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Resumen ejecutivo

El proyecto Eichcraft Designs S.A.S. se centra en el disefio y construccién de mobiliario
en madera con ingenieria alemana, dirigido a emprendimientos, pequefias y medianas
empresas en Quito, Ecuador, con el objetivo de ofrecer muebles de alta calidad,
durabilidad y disefio innovador, priorizando la personalizacion y la estética. Utilizando
una metodologia que incluy6 investigacion de mercado, andlisis del entorno y un plan de
marketing, se identific6 una fuerte demanda por mobiliario duradero y atractivo, y una
necesidad de productos que combinen funcionalidad y disefio. Se concluye que el
proyecto es viable, con alto potencial de éxito, recomendandose enfocar en la mejora de
la experiencia del cliente y la optimizacion de procesos operativos para asegurar un

crecimiento sostenido.
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showroom, materiales de alta calidad, tecnologia avanzada, alianzas estratégicas,

innovacion continua, fidelizacion del cliente




Abstract

The project Eichcraft Designs S.A.S. focuses on the design and construction of furniture
in wood and plastic with German engineering, aimed at entrepreneurs, small and medium-
sized businesses in Quito, Ecuador, with the objective of offering high-quality, durable,
and innovative furniture designs, prioritizing customization and aesthetics. Using a
methodology that included market research, environmental analysis, and a marketing
plan, a strong demand for durable and attractive furniture was identified, as well as a need
for products that combine functionality and design. The conclusion is that the project is
viable, with high potential for success, recommending a focus on improving the customer

experience and optimizing operational processes to ensure sustainable growth..
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Introduccién

El mercado de mobiliario para emprendedores, pequefias y medianas empresas en Quito
enfrenta varios desafios que afectan tanto la operacion diaria de los negocios como la
percepcion de valor de los clientes. La durabilidad y calidad del mobiliario disponible
actualmente no siempre cumplen con las expectativas, y existe una falta de innovacion en
el disefio que limita las posibilidades de personalizacion y adaptacion a las necesidades
especificas de cada negocio. Estos problemas recurrentes han inspirado la creacién de
nuestra empresa, dedicada al disefio y construccién de mobiliario en madera y plastico
con ingenieria alemana, para ofrecer alternativas diferentes y superiores a los

emprendedores locales.

La vision detras de nuestra empresa es proporcionar soluciones mobiliarias que no solo
cumplan con los mas altos estandares de calidad y durabilidad, sino que también sean
estéticamente atractivas, faciles de instalar y adaptables a las necesidades y presupuestos
de nuestros clientes. Entendemos que los emprendedores buscan invertir en mobiliario
que represente una inversion valiosa a largo plazo, evitando el desgaste rapido y los costos
adicionales de reemplazo. Ademas, reconocemos la importancia de la diferenciacion y
personalizacion en un mercado competitivo, donde los negocios necesitan destacarse y

ofrecer experiencias Unicas a sus clientes.

Nuestra empresa nace con el propoésito de transformar el entorno de trabajo y comercial
de los emprendedores en Quito, aportando soluciones mobiliarias que combinan disefio
innovador, materiales de alta calidad y técnicas de construccion avanzadas. Nos
comprometemos a escuchar y entender las necesidades de nuestros clientes, ofreciendo
productos que no solo cumplan con sus expectativas, sino que las superen. Con un

enfoque en la ingenieria alemana y un compromiso con la excelencia, aspiramos a ser el




socio preferido para todos aquellos que buscan mejorar y optimizar sus espacios de

trabajo y comerciales.

Objetivo General

Desarrollar y consolidar una empresa lider en el disefio y construccion de mobiliario de
alta calidad en madera y plastico, utilizando tecnologia e ingenieria alemana, que
satisfaga las necesidades de emprendimientos en Ecuador, ofreciendo soluciones

innovadoras, duraderas y estéticamente atractivas.

