje
Menos de $300 63 20%
$300 - $500 82 27%
$501 - $800 70 23%
$801 - $1,200 55 18%
Mas de $1,200 39 13%
Total 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

9. ¢ Cuanto pag6 aproximadamente por el ultimo mueble que compro?

® Menos de $300
= $300 - $500

= $501 - $800
= $801 - $1,200
® Mas de $1,200

Gridfica 9 Encuesta pregunta 9

Elaborado por: Bailon Coox Antony

E127% de los encuestados manifest6 haber pagado entre $300 y $500 por su tltima compra
de muebles, seguido por el 23% que desembolsé entre $501 y $800. En conjunto, estos rangos

representan la mayor concentracion de gasto dentro del mercado estudiado.

La informacion obtenida permite establecer un rango referencial de precios aceptado por
los consumidores, facilitando la definicion de estrategias de fijacion de precios y la estructuracion

de una oferta acorde con la capacidad adquisitiva del segmento objetivo.
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10.  Si ha comprado muebles personalizados o hechos a medida, ;Cuanto pagé

aproximadamente por el altimo mueble personalizado adquirido?

Tabla 17

Tabulacion de pregunta N° 10

Variable Frecuencia Porcentaje
No he cqmprado muebles 69 229
personalizados

Menos de $400 80 26%
$400 - $700 52 17%
$701- §1,000 42 14%
$1,001 - $1,500 33 11%
Mais de $1,500 33 11%
Total 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

10. Si ha comprado muebles personalizados o hechos a medida, ¢Cuanto
pago aproximadamente por el Ultimo mueble personalizado adquirido?

11%

= No he comprado muebles
personalizados

= Menos de $400

11%
=
7%

= $400 - $700

17%

= $701 - $1,000

Grdfica 10 Encuesta pregunta 10

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Los resultados muestran que el 26% de los encuestados que han adquirido muebles
personalizados pagd menos de $400, mientras que el 22% manifesté no haber comprado este tipo

de productos.
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La informacion evidencia la existencia de un mercado interesado en muebles
personalizados, dispuestos a pagar valores superiores por productos adaptados a sus necesidades
particulares. Esto representa una oportunidad para incorporar servicios de fabricacion a medida

como una linea complementara dentro del proyecto.
11.  En esa ultima compra, ;Cuantos muebles adquiri6?
Tabla 18

Tabulacion de pregunta N° 11

Variable Frecuencia Porcentaje

1 unidad 71 23%
2 unidades 77 25%
3 unidades 57 18%
4 unidades 46 15%
5 0 mas unidades 58 19%
Total 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

11. En esa ultima compra, ¢Cuantos muebles adquird?

. m 1 unidad
= 2 unidades
= 3 unidades
= 4 unidades
® 5 0 mas unidades

El 25% de los encuestados adquirié dos muebles en su ultima compra, seguido del 23%

Grdfica 11 Encuesta pregunta 11

Elaborado por: Bailéon Coox Antony

que compro una unidad y otro 19% que adquiri6 cinco o mas unidades, evidenciando la existencia

de compras de mayor volumen.

Las compras suelen realizarse en grupos de productos y no tinicamente de forma individual,

especialmente cuando se trata de equipar o renovar espacios completos al mismo tiempo. Ademas,
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este comportamiento refleja una tendencia hacia la compra de soluciones integrales para el hogar

0 negocio.
12.  En los ultimos 5 aiios, ;Cuantos muebles ha comprado aproximadamente?
Tabla 19

Tabulacion de pregunta N° 12

Variable Frecuencia Porcentaje
1 unidad 65 21%
2 unidades 71 23%
3 unidades 70 23%
4 unidades 45 15%
5 o mas unidades 58 19%
Total 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

12. En los altimos 5 afios, ¢ Cuantos muebles ha comprado aproximadamente?

m 1 unidad

= 2 unidades

= 3 unidades
m 4 unidades

- m 5 0 mas unidades

Grdfica 12 Encuesta pregunta 12

Elaborado por: Bailéon Coox Antony

Los resultados muestran que el 23% de los encuestados ha comprado dos muebles y otro
23% tres muebles durante los tltimos cinco afios. Adicionalmente, el 19% indico haber adquirido

cinco o mas unidades en ese mismo periodo.

En este contexto, existe una demanda constante dentro del mercado, respaldada por
consumidores que realizan compras perioddicas para renovar 0 mejorar sus espacios. Asimismo,
estos datos permiten identificar patrones de consumo que resultan utiles para estimar la demanda

futura.
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13.  ;Con qué frecuencia utiliza los siguientes canales para informarse sobre

muebles?
Tabla 20

Tabulacion de pregunta N° 13

Variable Frecuencia

.Canales de Nunca Pocas A veces Frecuentemente Siempre
informacion veces

Redes sociales 4 15 34 119 137
Tiendas fisicas 0 8 68 103 130
Recomendaciones 3 25 56 98 127
Pé4gina web 9 32 74 92 102
Catalogos 9 41 65 85 109
digitales

Marketplace 7 20 44 69 169

Elaborado por: Bailon Coox Antony

13. ¢ Con qué frecuencia utiliza los siguientes canales para informarse
sobre muebles?
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Elaborado por: Bailon Coox Antony

El Marketplace constituyen el canal de informacion mas utilizado por los consumidores,
registrando un 54% de respuesta en la categoria “siempre”, seguido por las redes sociales con el

44% vy las tiendas fisicas con el 41%.
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Los resultados reflejan una creciente preferencia por los medios digitales para buscar
informacion, comparar alternativas y conocer caracteristicas de los productos antes de realizar una
compra. Sin embargo, las tiendas fisicas contintian siendo una fuente importante de consulta para

los consumidores.

14. ;Donde compra habitualmente sus muebles?
Tabla 21

Tabulacion de pregunta N° 14

Variable Frecuencia Porcentaje
Tiendas fisicas 89 29%
.Carpmterlos o fabricantes 76 25%
independiente

Redes sociales 53 17%
Recomendacion directa 41 13%
Marketplace 50 16%
Otras 0 0
Total 309 100%

Elaborado por: Bailéon Coox Antony

14. ; Donde compra habitualmente sus muebles?
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Grdfica 14 Encuesta pregunta 14

Elaborado por: Bailon Coox Antony

El 29% de los encuestados indico que realiza sus compras en tiendas fisicas, mientras que
el 25% prefiere adquirir muebles directamente de carpinteros o fabricantes independientes. El

Marketplace y redes sociales también muestran una participacion significativa.
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Aunque, estos resultados evidencian que los consumidores contintan valorando la
posibilidad de observar fisicamente los productos antes de comprarlos. Sin embargo, también se

aprecia una creciente aceptacion de alternativas mas personalizadas y de los canales digitales.
15.  (Cual es el principal motivo por el que adquiriria o renovaria muebles?
Tabla 22

Tabulacion de pregunta N° 15

Variable Frecuencia Porcentaje
Mudanza 50 16%
Remodelacion del hogar 82 27%
Reemplazo por deterioro 69 22%
Decoracion 49 16%
Apertura de negocio 59 19%
Otras 0 0%
Total 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

15. ¢ Cual es el principal motivo por el que adquiriria o renovaria muebles?
0%
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Grdfica 15 Encuesta pregunta 15

Elaborado por: Bailon Coox Antony

La remodelacion del hogar constituye la principal razén para adquirir o renovar muebles,
representando el 27% de las respuestas. Le siguen el reemplazo por deterioro con el 22% y la
apertura de negocios con el 19%. La demanda de muebles esta impulsada principalmente por la
necesidad de mejorar, actualizar o reemplazar el mobiliario existente. Ademads, la apertura de

nuevos negocios representa una oportunidad adicional para la comercializacion de estos productos.
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3.3 Analisis de la demanda

El andlisis de la demanda permiti6 determinar la aceptacion y el potencial comercial de los
muebles personalizados para hogares, oficinas y negocios de la ciudad de Manta. El mercado
objetivo estuvo compuesto por 149.897 personas entre 20 y 60 afios, de acuerdo con el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (2022). La investigacion de mercado, utilizada en una muestra
de 383 personas, evidenci6 la existencia de consumidores interesados en adquirir mobiliario que

responda a sus necesidades de funcionalidad, disefo, calidad y personalizacion.

Los resultados obtenidos demuestran que existe una necesidad relacionada con la
renovacion y adquisicion de mobiliario, considerando que el 81% de los encuestados manifestod

haber comprado mobiliarios para su hogar, oficina o negocio durante los ultimos cinco afios.

Por lo tanto, estos resultados muestran la existencia de una demanda potencial para la
propuesta de “Muebleria La Excelencia”, respaldando su oportunidad comercial en el mercado de
Manta. La cuantificacion de esta demanda se desarrolla en el siguiente punto, considerando de

manera diferenciada los segmentos de hogares y empresas.
3.3.1 Caracteristicas de la demanda

La determinacion de las caracteristicas de la demanda permiti6é cuantificar el mercado
potencial de “Muebleria La Excelencia”, considerando de manera diferenciada los segmentos de
hogares y empresas del canton Manta. Para el segmento de hogares se consideré se tom6 como
referencia 77.913 hogares ubicados en las zonas urbanas de Manta, de acuerdo al Instituto Nacional
de Estadistica y Censos (2022). Sobre esta poblacion se utilizo el criterio de reemplazo por
deterioro identificado en la investigacion de mercado, considerando que la adquisicion de muebles
no se realiza cada afio. El 22% de los encuestados identifico el reemplazo por deterioro como una

de las principales razones para comprar nuevos muebles.

Por medio de la segmentacién obtenida mediante la investigacion de mercado, se estimé
una demanda potencial de 40.419 hogares, distribuidas de acuerdos a los rangos de precios que los

consumidores estarian dispuestos a pagar.
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Tabla 23

Andlisis de la demanda (Hogares)

Cantidades en funcion a la

Variable Porcentaje .,
poblacion
Menos de $300 23% 9.417
De $300 a $500 24% 9.551
De $501 a $800 23% 9.157
De $801 a $1.200 18% 7.194
Mas de $1.200 13% 5.100
Total 100% 40.419

Elaborado por: Bailon Coox Antony

En el segmento empresarial se considerd una poblacion de 7.615 empresas, cuya demanda

potencial también fue distribuida segun los rangos de precios identificados en la investigacion de

mercado.
Tabla 24

Analisis de la demanda (Empresas)

Cantidades en funcion a la

Variable Porcentaje . s
poblacion

Menos de $300 23% 1.773
De $300 a $500 24% 1.808
De $501 a $800 23% 1.726
De $801 a $1.200 18% 1.350
Mas de $1.200 13% 958
Total 100% 7.615

Elaborado por: Bailon Coox Antony

En la siguiente tabla se observa la relacion existente entre los diferentes intervalos de

precios y el nimero de consumidores dispuestos a adquirir el producto, lo que permite determinar

el rango de precios con mayor nivel de aceptacion y preferencia en el mercado.
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Tabla 25

Andlisis de la demanda 2 (Hogares)

Y (Precio) X (Cantidad)
$200,00 9.417
$400,00 9.551
$650,00 9.157
$1.000,00 7.194
$1.300,00 5.100
Elaborado por: Bailon Coox Antony
Tabla 26
Andlisis de la demanda 2 (Empresas)
Y (Precio) X (Cantidad)
$200,00 1.773
$400,00 1.808
$650,00 1.726
$1.000,00 1.350
$1.300,00 958

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Se determind la cantidad de consumidores potenciales mediante la aplicacion de los

porcentajes correspondientes a la segmentacion de la poblacion objetivo de estudio, la cual es de
149.897 habitantes. Esto permitié cuantificar el mercado objetivo y estimar el nlimero de personas

con probabilidad de adquirir los productos que ofrece la empresa.

Una vez establecida la relacion entre el precio y la cantidad demandada, se procede a

elaborar la curva de la demanda y a calcular su funcion lineal, con el proposito de analizar el

comportamiento de la demanda ante las variaciones en el precio. Como resultado de este proceso

se obtuvo la siguiente representacion.
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Una vez obtenida la funcion lineal de la demanda, se procedié a verificar el grado de

correlacion y la confiabilidad del modelo mediante el coeficiente de determinacion R2. El

resultado obtenido fue de 0,8847 para el segmento de hogares, lo que indica que la variacion de la

demanda es explicada por las variaciones en el precio, evidenciando un alto nivel de ajuste y

confiabilidad del modelo para realizar las proyecciones correspondientes.
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El grado de correlacion y confiabilidad del proyecto es de 0,8841 para el segmento de
empresas, lo que representa que las variaciones de la demanda son atribuibles al comportamiento
del precio, por lo que la ecuacion es estadisticamente confiable para efectuar las proyecciones de

la demanda.
Tabla 27

Analisis de la demanda 3

$200

$400

$650
$1.000
$1.300

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Es importante destacar que los precios establecidos para los mobiliarios han sido definidos
considerando las politicas de fijaciéon de precios de la empresa, tomando como referencia la
competitividad del mercado, con el propdsito de ofrecer productos accesibles y competitivos para

los consumidores.

Una vez determinados los precios de venta, se procedié a aplicar la ecuacion lineal de la
demanda, consiguiendo las cantidades demandadas correspondiente para cada nivel de precio

establecido, cuyos resultados se presentan a continuacion.
Tabla 28

Analisis de la demanda 4 (Hogares)

P Q
$200,00 10.423,78
$400,00 9.505,51
$650,00 8.357,67

$1.000,00 6.750,69
$1.300,00 5.373,28

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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Tabla 29

Andlisis de la demanda 4 (Empresas)

P Q
$200,00 1.968,47
$400,00 1.793,80
$650,00 1.575,46

$1.000,00 1.269,78
$1.300,00 1.007,77

Elaborado por: Bailon Coox Antony David

3.3.2 Proyeccion de la demanda

Para fines del proyecto se utilizard el PIB Nacional como variable de referencia para
proyectar el comportamiento de la demanda, teniendo en consideracion el aumento de la actividad
econdmica como un indicador del comportamiento esperado del mercado. A partir de los valores
historicos del PIB nacional correspondientes al periodo 2021-2025, se utiliz6 una tendencia lineal
para estimar su comportamiento durante la proyeccion 2026-2031. Los valores proyectados
constituyen un escenario de referencia para estimar la evolucion de la demanda manteniendo una

participacion de mercado del 5% durante el periodo de evaluacion.
Representacion estadistica de la tendencia lineal
Yt = Bo + Pix:

Donde:

Y= PIB proyectado para el afio x;

x;= Afio Proyectado (2026)

B1(Pendiente):
g, = 2z = DO =)
Yt (o — %)?
Bo(Intercepto):
Po=7 —pux

Crecimiento Porcentual
y¢+(PIB7): Valor del PIB en el periodo actual (2026)

¥¢—1(PIB;_1): Valor del PIB en el periodo base/anterior (2025)
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A% = Y1« 100
Vt-1
Tabla 30
Analisis de la demanda 5
Periodo ARos PIB Nacional
2021 $ 107.179
2022 $ 116.133
2023 $ 120.793
2024 $ 123.802
2025 $ 130.321
0 2026 $ 135.831 4%
1 2027 $ 141.227 4%
2 2028 $ 146.622 4%
3 2029 $ 152.017 4%
4 2030 $ 157412 4%
5 2031 $ 162.807 4%

Nota: Los valores correspondientes al periodo 2021-2025 corresponden a datos histéricos del PIB
nacional Banco Central del Ecuador (2025). Los valores de 2026-2031 corresponden a
proyecciones realizadas mediante una tendencia lineal. Elaborado por: Bailon Coox Antony

El ano 2026 se toma como periodo base de referencia, mientras que las actividades de
operacion inician en 2027, afio a partir del cual se proyecta la demanda en unidades y en ingresos.

Para las proyecciones se tomo en consideracion el precio de $400,00, debido a que tuvo el mayor

porcentaje por los clientes.
Tabla 31

Andlisis de la demanda 6 (Hogares)

2027 2028 2029 2030 2031
1 2 3 4 5
475 494 512 530 548

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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Tabla 32

Andlisis de la demanda 7 (Hogares)

1 2 3 4 5
$190.110,19 $197.600,00 $204.800,00 $212.000,00 $219.200,00
Elaborado por: Bailon Coox Antony
Tabla 33
Andlisis de la demanda 8 (Empresas)
2027 2028 2029 2030 2031
1 2 3 4 5
90 93 96 99 102
Elaborado por: Bailon Coox Antony
Tabla 34
Andlisis de la demanda 9 (Empresas)
1 2 3 4 5
$35.875,98 $37.200,00 $38.400,00 $39.600,00 $40.800,00
Elaborado por: Bailon Coox Antony
Tabla 35
Andlisis de la demanda 10 (Total entre Hogares y Empresas)
2027 2028 2029 2030 2031
1 2 3 4 5
565 587 608 629 650
Elaborado por: Bailon Coox Antony
Tabla 36
Analisis de la demanda 11 (Total entre Hogares y Empresas)
1 2 3 4 5
$225.986,18 $234.800,00 $243.200,00 $251.600,00 $260.000,00

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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La proyeccion de la demanda en unidades (Tabla 35) constituye la base directa para la
proyeccion de ventas del proyecto: al multiplicar la cantidad demandada de cada afo por el precio
de venta establecido de $400,00, seleccionado por concentrar la mayor preferencia de los
consumidores segtin la Tabla 16 de encuestas, se obtienen los ingresos proyectados que se detallan
en la Tabla 36 y que alimentan el estado de resultados presentado en el capitulo financiero. De esta
manera, la demanda proyectada es el sustento cuantitativo directo de los ingresos operacionales

proyectados para los cinco anos.
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3.4 Analisis de la oferta
3.4.1 Caracterizacion de la oferta actual
Tabla 37

Analisis de la oferta

Otras
caracteristicas
Empres.as Productos Calidad Precio Ubicacion ., due
competidoras diferencien a
la
competencia
Juegos de sala, Av. 24y Marga
comedores, Flavio reconocida a
Colineal muebles de Alta $299,00- Reves nivel nacional,
oficina, $2.560,00 eyes, disefios
- Barrio Santa
decoracion o modernos y
Mbnica .
para el hogar exclusivos
Muebles de
oficina, e,
. Especializacion
escritorios, en mobiliario
Indumaster archivadores, Alta $180,00- C.15yAv corporativo
sillas $1.800,00 10 NS
ergonémicas y personalizacion
mobiliario de productos.
empresarial.
Fabricacion
Juego de sala, artesanal en
dormitorios, madera,
Muebles El  comedores, Media-Alta $250,00- Av. Flavio disefos
Bosque closets y $1.500,00 Reyes 23 tradicionales y
muebles de elaboracion de
madera. muebles
personalizados.
Muebles para
el hogar, Av. 16 entre FElaboracion de
$300,00-
Coarte closets, puertas Alta calles 12 y muebles
e $2.000,00 .
y mobiliarios 13 personalizados.
personalizados.

Elaborado por: Bailon Coox Antony

De los cuatros competidores identificados, Colineal se posiciona como lider por
reconocimiento de marca a nivel nacional, aunque con precios superiores al promedio del sector

($299-$2.560), 1o que lo ubica en un segmento medio-alto. Indumaster y Coarte compiten en el
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segmento de personalizacion, similar a la propuesta de este proyecto, pero con un rango de precios
mas amplio, Muebles El Bosque mantiene el precio mas accesible del grupo, sustentado en
procesos artesanales, aunque con menor estandarizacion de calidad. En conjunto, ningun
competidor combina simultdneamente precio competitivo y personalizacion total, lo que

constituye la brecha competitiva que este proyecto busca cubrir.

Para una mejor perspectiva de lo anteriormente detallado se realizard una grafica entre el
precio y personalizacion (valores referenciales en la tabla) la cual se muestra a continuacion:

Colineal ($299+$2.560)/2= $1.430, de esta forma se realizara con los demas competidores.
Tabla 38

Precio vs Personalizacion

Empresas Precio Personalizacion
Muebleria La Excelencia $ 400,00 4
Colineal $1.430,00 2
Indumaster $ 990,00 3
Muebles EIl Bosque $ 875,00 3
Coarte $1.150,00 4

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Precio vs Personalizacién

4,5

"Coarte"
4 ° ®
"Muebleria La
92 Excelencia™
3 { ] {
""Indumaster- Muebles El
25 Bosque"
2 )
1,5 "Colineal™
1
0,5
0
$- $200,00  $400,00  $600,00  $800,00 $1.000,00 $1.200,00 $1.400,00 $1.600,00

Grdfica 18 Precio vs Personalizacion

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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3.5 Oportunidad de mercado

Una vez realizado el analisis de la oferta, la demanda y el comportamiento del consumidor
en el sector mobiliario de la ciudad de Manta, se determina la existencia de una oportunidad de
mercado favorable para la creacion de una muebleria dedicada a la fabricacion y comercializacion
de muebles personalizados. Esta oportunidad se sustenta en la presencia de una demanda activa 'y
sostenida, evidenciada por el hecho de que el 81% de los encuestados manifestd haber adquirido
muebles para su hogar, oficina o negocio durante los ultimos cinco afios, demostrando que el
mobiliario constituye un bien de consumo duradero con una constante necesidad de renovacion y

reposicion.

Los resultados de la investigacién de mercado permitieron identificar que los consumidores
otorgan mayor importancia a atributos como la personalizacion, la comodidad, la calidad de los
materiales, los acabados y la funcionalidad de los muebles. Asimismo, se evidencio una marcada
preferencia por los estilos modernos y minimalistas, los cuales concentran la mayor aceptacion
entre los consumidores debido a que responden a las nuevas tendencias de disefio, el
aprovechamiento eficiente de los espacios y a las necesidades de funcionalidad de los hogares y

negocios.