Objetivos Especificos

1. Conocer al Segmento de Mercado
e Descripcion: Realizar una investigacion exhaustiva para identificar las
necesidades, preferencias y comportamientos de compra de los emprendedores,

pequefias y medianas empresas en Quito.

e Acciones:

Conducir encuestas y entrevistas con propietarios de negocios locales.

Analizar tendencias de mercado y competencia.

Identificar segmentos de mercado especificos que busquen mobiliario de alta

calidad y durabilidad.

2. Realizar Investigacion de Campo
e Descripcion: Llevar a cabo estudios de campo que permitan entender los
problemas actuales con el mobiliario en los negocios locales y las expectativas de

los clientes.




Acciones:

Visitar locales comerciales y oficinas para observar el uso y desgaste de

mobiliario existente.

Recolectar feedback directo de los usuarios sobre sus experiencias y

necesidades.

Evaluar el entorno competitivo y las practicas actuales en el mercado.

Realizar un Analisis Logistico y Operativo

Descripcion: Analizar y optimizar la cadena de suministro, produccién y

distribucion para garantizar eficiencia y calidad.

Acciones:

Identificar y seleccionar proveedores confiables de materiales de alta calidad.
Implementar técnicas de ingenieria alemana en el proceso de produccion.

Establecer un sistema de control de calidad riguroso para asegurar la durabilidad

del mobiliario.

Disefiar una logistica de distribucion eficiente para cumplir con los tiempos de

entrega.

Ejecutar un Plan de Marketing

Descripcién: Desarrollar e implementar estrategias de marketing que aumenten

la visibilidad de la empresa y atraigan a los clientes potenciales.

Acciones:




Crear una identidad de marca s6lida que comunique los valores de calidad,

durabilidad y disefio tnico.

Utilizar canales de marketing digital y tradicional para promover los productos.

Realizar campafas publicitarias dirigidas a segmentos de mercado especificos.

Participar en ferias y eventos locales para aumentar el reconocimiento de la

marca y generar leads.

Desarrollar un Plan Financiero

Descripcion: Asegurar la viabilidad econdmica del proyecto mediante una

planificacion financiera detallada.

Acciones:

Realizar proyecciones financieras basadas en estudios de mercado y analisis de

costos.

Establecer un presupuesto que cubra todas las fases del proyecto, desde la

investigacion hasta la comercializacion.

Identificar posibles fuentes de financiamiento y gestionar la obtencién de fondos

necesarios.

Monitorear y ajustar el plan financiero regularmente para asegurar el

cumplimiento de objetivos y la sostenibilidad del proyecto.




Fase de Empatia

Marco teorico

“En Quito se registraron 297.381 empresas, en el mismo periodo, consolidandose como
un pilar fundamental en la actividad econdémica. De este total, son 276.575
microempresas las que lideran la actividad empresarial; seguidas por 15.195 pequefias
empresas, 2.398 medianas empresas tipo A, 1.724 medianas empresas tipo B y 1.489 son
grandes empresas, evidenciando la diversidad empresarial en la ciudad.” (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos, 2024)

El blog corporativo Marzanz.es, en su publicacion del 16 de agosto del 2022 titulada
“Importancia del mobiliario comercial y como afecta en las ventas”, describe el
mobiliario como una coleccion de muebles, accesorios y elementos disefiados y
fabricados con el propdsito de presentar, organizar y exhibir productos de la manera mas
adecuada. Este mobiliario no solo mejora la experiencia de compra para los
consumidores, facilitando todo el proceso, sino que también ayuda a los establecimientos
a mostrar sus productos de forma eficiente y practica. Ademas, contribuye a crear una
imagen de marca representativa para el negocio, lo que subraya la importancia del

mobiliario comercial y su impacto en las ventas. (marsanz, 2022)

Por otro lado, la RAE (Real Academia Espafiola) manifiesta que la palabra “inmueble”,
proveniente del frances mobiliaire se describe como el: “conjunto de muebles/ Conjunto

de instalaciones”. (RAE (real academia espafiola), s/f)

En el libro “Merchandising & Retail. Comunicacion en el punto de venta” de Jimenez,
G. (2016), podemos contemplar que los establecimientos comerciales no solo se enfocan
en poner el producto en contacto directo con el cliente, sino que también enfrentan el

desafio de crear un entorno cuidadosamente planificado. Este entorno debe estimular los




sentidos del cliente para garantizar una experiencia de compra lo mas satisfactoria

posible, beneficiando tanto al consumidor potencial como al propio comercio.