Por otra parte, el crecimiento del comercio electronico y el uso de canales digitales
representan una oportunidad adicional para el proyecto. En consecuencia, la implementacion de la
muebleria constituye una alternativa empresarial viable, con posibilidades de alcanzar una
posicion competitiva en el sector mediante una propuesta de valor diferenciada, enfocada en la

personalizacion, la innovacion y la excelencia en el servicio.
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4 Estudio técnico
4.1 Tamaiio del proyecto

El tamano del proyecto determina la capacidad de produccién requerida para atender la demanda estimada del mercado. A

continuacion, se presenta la proyeccion de la demanda anual, mensual, diaria y por hora.
Tabla 39

Tamario del proyecto — Demanda estimada

Ano 1 Aio 2 Aio 3 Aino 4 Aio 5
Demanda Mensual Diaria Por Mensual Diaria Por Mensual Diaria Por Mensual Diaria Por Mensual Diaria Por
hora hora hora hora hora
Enero 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Febrero 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Marzo 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Abril 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Mayo 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Junio 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Julio 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Agosto 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Septiembre 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Octubre 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Noviembre 47 2 0,20 49 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Diciembre 47 2 0,20 94 2 0,20 51 2 0,21 52 2 0,22 54 2 0,23
Demanda 505 587 608 629 650
Anual

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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4.2 Localizacion del proyecto
Tabla 40

Matriz de localizacion

Ponderacion Localizacion 1 — Los Esteros Localizacion 2 — Av. 4 de Localizacion 3 — Tarqui, Av.
Factores de Av. 103 y Calle 121 Noviembre 109 y Calle 110
Importancia  Calificacion Ponderacion  Calificacion Ponderaciéon  Calificacion  Ponderacién
Cercania a los 550, 8 2 10 25 9 2,25
consumidores
Costo de 50, 9 1.8 7 1.4 8 1,60
arrendamiento
Vias deacceso 50, 10 2 9 1.8 7 14
y distribuciéon
Disponibilidad
de espacio 15% 10 1,5 8 1,2 6 0,9
fisico
Disponibilidad
de  servicios 10% 9 0,9 10 1 9 0,9
basicos
Scguridad  del 10% 9 0.9 8 0.8 7 0,7
sector
Total 100% 91 8,7 7,75

Elaborado por: Bailon Coox Antony

La evaluacion de los factores de localizacion determind que la alternativa ubicada en Los Esteros, Av. 103 y Calle 121 obtuvo la

mayor puntuacion 9,1/10, por lo que se considera la ubicacion mas adecuada para el desarrollo del proyecto.
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4.3 Ingenieria del proyecto

4.3.1 Proceso de produccion

Almacenamiento Produccion Ventas

Traer materia Atencion al
@ > prima a @ cliente

produccion

\J

Incio

Recepcion de L L
materia prima Acomodar Ofrecer otras
materiales y No i
! - opciones
T herramientas . pe
Revision de L Si
materia prima Elaborar
muebles segdn Tomar pedido

T a medidas

(Esta No Devolucion de
en buen —»| mMercancia
2 2 mpl
estado? gé:nu ple No Devolvera
estandares produccion

de calidad?

Se entrega )
pedido > Fin

Pagar factura

Almacenamient
o —»@ Acabados y
detalles

¥
Control de
calidad final

{

Empaquetado
del producto

3

Almaceén de

productos —»@
terminados

Hlustracion 1 Flujo de proceso

Elaborado por: Bailon Coox Antony



4.3.2 Balance de mano de obra

La capacidad de mano de obra del proyecto estad conformada por un obrero de produccion,
cuya capacidad es de 0,5 muebles por hora, 4 muebles por dia, 120 muebles por mes y 1.440
muebles por afio. Por otra parte, el tamafio del proyecto determino con base en la demanda
estimada, establece una produccién de 565 muebles durante el primer afio, con un crecimiento

progresivo hasta alcanzar 650 muebles en el quinto afio.

Tabla 41
Mano de Obra
N° Obrero Capacidad
Capacidad Hora/Hombre por hora 1 0,5
Capacidad Hora/Hombre por dia 1 4
Capacidad Hora/Hombre por mes 1 120
Capacidad Hora/Hombre por afios 1 1440

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Al relacionar ambas variables, se observa que la capacidad anual de produccion del obrero
supera ampliamente la demanda proyectada del proyecto en todos los afios del andlisis. Por
consiguiente, la mano de obra disponible es suficiente para satisfacer el tamafio del proyecto, sin

que se presenten restricciones en la capacidad productiva.
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4.3.3 Materia prima

Tabla 42
Materia prima
Materia prima Umd.ad de Uso en la Proveedor Ubicacion
medida produccion

Fabricacion de

Tableros MDF Planchas clos.ets,‘ EDIMCA Manta
escritorios y
modulares

Tableros Elaboracién  de Placacentro

, . Planchas muebles . . Manta

melaninicos Masisa Disalme
modernos

Tableros Planchas Fabricacion de Placacentro Manta

decorativos modulares Masisa Disalme
Bisagras,

Herraje§ Y Unidades cprrederas y Placgcent'ro Manta

accesorios sistemas de Masisa Disalme
apertura

Adhesivos Galones Ensamblaje 'y Placgcent.ro Manta
acabados Masisa Disalme

Elaborado por: Bailon Coox Antony

La seleccion de EDIMCA y Placacentro Masisa Disalme como proveedores representa una

ventaja para el proyecto, ya que ambas empresas cuentan con una amplia oferta de materiales para

la industria del mueble y se encuentran ubicadas en la ciudad de Manta. Esto garantiza un

abastecimiento oportuno de materias primas, reduce costos logisticos y disminuye el riesgo de

desabastecimiento, permitiendo mantener la continuidad del proceso productivo y la calidad de los

productos elaborados.
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4.3.4 Magquinaria y equipo

Para el desarrollo del proceso productivo la planta requiere maquinaria y equipos

principales donde se describirdn a continuacion:
Tabla 43

Maquinaria y equipos

Detalle
Sierra de panel (ZD400T)
Cepilladora (SBT-168)
Router CNC (0X-FR6090)
Taladro pedestal (ITPB25)
Lijadora de banda
Comprensor de aire (PCO-3200H)
Extractor de polvo (300 CFM)
Bancos de trabajo (CRF-CMST27200R)
Carros de transporte (TG80.300)
Estanterias metalicas para almacenamiento
Equipo de medicion y escuadras
Apilador Perchador Manual

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Estas maquinarias estan distribuidas secuencialmente por la planta de produccion
siguiendo los procesos, se debes destacar que adicionalmente la empresa contara con instalaciones

eléctricas, para el correcto funcionamiento de los equipos.
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4.3.5 Distribucion de la planta de produccion

3600m 5 1. Recepcidn e bopeccidn  2400m'
600m 600m 400m 0m 60n 40 60m

Hlustracion 2 Planta de produccion

Elaborado por: Bailon Coox Antony

La distribucion de la planta esta bajo el criterio de flujo lineal del proceso productivo la
planta cuenta con una superficie total construida de 490.00 m? distribuidas en 4reas principales de
36.00m de largos por 20.00 m de ancho con franjas laterales adicionales de 6.00 m destinadas a

las manos de obras de recepcion y despacho vehicular.
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Tabla 44

Distribucion de la planta

Numeros Areas Tamaio
1 Recepcion e inspeccion 24.00m?
2 Almacenamiento M. P 36.00m?
3 Corte 48.00m?
4 Cepillado 48.00m?
5 Ensamblaje 60.00m?
6 Lijado 36.00m?
7 Acabado 36.00m?
8 Control de Calidad 24.00m?
9 Empaque 24.00m?
10 Bodega P. Terminado 48.00m?
11 Despacho 24.00m?
12 Recepcion (Oficina) 16.00m?
13 Area Administrativa 24.00m?
14 Gerencia/Reuniones 24.00m?
15 Vestidor de hombre 12.00m?
16 Vestido de mujer 12.00m?
17 Comedor 24.00m?
18 Cuarto de Aseo 6.00m?
19 Cuarto Eléctrico 8.00m?

TOTAL, AREA COSNTRIDA 490 m?

Elaborado por: Bailéon Coox Antony

El 4rea productiva del 1 al 11 estd concentrando en la totalidad de las etapas del proceso de

trasformacion de la madera en muebles terminados desde la recepcion de materia prima hasta el

despecho del producto final, la parte administrativa y de servicio personal del 12 al 18 que retinen

las oficinas de recepcion, area administrativa la gerencia y sala de reuniones vestidores de hombres

y mujeres, el comedor y el cuarto de aseo, el area 19 que corresponde al cuarto de electricidad con

tablones de generacion de electricidad, iluminacion led en las areas de trabajo. Los materiales de

seguridad industrial, se dispone de extintores, botiquines de primeros auxilios, lavamanos y rutas

de evacuacion debidamente sefializadas.
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S Estudio Organizacional
5.1 Vision
“Ser una empresa lider en la fabricacion y comercializacién de muebles en la ciudad de

Manta y la provincia de Manabi, reconocida por su calidad, disefio innovador, precios competitivos

y compromiso con la satisfaccion del cliente, logrando expansion regional para el 2031
5.2 Mision
“Disefiar, producir y comercializar muebles funcionales, estéticos y duraderos brindando
soluciones personalizadas a hogares y negocios, mediante procesos eficientes de produccion,

atencion al cliente de calidad y un equipo humano capacitado, contribuyendo al desarrollo

economico local de Manta.”

5.3 Estructura organizacional

Gerencia
‘ ————————————————————— Logistica y
Transporte
Contabilidad |-t
——————————————— Marketing
Departamento de
Produccion Departamento de
Ventas
| |
Operario de corte y . . .
Ensamblado Operaraio de Asistente de servicio

Acabados y control al cliente

Hlustracion 3 Estructura Organizacional

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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5.4 Mapa de procesos

PROCESOS ESTARTEGICOS
Planificacion estratégica | |Gestion Comercial Promocion | |Gestion de calidad Mejora
Toma de decisiones y Publicidad continua
PROCESOS MISIONALES
-Gestion -Abastecimiento  |-Produccion -Logistica y
Comercial -Comprade  |-Disefio entrega
é -Atencion al materiaprima |-Corte -Empaque
ﬁ Cliente -Inventario -Ensamblado Transporte
9 -Cotizaciones
Z
PROCESOS DE APOYO
-Gestion financiera -Talento Hunamo -Gestion administrativa
-Contabilidad -Seleccion y Capacitacion -Controles internos

Hlustracion 4 Mapa de procesos

Elaborado por: Bailon Coox Antony

uoglooejsnes
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5.5 Funciones y productos esperados

Tabla 45

Perfil de puestos y funciones

. Competencias .
Perfil de puesto Funciones Producto esperado P , Aporte al negocio
especificas
Definir los objetivos
tratégi t L
eslrategleos 'y metas Plan estratégico
del emprendimiento.
.. anual aprobado.
Toma de decisiones . . . .
. . Incremento sostenido Liderazgo, e Permite orientar
sobre inversiones y 1 : 2, ) .
. ., de la rentabilidad y planificacion, el negocio hacia
Gerencia expansion del . o
) crecimiento toma de la rentabilidad,
General negocio. : .. o
empresarial. decisiones, crecimiento 'y
Representar .. Y oy eqs
Cumplimiento de negociacion. sostenibilidad.
legalmente a la L
obligaciones legales
empresa ante - .
. . y administrativas.
entidades publicas y
privadas.
Programar la
fabricacion de Muebles terminados
muebles segun los conforme a . . e Favorece el uso
. . . Planificaciéon de .
pedidos. especificaciones. ., eficiente de
. ., la  produccion,
Supervisar el uso Reduccion del . recursos,
< . .. manejo de .
Produccion eficiente de desperdicio de . cumplimiento de
. . o materiales y .
materiales e insumos. materia prima. control de pedidos y
Verificar el Productos con ProCesos calidad del
cumplimiento de acabados de alta ’ producto.
estandares de calidad.
calidad.

87



Ventas

Operario de
corte y
ensamblado

Operario  de

acabados y
control de
calidad
Servicio al
cliente

Logistica y
transporte

Elaborar
cotizaciones y
propuestas
comerciales.
Gestionar el cierre de
ventas.

Registrar y reportar
las ventas realizadas.
Realizar el corte de
madera 'y  otros
materiales.
Ensamblar las partes

del mueble.

Cumplir las normas
de seguridad
industrial.
Preparacion de
superficies.

Emitir reportes de
control de calidad.
Aplicar selladores.

Realizar seguimiento

postventa.
Atender  consultas,
sugerencias y
reclamos.

Gestionar garantias
de productos.
Gestionar el
almacenamiento de
materias primas.

Incremento del
volumen de ventas.
Cumplimiento de
metas comerciales.
Base de datos
actualizada de
clientes y ventas.