En la pagina 125, la autora se centra en la arquitectura comercial, misma que abarca
abarca suelos, techos, paredes e iluminacion, elementos que deben ser analizados y
gestionados de la manera més eficiente posible para el establecimiento. El objetivo es
crear el ambiente adecuado que motive al cliente a realizar una compra. Una vez disefiado
el interior, se debe planificar como presentar los productos en ese espacio. No obstante,
la autora advierte que primero se deben considerar la diferenciacion, el posicionamiento
y la memoria del producto, marca o establecimiento. Definidas estas variables, se puede
trabajar en la exposicion del producto, su ubicacion y distribucién, asi como en la
decoracion del punto de venta, temas que se desarrollan en el octavo capitulo. En cuanto
al surtido de productos, Gloria Jiménez propone varias herramientas clave para su gestion,

como el calculo del Direct Product Profit (DPP) y la tecnica ABC. (Marin, 2016)

Ana Relvédo y Gerhardt Kellermann, disefiadores alemanes hablan de la arquitectura de
muebles alemana como: “Eficacia, funcionalidad, fiabilidad, orientacion practica:
términos que han estado estrechamente relacionados con el disefio aleman a lo largo del
tiempo. También la elegancia y la emocion han sido importantes”. También sugiere que
“El disefio aleman ha dado lugar a innumerables clasicos: muebles, equipos estéreo,

coches y demas”. (deutschland.de, 2023)

Hebet Hirche fue un disefiador de muebles y arquitecto aleman, carpintero que tuvo una
larga y reconocida carrera en la elaboracion y disefio de muebles en alemania; Ademés
de su labor como docente, Hirche también se dedic6 activamente al disefio. Su trabajo
ejercio una gran influencia en el disefio de productos y de interiores en su pais después

de la Segunda Guerra Mundial, periodo en el que pudo aplicar los conocimientos que




adquiri6 en la Bauhaus. Destacan sus creaciones para la marca Braun, como el Gabinete
de musica (1958) y la television (1958), asi como muebles como la Hirche Lounge Chair

(1953).

Tanto en sus muebles como en su arquitectura, Hirche siempre busco la armonia de las
proporciones y la funcionalidad, siguiendo el principio de que lo bello y lo natural son

indicativos de un buen disefio. (kihome.com, 2021)

Provitech, en su publicacion titulada “Las tendencias de la industria maderera para el
2024 en Ecuador” expresa: “Las tendencias de la industria maderera para el 2024
presentan el uso de acabados naturales y tratamientos con ceras y aceites. Ademas, se
destaca el aspecto artesanal y los tonos claros como el roble. Los disefios en Punta
Hungria y el uso de suelos de tarima reciclada también estan en auge. Se busca la
combinacion de materiales y suelos distintos para cada estancia, considerando aspectos
como el tipo de calefaccion y la sostenibilidad. La industria también se enfoca en la
sostenibilidad y la economia circular, dando importancia a la salud, la higiene y la
simplicidad estética, con colores terrosos y calidos. Los productos de madera destacan
por su autenticidad, naturaleza y capacidad de personalizacion. Por otro lado, el mercado
de la madera tratada con retardante de fuego presenta proyecciones positivas para el 2024,
con diferentes productos y empresas destacadas, tanto en Estados Unidos como en

Europa”. (Provitech, 2024)

El primer mecanismo de giro-inclinacion en ventanas fue inventado por Wilhelm Frank
en 1937, lo que permiti6 que una sola palanca controlara todas las funciones de la ventana.
Inicialmente, se usaban simples tijeras para asegurar la hoja, pero desde la década de
1970, se han utilizado cada vez mas accesorios ocultos de giro e inclinacion dentro del

marco de la ventana.