Estructuras
ensambladas
correctamente.
Disminucion de
errores en
produccion.

Menor indice de
accidentes laborales.
Muebles con
acabados uniformes.
Registros de calidad
para seguimiento.
Productos con
excelente
presentacion estética.
Mayor satisfaccion y
fidelizacion de
clientes.

Clientes atendidos de
manera eficiente.
Resolucion oportuna
de incidencias.
Inventarios
organizados y
actualizados.

Negociacion,
comunicacion,
servicio al
cliente,
elaboracion  de
cotizaciones.

Manejo de
herramientas y
maquinaria  de
corte,
interpretacion de
medidas y
seguridad
industrial.

Técnicas de
acabado,
aplicacion de
productos,
control de
calidad.

Comunicacion,
resolucion de
problemas y
postventa.

Organizacion
logistica, control
de inventarios,

Contribuye  al
incremento  de
ingresos.

Garantiza

precision en las
piezas, correcto
ensamblaje y

eficiencia
durante el
proceso
productivo.
Asegura una
presentacion
estética
adecuada y
reduccion de
defectos.
Fortalece la
fidelizacion y
favorece la

reputacion de la
empresa.

Cumplimiento
en los tiempos de
entrega y reduce
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Coordinar las Entregas realizadas planificacion de inconvenientes
entregas a los dentro del plazo entregas y durante la
clientes. establecido. coordinacion de distribucion.
Controlar la Disponibilidad transporte.
recepcion de oportuna de
insumos y materiales para
materiales. produccion.
— . Mayor
Diseniar  estrategias yor
de omocion reconocimiento de la
publiclzdad Y marca. Fortalece el
Gestionar ' redes Incremento de Marketing posicionamiento
Marketing sociales medios seguidores e digital, analisis de la marca y
Jigitales y interaccion digital. de mercado, genera
EILaes. . Estrategias comunicacion. oportunidades de
Analizar tendencias -
. comerciales venta.
y preferencias del diustadas a la
mercado. dJeman da
Registrar  ingresos,
egresos . i
gresos y Estados financieros Registro . .
movimiento . contable, analisis Contribuye  al
. actualizados. .
financieros. . financiero, control de los
. Reportes financieros
Contabilidad Preparar  informes perisdicos control de recursos y a la
econdmicos para la Pr t nual ingresos y estabilidad
gerencia. resupuesto - anua egresos y financiera  del
ejecutado ., )
Elaborar y controlar adecuadamente elaboracion  de negocio.
el presupuesto ’ reportes.
empresarial.

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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5.6 Constitucion juridica

Para establecer legalmente el emprendimiento, se ha considerado la naturaleza de la
actividad econdémica, el nivel de inversion requerido, las perspectivas de crecimiento y la
necesidad de contar con una estructura empresarial flexible y moderna. En este sentido, se
considera oportuno constituir la empresa bajo la figura juridica de un Sociedad por Acciones
simplificada (S.A.S.), debido a las facilidades que ofrece para su creacidon, administracion y

operacion en el mercado ecuatoriano.

Esta modalidad permite desarrollar actividades de fabricacion y comercializacion de
muebles con responsabilidad limitada al capital aportado por los socios, brindando mayor

seguridad juridica y facilitando futuras expansiones del negocio.
5.7 Obligaciones tributarias

Para el correcto funcionamiento del emprendimiento y el cumplimiento de las normativas
ecuatoriana, la empresa debera registrarse ante el Servicio de Rentas Internas (SRI, 2026) y obtener
el correspondiente Registro Unico de Contribuyentes (RUC). De acuerdo con el volumen de ventas
proyectados y el crecimiento esperado del negocio, la empresa debera cumplir oportunamente con
las obligaciones tributarias establecidas por la legislacion vigente. Entre las principales
responsabilidades tributarias se encuentran la emision de comprobantes de venta autorizados, la
presentacion de declaraciones de impuestos cuando corresponda, el mantenimiento de registros
contables y financieros, asi como el cumplimiento de las disposiciones relacionadas con el
Impuesto al Valor Agregado (IVA) y el Impuesto a la Renta. Adicionalmente, la empresa debera
efectuar las respectivas aportaciones al Instituto Ecuatoria de Seguridad Social (IESS),

garantizando el cumplimiento de las obligaciones laborales y previsionales establecidas por la ley.
5.8 Patentes y licencias necesarias para el emprendimiento

Para el inicio de operaciones de la muebleria en la ciudad de Manta, serd necesario
gestionar una serie de permisos, licencias y autorizaciones que permitan desarrollar las actividades
comerciales y productivas de manera legal. Entre los principales requisitos se encuentran los

siguientes.
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o Patente Municipal: Es emitida por el Gobierno Auténomo Descentralizado
Municipal de Manta, documento que autoriza el ejercicio de actividades econdmicas dentro
del canton.

. Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos: certifica que las
instalaciones cumplen con las normas bésicas de seguridad y prevencion de incendios.

J Uso del suelo: se verifica que la actividad de fabricacion y comercializacion de
muebles es compatible con la ubicacion donde operara el negocio.

. Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI): este procedimiento
permitira proteger legalmente el nombre comercial, logotipo y ademas elementos distintivos
del emprendimiento, contribuyendo a su posicionamiento y diferenciacion dentro del mercado

local y nacional. (Derechos intelectuales, 2026)

6 Marketing estratégico

Con el proposito de posicionar la muebleria dentro del mercado local y alcanzar una ventaja
competitiva sostenible, se plantean estrategias de marketing orientadas a satisfacer las necesidades
y preferencias del consumidor. Estas estrategias comprenden decisiones relacionadas con el
producto, precio, plaza y promocion, las cuales permitiran fortalecer la presencia de la empresa,

incrementar las ventas y fomentar la fidelizacion de los clientes durante el proyecto.
6.1 Estrategias de producto y diseiio

La muebleria se especializara en el disefio, fabricacion y comercializacion de muebles para
el hogar y oficina, elaborados con materiales de calidad y acabados personalizados. La propuesta
de valor estard orientada a ofrecer productos funcionales, duraderos y adaptados a los

requerimientos especificos de cada cliente.

Entre los principales productos se encuentran:

. Juegos de sala.

o Juegos de comedor.
o Closets.

. Camas.

o Escritorios.

o Modulares.
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° Escritorios.

o Muebles personalizados bajo pedido.

La empresa brindara asesoria personalizada durante el proceso de compra, permitiendo que
el cliente seleccione dimensiones, colores, materiales y acabados de acuerdo con sus preferencias

y necesidades.
Marca y Logotipo

El logotipo estara compuesto por elementos graficos relacionados con el mobiliario y el
disefio interior, utilizando tonalidades de madera y colores neutros que reflejen sofisticacion,
calidez y profesionalismo. Se propone la creacion de una marca que transmita confianza, elegancia

y calidad. Para efectos del proyecto, se plantea el nombre comercial: “Muebleria La excelencia”.

— MUEBLERIiA —

LA EXCELENCIA

® | @ @

ENFOQUE
GARANTIZADA

crEAMOS
oooooooooooooooooo TU ESPACIO

——  DiseRamos espacios, creamos experiencias.

Hlustracion 5 Logo de la empresa

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Estrategia de producto

J Personalizacion de disefios segiin requerimientos del cliente.
J Garantia sobre defectos de fabricacion.

J Uso de materiales resistente y acabados de calidad.

J Servicio de entrega e instalacion.

6.2 Estrategias de precio

La estrategia de precios estard basada en la combinacion del costo de produccion, los

precios de la competencia y el valor percibido por el cliente. Se aplicard una estrategia de precio
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competitivo, ofreciendo productos con una adecuada relacion calidad-precio que permita captar

mercado sin comprometer la rentabilidad del negocio.

o Precios diferenciados segln el tipo de material y nivel de personalizacion.

o Descuentos promocionales en temporadas especiales.

o Facilidades de pago mediante transferencias, tarjetas de crédito y pagos diferidos.
o Promociones especiales para clientes recurrentes.

6.3 Estrategia de plaza y canales de distribucion

. Sala de exhibicion ubicada en el establecimiento fisico.
. Atencion directa mediante visitas al local.

. Marketplace.

. Redes sociales.

o Péagina web.

o Referencias y recomendaciones de clientes.

Alianzas estratégicas

o Proveedores de madera, herrajes y accesorios.

J Empresa de transporte e instalacion.

. Disenadores de interiores.

. Constructoras y promotoras inmobiliarias.

. Instituciones financieras para facilitar opciones de crédito.

6.4 Estrategias de promocion

J Publicidad segmentada en Facebook e Instagram.
o Publicacion periddica de fotografias y videos del proceso de fabricacion y

productos terminados.

. Campaias promocionales en fechas especiales.

o Participacion en ferias comerciales y eventos locales.

o Promociones por lanzamiento de nuevos productos.

. Uso de WhatsApp Business para atencion inmediata y envio de cotizaciones.
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7 Analisis financiero

El presente andlisis financiero se desarrollard en ddlares americanos, conforme a la
normativa legal y financiera vigente en el Ecuador. Asimismo, los costos y gastos del proyecto
seran proyectados para un periodo de cinco afios, considerando una tasa promedio anual del 1,67%,

obtenida a partir de la tendencia historia correspondiente al periodo 2021-2031.
Tabla 46

Proyeccion de inflacion 2021 - 2031

Periodos Afios %Inflacion
2021 -1,04%
2022 2,56%
2023 3,12%
2024 1,35%
2025 0,26%
0 2026 1,67%
1 2027 1,67%
2 2028 1,67%
3 2029 1,67%
4 2030 1,67%
5 2031 1,67%

Fuente: Banco Central del Ecuador (2025)
Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.1 Presupuesto de Inversion

La inversion inicial del proyecto es de $107.232,72 y esta conformada por activos fijos,
activos intangibles y capital de trabajo, recursos indispensables para la puesta en marcha. A

continuacion, se presenta el detalle de los activos fijos.
7.1.1 Vehiculo

Los vehiculos seran destinados al transporte de la materia prima e insumos necesarios para
el proceso productivo de la empresa, garantizando el abastecimiento oportuno de los materiales
requeridos para la elaboracion de los mobiliarios y contribuyendo a la eficiencia de las operaciones

logisticas.
Tabla 47

Presupuesto de Inversién - Vehiculo (Area de produccion)

Detalle Cantidad V. Unit. V. Total 0 1 2 3 4 5
Dongfeng

Captain 1 $17.490,00 $17.490,00 $17.490,00

E-513

Total $17.490,00

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.1.2 Magquinaria

La maquinaria tiene como finalidad optimizar el proceso de produccion de los mobiliarios,

incrementar la capacidad productiva.