La pagina “Fensterdepot.de” expresa que “las ventanas basculantes ofrecen una variedad
de beneficios como: Intercambio de aire mas prolongado, eficiencia energética,
acristalamiento de ahorro de energia, variedad de materiales (madera o pléastico),
proteccion contra robos, y demas”. (Schéler, s/f)

Por otro lado, nuestro “Tischler” (carpintero) a cargo, el “Geselle” (oficial); Steffen
Uphoff manifiesta que: “las ventanas de tipo aleman, pueden tener usualmente de 2 a 3
laminas de vidrio, mismas que se encargan de regular el aislamiento del aire del lugar;
son faciles de instalar y hacer, es un proceso de construccion de uno a dos dias. (Uphoff,
2024)

Existen estandares que deben seguirse para poder construir las mismas; estandares de
grosor, calidad, etc impuestos por la comision de manufacturacion.

El marco de las ventanas alemanas puede hacerse con madera, plastico PVC o aluminio;
siendo estos 2 Gltimos més ligeros.

Para escoger que material utilizaremos en cada marco de las ventanas para nuestros
clientes, debemos realizar un estudio del lugar que nos permita reconocer la mejor opcion

para el lugar, el gusto de nuestros compradores y su presupuesto”.

Investigacion de Campo

Hallazgos de la Investigacion de Campo

Durabilidad y Calidad

e Existe una discrepancia entre las expectativas de durabilidad de los clientes y lo

que ofrecen los proveedores, tanto en muebles de madera como de plastico.

e A pesar de pagar precios considerables, los muebles no alcanzan la calidad

deseada, lo que sefiala una diferencia entre el valor percibido y el entregado.




Variedad y Originalidad

e Los muebles en el mercado tienden a ser similares, especialmente en restaurantes,

donde falta originalidad.

e Los clientes desean experiencias de compra mas emocionantes y creativas,
buscando locales con espacios llamativos donde puedan exhibir sus productos de

manera unica.

Estética y Calidad

e Los clientes valoran tanto la calidad como la estética, buscando muebles

duraderos y visualmente atractivos que justifiquen su inversion.

e Aunque los precios asequibles son importantes, no deben comprometer la calidad

ni la originalidad del disefio.

Facilidad y Rapidez

e La instalacién facil y rapida es crucial, ya que los clientes desean minimizar el

tiempo y esfuerzo dedicado a configurar su espacio.

e Se espera que el trabajo de calidad, preferiblemente artesanal, garantice

durabilidad y una sensacion de autenticidad.

Innovacion y Adaptabilidad

e Hay resistencia a adoptar nuevas ideas en la adquisicion de mobiliario, lo que

sugiere la necesidad de educar a los clientes sobre los beneficios de la innovacion.




e Lastendencias en redes sociales y la moda influyen en las decisiones de compra,

lo que ofrece una oportunidad para introducir disefios Gnicos en el mercado.

Planificacién y Disefio

e Muchos emprendedores no planean adecuadamente la configuracion de su espacio

al comenzar un negocio, lo que refleja una falta de enfoque en el disefio interior.

e La compra de muebles se basa en la conveniencia y el bajo costo en lugar de la
utilidad y calidad del disefio, lo que indica la necesidad de cambiar la mentalidad

del consumidor hacia el valor a largo plazo.

Estos resultados resaltan la importancia de ofrecer muebles que no solo cumplan con
estandares de calidad y durabilidad, sino que también sean estéticamente atractivos,
originales y adaptables a las necesidades cambiantes de los emprendedores. La
innovacion en el disefio y la presentacidon de soluciones que combinen funcionalidad,
originalidad y facilidad de uso sera clave para satisfacer las expectativas del mercado y

destacarse de la competencia.