Tabla 48

Presupuesto de Inversion - Maquinaria (Area de produccion)

Detalle Cantidad V. Unit V. Total Afio 0
Sierra de panel

(ZD400T) 1 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00
Cepilladora (SBT-168) 1 $3.556,67 $3.556,67 $3.556,67
Router CNC (0X-

FR6090) 1 $5.900,00 $5.900,00 $5.900,00
Taladro pedestal

(ITPB25) 1 $438,22 $438,22 $438,22
Lijadora de banda 1 $174,99 $174,99 $174,99
Comprensor de aire

(PCO-3200H) 1 $610,58 $610,58 $610,58
Extractor de polvo

(300 CFM) 1 $3.970,99 $3.970,99 $3.970,99
Bancos de trabajo

(CRF-CMST27200R) 2 $276,09 $552,18 $552,18
Carros de transporte

(TG80.300) 2 $437.35 $874,70 $874,70
Estanterias me.tahcas 6 $200,00 $1.200,00 $1.200.00
para almacenamiento

Equipo de medicion y 3 §34.44 $103.32 $103.32
escuadras

Apilador  Perchador 1 §970.00 $970,00 $970.00
Manual

Total $21.351,65

Elaborado por: Bailéon Coox Antony

7.1.3 Equipos de Computacion

Los equipos de computacidon necesarios para el area de produccion y administrativa, son

los siguientes:
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Tabla 49

Presupuesto de Inversion - Equipos de cémputo (Area administrativa)

Detalle Cantidad V. Unit. V. Total
Computadora de 2 $952,20 $1.904,40
escritorio

Laptop (Asus Tuf A16) 1 $1.290,33 $1.290,33
Impresora multifuncion 1 $670,00 $670,00

UPS  (Sistema  de

Alimentacion 1 $469,89 $469,89
Ininterrumpida)

Pantalla para

capacitaciones 1 $1.390,00 $1.390,00
(Viewsonic)

Total $5.724,62

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 50

Presupuesto de Inversion - Equipos de cémputo (Area de produccion)

Detalle Cantidad V. Unit. V. Total
Laptop (Lenovo Ideapad) 1 $781,44 $781,44
Tablet 2 $423,98 $423,98
Total $1.205,42

Elaborado por: Bailon Coox Antony

7.1.4 Equipos de Oficina

Los equipos de oficina necesarios para las areas de produccion y administrativa se detallan

a continuacion:
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Tabla 51

Presupuesto de Inversién - Equipos de oficina (Area administrativa)

Detalle Cantidad V. Unit. V. Total
Teléfono 1P > §59,89 §119,78
(Grandstream Grp2602) ’ ’
Aire acondicionado (Lg
Tnverter 12000) ! $377,29 $377,29
Impresora para
facturacion (Epson Tm- 1 $379,99 $379,99
m30ii)
Trituradora de 1 $157.25 $157.25
documentos
Dispensador de agua
(Rca Hwd-08b) 1 $163,20 $163,20
Reloj biométrico de
asistencia (Zkteco 1 $119,99 $119,99
Sensefp M2)
Proyecto  multimedia
(PowerLite E24) 1 $543,99 $543,99
Total $1.861,49
Elaborado por: Bailéon Coox Antony
Tabla 52
Presupuesto de Inversion - Equipos de oficina (Area de produccién)
Detalle Cantidad V. Unit. V. Total
Teléfono IP
(Grandstream 1 $59,89 $59,89
Grp2602)
Aire acondicionado (Lg
Inverter 12000) ! $377,29 $377,29
Dispensador de agua
(Rea Hwd-08b) 1 $163,20 $163,20
Reloj biométrico de
asistencia (Zkteco 1 $119,99 $119,99
Sensefp M2)
Total $720,37

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.1.5 Muebles y enseres

En funcién del disefio del 4rea de produccion y del drea administrativa, se determinaron

los muebles y enseres necesarios, los cuales se detallan a continuacion.

Tabla 53

Presupuesto de Inversion - Muebles y enseres (Area administrativa)

Detalle Cantidad V. Unit- V. Total
Escritorio operativo 3 $160,00 $480,00
Silla ejecutiva 1 $100,00 $100,00
Sillas ergonomicas 2 $49,99 $99,98
Archivadores 2 $125,00 $250,00
metalicos
Mesa de reuniones 1 $528,00 $528,00
Sillas para reuniones 6 $49,99 $299,94
Mosj[rador de atencion 1 $390,00 $390,00
al cliente
Juego ‘d’e muebles para 1 $600,00 $600,00
recepcion
Total $2.747,92
Elaborado por: Bailon Coox Antony
Tabla 54
Presupuesto de Inversién - Muebles y enseres (Area de produccion)
Detalle Cantidad V. Unit. V. Total
Me_sa de inspeccion de 1 $120,00 $120,00
calidad
Casilleros 1 $300,00 $300,00
Gabinete para 2 $74,99 $149,98
herramientas
Mesa para disefio y 1 $120,00 $120,00
planos
Silla ergonomica 1 $49,99 $49,99
Escritorio operativo 1 $160,00 $160,00
Archivador metalico 1 $125,00 $125,00
Total $1.024,97

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.1.6 Adecuaciones

Se han considerado las siguientes adecuaciones necesarias en el area de produccion y del

area administrativa:

Tabla 55

Presupuesto de Inversion - Adecuaciones (Area administrativa)

Detalle Cantidad V. Unit. V. Total

Adecuacion - del - drea 1 $1.000,00 $1.000,00
administrativa

.Instalac.mn eléctrica 1 $1.000,00 $1.000,00
industrial

Sistema de i1luminacion

LED 1 $400,00 $400,00

Sisiema _ contra I $400,00 $400,00

incendios y extintores

Instalacion de red

informatica y cableado 1 $500,00 $500,00

estructurado

Senal'etlca' 1ndust'r1a1 y 1 $300,00 $300,00

seguridad industrial

Instalac1pn de camaras 1 $400,00 $400,00

de seguridad

Pintura 1 $100,00 $100,00

Total $4.100,00

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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Tabla 56

Presupuesto de Inversion - Adecuaciones (Area de produccion)

Detalle Cantidad V. Unit V. Total
Adecua(flron del area de 1 $2.500,00 $2.500,00
produccion

Instalacion  eléctrica 1 $1.000,00 $1.000,00
industrial

Sistema de

iluminaciéon LED I $400,00 $400,00
Sistema de ventilacion 1 $900,00 $900,00
y extraccion de polvo

Sistema _contra 1 $400,00 $400,00
incendios y extintores

Instalacion de red

informatica y cableado 1 $500,0 $500,0
estructurado

Sefialética industrial y 1 $300,00 $300,00
seguridad ocupacional

Instalac1pn de camaras 1 $400,00 $400,00
de seguridad

Adecuacion de bodega 1 $750,00 $750,00
de materia prima

Adecuacion de bafos y

vestidores para 1 $750,00 $750,00
personal

Pintura 1 $100,00 $100,00
Cerramiento y | $650,00 $650,00
seguridad perimetral

Total $8.650,00

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.1.7 Activos Intangibles

Tabla 57

Presupuesto de Inversion - Activos intangibles (Area administrativa)

Detalle Cantidad V. Unit. V. Total
Sistema ERP 1 $120,00 $120,00
Microsoft 365 4 $132,00 $528,00
Pagina web 1 $23,00 $23,00
Registrg de marca 1 $208.,00 $208,00
comercial

Gasto de constitucion 1 $400,00 $400,00
Total $1.279,00

Elaborado por: Bailéon Coox Antony

Tabla 58

Presupuesto de Inversion - Activos intangibles (Area de produccién)

Detalle Cantidad V. Unit. V. Total
Software CAD 1 $714,00 $714,00
Total $714,00

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.1.8 Resumen de la inversion inicial

Inversion area administrativa

Tabla 59

Inversion (Area administrativa)

Concepto Valores
Equipos de computacion $5.724,62
Equipos de oficina $1.861,49
Muebles y enseres $2.747,92
Adecuaciones $4.100,00
Activos intangibles $1.279,00
Capital de trabajo $19.318,39
Total $35.031,42

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Inversion area de produccion

Tabla 60

Inversion (Area de produccién)
Concepto Valores
Vehiculo $17.490,00
Maquinaria $21.351,65
Equipos de computacion $1.205,42
Equipos de oficina $720,37
Muebles y enseres $1.024,97
Adecuaciones $8.650,00
Activos intangibles $714,00
Capital de trabajo $21.044,89
Total $72.201,30

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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Inversion total

Tabla 61

Inversion total

Concepto Valores

Vehiculo $17.490,00

Maquinaria $21.351,65

Equipos de computacion $6.930,04

Equipos de oficina $2.581,86

Muebles y enseres $3.772,89

Adecuaciones $12.750,00

Activos intangibles $1.993,00

Capital de trabajo $40.363,28

Total $107.232,72
Elaborado por: Bailon Coox Antony

7.2 Presupuesto de Ingreso
Tabla 62
Proyeccion (Hogares)
2027 2028 2029 2030 2031
1 2 3 4 5
475 494 512 530 548
Elaborado por: Bailon Coox Antony
Tabla 63
Proyeccion 2 (Hogares)
1 2 3 4 5
$190.110,19 $197.600,00 $204.800,00 $212.000,00 $219.200,00

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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Tabla 64

Proyeccion 3 (Empresas)

2027 2028 2029 2030 2031
1 2 3 4 5
90 93 96 99 102

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 65

Proyeccion 4 (Empresas)

1 2 3 4 5
$35.875,98 $37.200,00 $38.400,00 $39.600,00 $40.800,00
Elaborado por: Bailon Coox Antony

7.2.1 Presupuesto de ventas

La proyeccion del presupuesto de ventas para los cinco afos se elabor6d con base en los
resultados obtenidos en el andlisis de la demanda. A continuacidn, se presenta el resumen

correspondiente.
Tabla 66

Presupuesto de venta (Hogares y Empresas)

2027 2028 2029 2030 2031
1 2 3 4 5
565 587 608 629 650

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 67

Presupuesto de venta (Hogares y Empresas)

1 2 3 4 5
$225.986,18 $234.800,00 $243.200,00 $251.600,00 $260.000,00
Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.3 Presupuesto de egresos

Los egresos del proyecto se encuentran integrados por gastos fijos, costos fijos y costos variables, cuyos valores se detallan a

continuacion:

7.3.1 Depreciacion

La depreciacion de los activos se realizé de acuerdo con su vida ttil correspondiente, se detallan a continuacion:
Tabla 68

Depreciacion (Area administrativa)

Monto .
Depreciacion de la Tlempo de . Nue\tz} 1 2 3 4 5 TOt%l Vﬁi‘lor

. ., depreciacion inversion depreciado residual

mversion
Equipo de

. $5.724,62 3 $6.016,24 $1.908,21 $1.908,21 $1.908,21 $2.00541 $2.005,41 $9.73545 $2.005,41

computacion
fg‘:;ﬁ;’s‘ie $1.861,49 10 $186,15 $186,15 $186,15 $186,15 $186,15  $930,75  $930,75
x::g:sy $2.747,92 10 $274,79  $274,79  $274,79  $274,79  $274,79  $1.373,96 $1.373,96
Total $2.369,15 $2.369,15 $2.369,15 $2.466,35 $2.466,35 $12.040,15 $4.310,12

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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Tabla 69

Depreciacion (Area de produccion)

c s Monto de Tiempo de Nueva Total Valor
Depreciacion la c e . iy 1 2 3 4 5 . .
. . s depreciacion inversion depreciado residual
mversion
Vehiculos $17.490,00 5 $3.498,00 $3.498,00 $3.498,00 $3.498,00 $10.296,00 $17.490,00
Maquinarias ~ $21.351,65 10 $2.135,17 $2.135,17 $2.135.17 $2.135,17 $2.135,17 $10.675.83 $10.675,83
Equipode ¢} 505 49 3 $1.266,.83 $401,81  $401.81  $401,81  $42228  $42228  $2.049.97  $422.28
computacion
fg‘;‘ggs de $720.37 10 $72,04  $72,04  $72.04  $72.04  $72.04 $360,19 $360,19
ﬁ‘;:felses Y $1.024,97 10 $102,50  $102,50  $102,50  $102,50  $102,50  $512,49 $512,49
Total $6.209.51 $6.209.51 $6.209,51 $6.229.97 $6.229,97 $31.088,47 $11.970,77

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.3.2 Amortizacion
Tabla 70

Amortizacion (Area administrativa)

Monto .
Tiempo de Nueva 1 ) 3 4 5 Total Valor

Amortizacion de la . ey . ., . .
Amortizacion inversion amortizado residual

inversion
Sistema ERP  $120,00 $646,09 $120,00 $122,00 $124,04 $128,22 $132,54 $626,80 $139,29
Microsoft 365 $528,00 $2.842,80 $528,00 $536,82 $545,78 $564,16 $583,16 $2.757,93 $612,87

1
1

Pagina web $23,00 5 $4,60 $4,60 $4,60 $4,60 $4,60 $23,00
5

E}fogm de 708,00 $41,60  $41.60  $41,60  $41.60  $41,60  $208,00

Gasto de $400,00 5 $80,00  $80,00  $80,00  $80,00  $80,00  $400,00

constitucion

Adecuaciones  $4.100,00 5 $820,00  $820,00  $820,00  $820,00  $820,00  $4.100,00

Total $1.594,20 $1.605,02 $1.616,02 $1.638,58 $1.661,90 $8.115,73  $752,16

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 71

Amortizacion (Area de produccion)

Monto .

Amortizacion  dela Tiempode — Nueva 1 2 3 4 5 Total Valor
. . s Amortizacion inversion amortizado residual
inversion

Software

CAD $714,00 1 $3.844,24  $714,00 $725,92 $738,05 $762,90 $788.,60 $3.729,47  $828,77

Adecuaciones $8.650,00 5 $1.730,00 $1.730,00 $1.730,00 $1.730,00 $1.730,00 $8.650,00

Total $2.444,00 $2.455,92 $2.468,05 $2.492,90 $2.518,60 $12.379,47 $828,77

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.3.3 Nomina
Tabla 72

Nomina (Area administrativa)

Fondo Aporte Egreso Egreso
o o .
Cargo Sueldo de 13 14 Patronal Vacaciones Q Mensual Anual 1 2 3 4 5
reserva

Gerente $800,00 $66,64 $66,67 $40,17 $89,20  $3333 1 $1.02937 $12.352,40 $13.371,72 $13.595,03 $13.822,06 $14.052,89 $14.278,98
Produccion  $650,00 $54,15 $54,17 $40,17  $72,48 $27,08 1 $843,89 $10.126,70 $10.956,41 $11.139,38 $11.325,41 $11.514,54 $11.698,23
Ventas $650,00 $54,15 $54,17 $40,17 $72,48 $27,08 1 $843,89 $10.126,70 $10.956,41 $11.139,38 $11.325.41 $11.514,54 $11.698,23
Total $2.717,15 $32.605,80 $35.284,53 $35.873,78 $36.472,88 $37.081,97 $37.675,44

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 73

Némina (Area de produccion)

Fondo
° o Aporte . Egreso Egreso
Cargo Sueldo  de 13 14 Patronal Vacaciones Q Mensual  Anual 1 2 3 4 5
reserva
Operario de corte  g105 00 40,15 $40,17 $40,17 $53,74  $20,08 1 $636,16  $7.633,92  $825126  $8389,05  $8529,15  $8.671,59  $8.807,80
y ensamblado
Operario de
acabados y $482,00 $40,15 $40,17 $40,17 $53,74  $20,08 1 $636,16 $7.633,92 $8.251,26 $8.389,05 $8.529,15 $8.671,59 $8.807,80
calidad
Asistente de
.. . $482,00 $40,15  $40,17 $40,17 $53,74  $20,08 1 $636,16 $7.633,92 $8.251,26 $8.389,05 $8.529,15 $8.671,59 $8.807,80

servicio al cliente
Total $1.908,48 $22.901,75 $24.753,77 $25.167,16 $25.587,45 $26.014,76 $26.423,40

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.3.4  Gastos fijos

Los desembolsos generados por la administracion de la empresa se detallan a continuacion:

Tabla 74

Gastos fijos
Detalle Cantidad V. Unit. V. Total 1 2 3 4 5
Nomina $35.284,53 $35.873.,78 $36.472,88 $37.081,97 $37.675.44
Depreciacion $2.369,15  $2.369,15  $2.369,15  $2.466,35  $2.466,35
Amortizacién $1.594,20  $1.605,02  $1.616,02  $1.638.58  $1.661,90
Servicios 12 $1.200,00 $14.400,00 $14.640,48 $14.884.98 $15.133,56 $15.386,29 $15.643,24
profesionales
Servicios Bésicos 12 $75,00 $900,00  $915,03 $930,31 $945.85 $961,64 $977,70
Mantenimiento y
limpieza de 12 $50,00 $600,00  $610,02 $620,21 $630,56 $641,10 $651,80
instalaciones
Arriendo 12 $200,00  $2.400,00 $2.440,08  $2.480,83  $2.522.26  $2.564,38  $2.607.21
Permisos anuales 1 $100,00  $100,00  $101,67 $103,37 $105,09 $106,85 $108,63
Total $57.955,16 $58.867,65 $59.79537 $60.847,16 $61.792,28

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.3.5 Costos fijos

Los desembolsos generados por el proceso de produccion se detallan a continuacion:

Tabla 75

Costos fijos
Detalle Cantidad V. Unit. V. Total 1 2 3 4 5
No6mina $24.753,77  $25.167,16  $25.587.45  $26.014,76  $26.423,40
Depreciacion $7.939.51  $7.939,51 $7.939.51  $7.959,97  $7.959,97
Amortizacion $714,00 $725,92 $738,05 $762,90 $788,60
Mantenimiento 4 $213,52  $854,07 $868,33 $897,57 $943,30 $1.007,91  $1.094,92
de maquinaria
Ezrsﬁ‘(’:sos 12 $75,00  $900,00 $915,03 $930.31 $945,85 $961,64 $977.,70
Mantenimiento y
limpieza de 12 $50,00  $600,00 $610,02 $620,21 $630,56 $641,10 $651,80
instalaciones
Arriendo 12 $250,00  $3.000,00  $3.050,10  $3.101,04  $3.152,82  $3.205,48  $3.259,01
apﬁlf;fsos ] $100,00  $100,00 $101,67 $103,37 $105,09 $106,85 $108,63
Total $38.952,42  $39.485,08  $40.042,63  $40.660,60  $41.264,04

Elaborado por: Bailon Coox Antonny
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7.3.6 Costo variable

Los costos variables corresponden a los desembolsos que varian en funcion del volumen de produccion. Para su determinacion,

se selecciond

Tabla 76

Costo variable

como producto representativo el escritorio, cuyos costos se detallan a continuacion:

petalle de Cantidad Costo . Costo  Costo Costo V. Costo Costo V. Costo Costo V. Costo Costo V. Costo Costo V.
insumo o . Medida por V. V. V. V. V.
uso Unit. . Total . Total . Total . Total . Total

MP uso unit. unit. unit. unit. unit.
yglj“;ﬁ; 0.9 $32,00 Tablero $28,80 $2928 $16.542,73 $29,77 $17.474,96 $3027 $18.402,40 $30,77 $19.355,95 $3129 $20.336,21
Tapacanto

12 $025 Metro  $3,00 $3,05 $1.72320  $3,10  $1.82031  $3,15 $1.91692 $321  $2.01624  $326  $2.118,35
PVC 22mm
Tornillos 30 $0,04 Unidad $120 $122  $689.28 $124  $728,12 $1,26  $766,77 $1,28  $806,50 $1,30  $847,34
Confirmat
Correderas
telescopicas 1 $3,50  Par $3.50  $3,56  $2.01040  $3,62  $2.123,69  $3,68  $2.236,40  $3,74  $2.35229  $3,80  $2.118,35
40 cm
Jaladeras .
i 2 $1,50  Unidad $3,00 $3,05 $1.72320 $3,10  $1.82031  $3,15 $1.91692 $321  $2.01624 $326  $2.11835
glévsfilcas;’res 4 $0,20  Unidad $0,80  $0,81  $459,52 $0,83  $485,42 $0,84  $511,18 $0,85  $537,67 $0,87  $564,89
Adhesivo 0,1 $3,00  Litro $0,30  $0,31  $172.32 $0,31  $182,03 $0,32  $191,69 $0,32  $201,62 $0,33  $211,84
de contacto
ggf;‘i‘fgny 1 $1,50  Unidad $1,50  $1,53  $861,60 $1,55  $910,15 $1,58  $958,46 $1,60  $1.008,12  $1,63  $1.059,18
Total $24.182,26 $25.545,00 $26.900,73 $28.294.63 $29.727,58

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.3.7 Resumen de egreso
Tabla 77

Resumen de egreso

Egresos 1 2 3 4 5
Gastos
Fijos $57.955,16 $58.867,65 $59.795,37 $60.847,16 $61.792,28
Costos
Fijos $38.952.42 $39.485,08 $40.042,63 $40.660,60 $41.264,04
Costos

. $24.182,26 $25.545,00 $26.900,73 $28.294,63 $29.727,58
Variables

Total $121.089,84  $123.897,72  $126.738,73  $129.802,40  $132.783,90
Elaborado por: Bailéon Coox Antony

7.4 Capital de Trabajo

Para iniciar las actividades del primer afio de operacion, la empresa requiere un capital de

trabajo de $40.363,28, cuyo detalle se presenta a continuacion:
Tabla 78

Capital de trabajo (Area administrativa)

Total, Pres egreso aiio 1 $57.955,16
Dividir para 12 meses 12
Total mensual $4.829,60
Meses 4
Total $19.318,39

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 79

Capital de trabajo (Area de produccion)

Total, Pres egreso afio 1 $63.134,68
Dividir para 12 meses 12
Total mensual $5.261,22
Meses 4
Total $21.044,89

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.5 Estructura de la Inversion

La inversion del proyecto se financiara en un 50% con aporte propio de los accionistas y
en un 50% mediante crédito bancario, lo que permite equilibrar la estructura financiera de la

empresa.
Tabla 80

Estructura de la Inversion

Total de Inversion 100% $107.232,72
% Inversion crédito 50% $53.616,36
% Inversion Accionistas 50% $53.616,36

Elaborado por: Bailon Coox Antony

7.5.1 Financiamiento externo

El proyecto sera financiado a través de la institucion financiera Banco Pichincha, debido a

que ofrece condiciones crediticias favorables y una tasa de interés competitivo en el mercado.

Tabla 81

Financiamiento externo

Monto de crédito $53.616,36
Tipo de amortizacion Francés
Tasa de interés anual 11%
Plazo anos 5
Tasa de interés mensual 0,92%
Plazo meses 60

Elaborado por: Bailon Coox Antony

114



7.5.2 Tabla de amortizacion
Tabla 82

Tabla de amortizacion

Periodo Cuota Interés Capital Saldo
0 $ - $ - $ - $ 53.616,36
1 $1.16575 $ 491,48 $ 674,27 $ 52.942,09
2 $1.16575  $ 485,30 $ 680,45 $ 52.261,65
3 $1.16575 $ 479,07 $ 686,68 $ 51.574,96
4 $1.16575  $ 472,77 $ 692,98 $ 50.881,98
5 $1.16575 $ 466,42 $ 699,33 $ 50.182,65
6 $1.16575  $ 460,01 $ 705,74 $ 49.476,91
7 $1.16575 $ 453,54 $ 712,21 $ 48.764,70
8 $1.16575  $ 447,01 $ 718,74 $ 48.045,96
9 $1.16575 $ 440,42 $ 725,33 $ 47.320,63
10 $1.16575  $ 433,77 $ 731,98 $ 46.588,65
11 $1.16575 $ 427,06 $ 738,69 $ 45.849,97
12 $1.16575  $ 420,29 $ 745,46 $ 45.104,51
13 $1.16575 $ 413,46 $ 752,29 $ 44.352,22
14 $1.16575 $ 406,56 $ 759,19 $ 43.593,03
15 $1.16575 $ 399,60 $ 766,15 $ 42.826,88
16 $1.16575  $ 392,58 $ 773,17 $ 42.053,71
17 $1.16575 $ 385,49 $ 780,26 $ 41.273,45
18 $1.16575  $ 378,34 $ 787,41 $ 40.486,05
19 $1.16575 $ 371,12 $ 794,63 $ 39.691,42
20 $1.16575  $ 363,84 $ 801,91 $ 38.889,51
21 $116575 $ 356,49 $ 809,26 $ 38.080,24
22 $1.16575  $ 349,07 $ 816,68 $ 37.263,56
23 $1.16575 $ 341,58 $ 824,17 $ 36.439,40
24 $1.16575  $ 334,03 $ 831,72 $ 35.607,67
25 $1.16575 $ 326,40 $ 839,35 $ 34.768,33
26 $1.16575 $ 318,71 $ 847,04 $ 33.921,29
27 $1.16575 $ 310,95 $ 854,80 $ 33.066,48
28 $1.16575  $ 303,11 $ 862,64 $ 32.203,84
29 $1.16575 % 295,20 $ 870,55 $ 31.333,30
30 $1.16575 $ 287,22 $ 878,53 $ 30.454,77
31 $1.16575  $ 279,17 $ 886,58 $ 29.568,19
32 $1.16575 $ 271,04 $ 894,71 $ 28.673,48
33 $1.16575 % 262,84 $ 902,91 $ 27.770,57
34 $1.16575  $ 254,56 $ 911,19 $ 26.859,38
35 $1.16575 % 246,21 $ 919,54 $ 25.939,85
36 $1.16575 $ 237,78 $ 927,97 $ 25.011,88
37 $1.16575  $ 229,28 $ 936,47 $ 24.075,40
38 $116575 $ 220,69 $ 945,06 $ 23.130,35
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39 $1.16575 3 212,03 $ 953,72 $ 22.176,62
40 $1.16575  $ 203,29 $ 962,46 $ 21.214,16
41 $1.16575 % 194,46 $ 971,29 $ 20.242,87
42 $1.16575  $ 185,56 $ 980,19 $ 19.262,68
43 $1.16575 3 176,57 $ 989,17 $ 18.273,51
44 $1.16575  $ 167,51 $ 998,24 $ 17.275,27
45 $1.16575 3 158,36 $ 1.007,39 $ 16.267,87
46 $1.16575 % 149,12 $ 1.016,63 $ 15.251,25
47 $1.16575 3 139,80 $ 1.025,95 $ 14.225,30
48 $1.16575 % 130,40 $ 1.035,35 $ 13.189,95
49 $1.16575 $ 120,91 $ 1.044,84 $ 12.145,11
50 $1.16575 % 111,33 $ 1.054,42 $ 11.090,69
51 $1.16575 3 101,66 $ 1.064,08 $ 10.026,60
52 $1.16575 % 91,91 $ 1.073,84 $ 8.952,76
53 $1.16575  $ 82,07 $ 1.083,68 $ 7.869,08
54 $1.16575 % 72,13 $ 1.093,62 $ 6.775,47
55 $1.16575  $ 62,11 $ 1.103,64 $ 5.671,82
56 $1.16575 % 51,99 $ 1.113,76 $ 4.558,07
57 $1.16575  $ 41,78 $ 1.123,97 $ 3.434,10
58 $1.16575 % 31,48 $ 1.134,27 $ 2.299,83
59 $1.16575  $ 21,08 $ 1.144,67 $ 1.155,16
60 $1.16575 $ 10,59 $ 1.155,16 $ 0,00
Elaborado por: Bailon Coox Antony
7.5.3 Resumen de la Tabla de Amortizacion
Tabla 83
Resumen de la tabla de amortizacion
Egresos 1 2 3 4 5
Pagorde $5.477,14 $4.492,16 $3.393,20 $2.167,07 $799,05
interes
f:fﬁaclle $8.511,85 $9.496,83  $10.595,80  $11.821,93  $13.189,95
Total $13.988,99 $13.988,99 $13.988,99 $13.988,99 $13.988,99

Elaborado por: Bailon Coox Antony

116



7.6 Estados Financieros

7.6.1 Estado de Resultado Integral

Tabla 84

Estado de resultado integral

1

2

3

4

5

Ventas netas
(-) Costo de
venta
Utilidad
Bruta

(-) Gastos
operativos

)
Depreciacion
)
Amortizacion
Utilidad
Operativa
(-) Gastos
financieros
Utilidad
antes de
participacion
)
Participacion
de
trabajadores
15%
Utilidad
antes de
impuestos

(-) Impuesto a
la renta 25%
Utilidad neta
Pago de
dividendos
50%
Utilidad
después de
dividendos

$225.986,18
$63.134,68

$162.851,50
$57.955,16
$8.578,65
$4.038,20
$92.279,48

$5.477,14

$86.802,34

$13.020,35

$73.781,99

$18.445,50
$55.336,49

$27.668,25

$27.668,25

$234.800,00
$65.030,08

$169.769,92
$58.867,65
$8.578,65
$4.060,95
$98.262,68

$4.492,16

$93.770,52

$14.065,58

$79.704,94

$19.926,23
$59.778,70

$29.889,35

$29.889,35

$243.200,00
$66.943,36

$176.256,64
$59.795,37
$8.578,65
$4.084,07
$103.798,55

$3.393,20

$100.405,35

$15.060,80

$85.344,55

$21.336,14
$64.008,41

$32.004,20

$32.004,20

$251.600,00
$68.955,23

$182.644,77
$60.847,16
$8.696,33
$4.131,49
$108.969,79

$2.167,07

$106.802,72

$16.020,41

$90.782,31

$22.695,58
$68.086,73

$34.043,37

$34.043,37

$260.000,00
$70.991,62

$189.008,38
$61.792,28
$8.696,33
$4.180,50
$114.339,27

$799,05

$113.540,23

$17.031,03

$96.509,19

$24.127,30
$72.381,90

$36.190,95

$36.190,95

Elaborado por

: Bailon Coox Antony
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7.6.2 Estado de Situacion General

Tabla 85

Balance de comprobacion

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS CIRCULANTE
Caja/Bancos $ 4036328 $ 10219425 $ 136.320,68 $ 164.034,01 $ 199.872,61 $ 236.585,16
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE $ 4036328 $ 10219425 $ 136.320,68 $ 164.034,01 $ 199.872,61 $ 236.585,16
ACTIVOS FIJOS
Vehiculos $ 17490,00 $ 13.992,00 $ 10.494,00 $ 6.996,00 $ 3.498,00 $ -
Maquinarias $ 2135165 $ 19.21649 $ 17.081,32 $ 14946,16 $ 12.81099 $ 10.675,83
Equipos de computacion $ 6.930,04 $ 4.620,03 $ 231001 $ 7.283,07 $ 485538 $ 2.427,69
Equipos de oficina $ 258186 $ 2.32367 $ 2.06549 $ 1.807,30 $ 1.549,12 $ 1.290,93
Adecuaciones $ 12.750,00 $ 10.200,00 $ 7.650,00 $ 5.100,00 $ 2.550,00 $ -
Muebles y enseres $ 3.77289 $ 3.395,60 $ 3.01831 $ 264102 $ 2.263,73 $ 1.886,45
TOTAL ACTIVO FIJO NETO $ 6487644 $ 53.747,79 $ 42619,13 $ 3877355 $ 2752722 $ 16.280,89
ACTIVOS INTANGIBLES
Activos intangibles $ 1.993,00 $ 191293 $ 183363 $ 1.779,42 $ 1.72764 $ 1.704,76
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES $ 1.993,00 $ 191293 $ 1.83363 $ 1.779,42 $ 1.72764 $ 1.704,76
TOTAL ACTIVOS $ 107.232,72 $ 157.854,96 $ 180.77345 $ 204.586,98 $ 229.127,47 $ 254.570,81
PASIVOS CORRIENTES
Préstamos bancarios $ 8.511,85 $ 9.496,83 $ 1059580 $ 1182193 $ 13.189,95 $ -
Participacion de trabajadores 15% $ 13.020,35 $ 14.06558 $ 15.060,80 $ 16.02041 $ 17.031,03
Impuesto a la renta $ 1844550 $ 19.926,23 $ 21.336,14 $ 2269558 $ 24.127,30
TOTAL PAS. CTE $ 851185 $ 4096268 $ 4458761 $ 4821887 $ 5190594 $ 44.158,33

PASIVOS LARGO PLAZO
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Crédito bancario a largo plazo $ 4510451 $ 3560767 $ 2501188 $ 13.189,95 $ - $ -
TOTAL PAS. LARGO PLAZO $ 4510451 $ 3560767 $ 2501188 $ 13.189,95 $ - $ -
TOTAL PASIVOS $ 5361636 $ 7657036 $ 6959949 $ 6140882 $ 5190594 $ 41.158,33
Capital social $ 5361636 $ 5361636 $ 5361636 $ 53.61636 $ 53.616,36 $ 53.616,36
Utilidad del ejercicio $ - $ 2766825 $ 29.889,35 $ 32.004,20 $ 34.043,37 $ 36.190,95
Utilidades retenidas $ - $ - $ 2766825 $ 57557,60 $ 89.561,80 $ 123.605,17
TOTAL PATRIMONIO $ 5361636 $ 81.28461 $ 111.17396 $ 143.178,16 $ 17722153 $ 213.412,48
$ 107.232,72 $ 15785496 $ 180.77345 $ 204.586,98 $ 229.127,47 $ 254.570,81

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.6.3 Estado de flujo de efectivo

Tabla 86
Flujo de Efectivo
0 1 2 3 4 5

UTILIDAD NETA $ 55.336,49 $ 59.778,70 $ 64.00841 $ 68.086,73 $ 72.381,90
ACTIVIDADES DE OPERACION
Participacion de trabajadores 15% $ 13.020,35 $ 104523 % 99522 $ 95961 $ 1.010,63
Impuesto a la renta 25% $ 1844550 $ 1.480,74 $ 140990 $ 135944 $ 143172
Depreciacion $ 857865 $ 857865 $ 857865 $ 8.69633 $ 8.696,33
Amortizacion $ 4.03820 $ 4.06095 $ 408407 $ 413149 $ 4.180,50
TOT. DE ACTS. DE OPERACION $ - $ 44.082,70 $ 15.16556 $ 15.067,85 $ 15.146,86 $ 15.319,17
ACTIVIDADES DE INVERSION
Compra de activos $ -66.869,44 $ -140813 $ -143165 $ -876293 $ -152970 $ -1.607,63
TOT. DE ACTS. DE INVERSION $ -66.869,44 $ -1.408,13 $ -1.431,65 $ -876293 $ -1.529,70 $ -1.607,63
ACTIVIDADES DE
FINANCIAMIENTO
Capital propio $ 53.616,36
Pago de dividendos $ -27.668,25 $ -29.889,35 $ -32.004,20 $ -34.043,37 $ -36.190,95
Préstamos bancarios $ 5361636 $ -851185 $ -9.496,83 $ -10.595,80 $ -11.821,93 $ -13.189,95
TOT. DE ACTS, DE
EINANCIAMIENTO $ 107.232,72  $ -36.180,10 $ -39.386,19 $ -42.600,00 $ -45.865,30 $ -49.380,90
TOT. DE FLUJO DE EFECTIVO $ 4036328 $ 6183097 $ 3412644 $ 27.71333 $ 3583860 $ 36.712,55
TOT, DE FLUJO DE EFECTIVO $ 40.363,28 $102.194,25 $ 136.320,68 $ 164.034,01 $ 199.872,61 $ 236.585,16

ACUM.

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.7 Costo de Oportunidad
Tabla 87

Costo de oportunidad

Ke Costo de oportunidad de los accionistas
CAA Capital aportado por los accionistas
D Financiamiento externo
Kd Costo Financiero
T Tasa efectiva de impuestos

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 88

Costo de oportunidad 2

Ke 15%
CAA $53.616,36
D $53.616,36
Kd 11%
T 36,25%
WACC (CPP) 11%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

7.8 Evaluacion financiera

El proyecto fue evaluado mediante la aplicacion de indicadores financieros como el Valor
Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), con el objetivo de determinar su viabilidad

econdmica y su rentabilidad en el tiempo. A continuacion, se presentan los resultados obtenidos:
7.8.1 Valor Actual Neto

Este indicador financiero permite determinar la viabilidad del proyecto, evidenciando su

capacidad de generar rentabilidad a largo del tiempo.

Tabla 89

Valor Actual Neto

VAN $41.806,36
Elaborado por: Bailon Coox Antony
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7.8.2 Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenida es del 27,54%, valor superior al costo de

oportunidad, lo que demuestra que el proyecto es rentable.

Tabla 90

Tasa Interna de Retorno

TIR 27,54%
Elaborado por: Bailon Coox Antony

7.8.3 Periodo de recuperacion de la inversion
Tabla 91

Periodo de recuperacion de la inversion

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 ARfo 4 Af0 5

Flujo
Netode $-107.232,72 $ 61.830,97 $ 34.126,44 $ 27.713,33 $ 35.838,60 $ 36.712,55
Efectivo

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 92

Periodo de recuperacion de la inversion - 2

Flujos de Efectivo

Afo Flujos de Efectivo Acumulado
0 $-107.232,72
1 $ 61.830,97 $102.194,25
2 $ 34.126,44 $136.320,68
3 $ 27.713,33 $164.034,01
4 $ 35.838,60 $199.872,61
5 $ 36.712,55 $236.585,16

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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Tabla 93

Periodo de recuperacion de la inversion - 3

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

(PRI) 1,15
ANOS 1
MESES 1

DIAS 24

Elaborado por: Bailon Coox Antony

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) del proyecto es de 1,15 afios, equivalente
aproximadamente a 1 afio, 1 mes y 24 dias. Este resultado indica que la inversion inicial de
$107.232,72 sera recuperada en un plazo relativamente corto mediante los flujos netos de efectivo

generados por la operacion del proyecto.

El tiempo de recuperacion es favorable, debido a que la empresa logra recuperar el capital
invertido antes de finalizar el segundo afio de funcionamiento. Esto evidencia una adecuada
capacidad de generacion de efectivo y un bajo nivel de exposicion al riesgo, ya que los recursos

desembolsados retornan en un periodo reducido en comparacién con la vida ttil del proyecto.
7.8.4 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio determina el nivel de ventas necesario para cubrir la totalidad de
los costos y gastos del proyecto. A continuacion, se presenta su evolucion de acuerdo con las

proyecciones:
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Tabla 94

Punto de Equilibrio en ddlares

1 2 3 4 5
ggzgos $57.95516  $58.867.65  $59.79537  $60.847,16  $61.792.28
Costos
Fijos $38.952,42  $39.485,08  $40.042,63  $40.660,60  $41.264,04
Costos

: $24.182.26  $25.54500  $26.900,73  $28.294.63  $29.727.58
Variables
%ﬁz’:gs $225.986,18  $234.800,00  $243.200,00  $251.600,00  $260.000,00

P.E. ($) $108.520,06  $110.359,23  $112.254,66  $114.369,64  $116.360,62
Elaborado por: Bailéon Coox Antony

Se determind la cantidad de productos que la empresa debe vender para alcanzar el punto
de equilibrio y cubrir la totalidad de sus costos y gastos. A continuacidén, se presentan los

resultados.
Tabla 95

Punto de Equilibrio en Cantidades - 1

P % Q (Ref)) P*Q (Ref.)
$200,00 23% 1,85 369,23
$400,00 24% 1,87 748,72
$650,00 23% 1,79 1166,67
$1.000,00 18% 1,41 1410,26
$1.300,00 13% 1,00 1300,00
Total 4994,87

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Los porcentajes de participacion se determina con base en la demanda proyectada,
permitiendo establecer las cantidades de referencia para el andlisis del punto de equilibrio. La
relacion funcional obtenida indica que, mientras un consumidor adquiere un mobiliario valorado
en $1.300,00, alrededor de 1,85 consumidores demandan un mobiliario de $200,00, evidenciando

una mayor incidencia de compra en los productos de menor valor.
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Tabla 96

Punto de equilibrio - 2

1 2 3 4 5
$108.520,06 4994,87 §$110.359,23  4994,87 $112.254,66 4994,87 $114.369,64 4994,87 §116.360,62  4994,87
Q= 21,73 Q= 22,09 Q= 2247 Q= 22,90 Q= 23,30

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Las cantidades de referencia fueron establecidas con la finalidad de determinar el volumen de ventas requerido para alcanzar el
punto del proyecto. A continuacion, se detallan los datos considerados para su calculo.

Tabla 97

Punto de Equilibrio cantidades — 3

1 2 3 4 5

(R(gf.) Q(EQ P*Q QEQ P*Q QEQ P*Q Q (EQ) P*Q Q (EQ) P*Q
1,85 40 $8.022,02 41 $8.157,97 41 $8.298,09 42 $8.454,43 43 $8.601,61
1,87 41 $16.266,87 41  $16.542,55 42 $16.826,67 43 $17.143,770 44  $17.442,15
1,79 39 $2534735 40 $25776,92 40  $26.219,65 41  $26.713,65 42 $27.178,69
1,41 31 $30.639,65 31  $31.158,92 32 $31.694,08 32 $32.291,22 33 $32.853,36
1,00 22 $28244,18 22 $28722.86 22  $29.216,18 23  $29.766,64 23 $30.284.,82

$108.520,06 $110.359,23 $112.254,66 $114.369,64 $116.360,62

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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En el primer afio de operacion, la empresa deberd vender un total de 172 mobiliarios para

alcanzar el punto de equilibrio y cubrir la totalidad de sus costos y gastos.
Tabla 98

Punto de Equilibrio en cantidades (Resumen)

1 2 3 4 5
$200,00 40 41 41 42 43
$400,00 41 41 42 43 44
$650,00 39 40 40 41 42
$1.000,00 31 31 32 32 33
$1.300,00 22 22 22 23 23
P.E (Q) 172 175 178 181 185

Elaborado por: Bailon Coox Antony

7.8.4.1  Grdfica del Punto de Equilibrio

Una vez obtenidos los valores del punto de equilibrio en dolares para los cinco afios de
proyeccion, se elaboré la respectiva grafica para analizar su comportamiento durante el periodo de

estudio.
Tabla 99

Resumen en puntos de equilibrio en dolares

1 2 3 4 5
P.E.($) $108.520,06 $110.359,23 $112.254,66 $114.369,64 $116.360,62
Elaborado por: Bailon Coox Antony

P.E (S)

$118.000,00

$116.000,00 <
$114.000,00 <

$112.000,00 oS

$110.000,00 %
Lo
0 1 2 3 4 5 6

$108.000,00

Grdfica 19 Punto de equilibrio

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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8 Conclusiones

El andlisis del entorno permitié determinar que la ciudad de Manta presenta condiciones
favorables para la implementacién de una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion
de muebles personalizados, debido al crecimiento del sector inmobiliario, el incremento de
emprendimientos comerciales y la preferencia de los consumidores por mobiliario moderno,

funcional y de calidad.

La investigacion de mercado evidencié una aceptacion favorable hacia la propuesta de
“Muebleria La Excelencia”, identificando que los potenciales clientes valoran principalmente la
calidad, disefo personalizado, la durabilidad y la funcionalidad de los muebles. Asimismo, se
determin6 que el mercado objetivo estd conformado por hogares como por empresas generando

una oportunidad de negocio atractiva.

El andlisis econdmico y financiero demostr6 la viabilidad del proyecto, reflejando
indicadores financieros favorables, tales como un Valor Actual Neto (VAN) positivo, una Tasa
Interna de Retorno (TIR) superior al costo de oportunidad y un periodo de recuperacion de la
inversion de aproximadamente un afio, un mes y veinticuatro dias, evidenciando la rentabilidad y

sostenibilidad del emprendimiento.

“Muebleria La Excelencia” contribuird al desarrollo econdmico de la ciudad de Manta
mediante la generacion de empleo, el fortalecimiento del sector manufacturero y el impulso de la

produccion de mobiliario con disefos innovadores y personalizados.
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9 Recomendaciones

Aprovechar las condiciones favorables que presenta el mercado de la ciudad de Manta para
la implementacion de “Muebleria La Excelencia”, ejecutando el proyecto de inversion propuesto,
debido a que el analisis del entorno evidencid un escenario propicio para el desarrollo de una

empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de muebles.

Disefiar e implementar estrategias comerciales orientadas a satisfacer las necesidades y
preferencias identificadas en la investigacion de mercado, enfocandose en la elaboracion de
muebles modernos, funcionales y personalizados, dirigidos tanto al segmento de hogares como

empresarial.

Mantener un control y seguimiento constante de los indicadores financieros, especialmente
de los ingresos, costos, gastos y flujo de efectivo con el propodsito de preservar la rentabilidad del
negocio y asegurar a recuperacion oportuna de la inversion, conforme a los resultados obtenidos

en la evaluacidn financiera.

Promover el crecimiento y sostenibilidad de “Muebleria La Excelencia” mediante la
reinversion de utilidades, la incorporacion de nuevas tecnologias y el fortalecimiento de estrategias
de comercializacion, contribuyendo no solo al desarrollo de la empresa, sino también a la

generacion de empleo y al fortalecimiento del sector productivo de la ciudad de Manta.
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10 Anexos
Tabla 100

Precio de acuerdo a la Investigacion de mercado (Hogares)

PRECIO
MENOS DE $300 72 23%
DE $300 A $500 73 24%
DE $501 A $800 70 23%
DE $801 A $1,200 55 18%
MAS DE $1,200 39 13%
TOTAL 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 101

Cantidades de acuerdo a la Investigacion de mercado (Hogares)

CANTIDAD
1 unidad 74 24%
2 unidades 79 26%
3 unidades 58 19%
4 unidades 45 15%
5 0 més unidades 53 17%
TOTAL 309 100%

Elaborado por: Bailon Coox Antony

Tabla 102

Precio de acuerdo a la Investigacion de mercado (Empresas)

PRECIO
MENOS DE $300 72 23%
DE $300 A $500 73 24%
DE $501 A $800 70 23%
DE $801 A $1,200 55 18%
MAS DE $1,200 39 13%
TOTAL 309 100%

Elaborado por: Bailéon Coox Antony
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Tabla 103

Cantidades de acuerdo a la Investigacion de mercado (Empresas)

CANTIDAD
1 unidad 74 24%
2 unidades 79 26%
3 unidades 58 19%
4 unidades 45 15%
5 0 mas unidades 53 17%
TOTAL 309 100%

Elaborado por: Bailéon Coox Antony

Hlustracion 6 Modular elaborado por
"Muebleria La Excelencia"

Elaborado por: Bailon Coox Antony

7\
i

T

-
e

Hlustracion 7 Escritorio Elaborado por

"Muebleria La Excelencia”

Elaborado por: Bailon Coox Antony
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