Necesidades y Caracteristicas del Segmento
El mercado al cual nuestra empresa se dirige abarca una amplia gama de sectores y
clientes, mostrando una diversidad dinamica. Aqui se presenta una reexpresion de la

descripcidn de nuestro segmento de mercado:

Emprendedores y Pequefias y Medianas Empresas (PYMES)
e Nuestro enfoque principal estd en emprendedores y empresas de tamafio reducido
en Ecuador que buscan equipar sus locales comerciales, oficinas o areas de

trabajo.




e Estos clientes valoran la calidad, durabilidad y estética del mobiliario, buscando

piezas que reflejen una imagen profesional y positiva para sus negocios.

e Los establecimientos gastrondmicos como restaurantes, cafeterias y bares son una
parte importante de nuestra clientela.

e Estos negocios buscan muebles que no solo sean funcionales, sino también
visualmente atractivos para crear ambientes acogedores que mejoren la

experiencia del cliente.

e Tiendas minoristas y comercios buscan mobiliario versatil y personalizable que

les permita exhibir sus productos de forma efectiva y organizada.

e Este segmento valora la adaptabilidad del mobiliario para adecuarse a distintos
tipos de productos y espacios.

e Empresasy entidades corporativas requieren mobiliario de oficina de alta calidad

y disefio ergonémico.

e Buscan soluciones que fomenten la productividad y el bienestar de sus empleados,

al tiempo que reflejen la identidad y valores de la empresa.

Necesidades del Segmento de Mercado
e La prioridad radica en la adquisicion de mobiliario de larga duracion y calidad
que justifique una inversion a largo plazo.
e Sevalora la estética y originalidad en el disefio del mobiliario, buscando piezas
que destaquen y afiadan valor estético a los espacios.
e La facilidad de instalacion y personalizacion es clave, buscando soluciones

adaptables a necesidades especificas y de rapida implementacion.




e Existe una demanda de precios accesibles que ofrezcan una buena relacion
calidad-precio y justifiquen la inversion realizada.

e Se muestra interés en la innovacion y adaptabilidad, buscando soluciones que
integren tecnologias y practicas sostenibles en el disefio y fabricacion del

mobiliario.

Nuestra empresa se centra en satisfacer las necesidades y expectativas de este segmento
de mercado mediante la oferta de mobiliario de alta calidad, duradero, estéticamente

atractivo y adaptable a diferentes tipos de negocios y espacios.

Perfil del Cliente (Buyer Persona)

BIOGRAFIA

Santiago es un joven emprendedor apasionado por la gastronomia y la innovacién.
Después de trabajar varios anos en la industria de la alimentacion, decidié seguir su
sueno de abrir su propio restaurante de comida saludable en el centro de Quito. Es
una persona comprometida con su negocio y siempre estd buscando formas de
mejorar la experiencia de sus clientes.

REGRESS
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+ Le gusta mantenerse al tanto de las Gltimas tendencias
en disefio de interiores y gastronomia a través de
revistas especializadas y redes sociales.

Valora la sostenibilidad y busca proveedores que
ofrezcan opciones ecoldgicas y respetuosas con el
extrovertido Introvertido medio ambiente.

Esta abierto a la innovacion y le gusta trabajar con
proveedores que puedan ofrecer soluciones
personalizadas y adaptadas a sus necesidades
especificas.

Sentimental Pensativo

Figura 1 - Buyer Persona (Elaboracion Propia)




Santiago es un emprendedor visionario que busca muebles de alta calidad y disefio para
su restaurante de comida saludable en Quito. Valora la originalidad, la funcionalidad y la
sostenibilidad en el mobiliario, y esta dispuesto a invertir en soluciones que le ayuden a

diferenciar su negocio y ofrecer una experiencia Unica a sus clientes.

Mapa de Empatia

MAPA DE EMPATILA

{ Qué piensa y siente?
Santiago estd emocionado por llevar a cabo su vision de un restaurante tnico y
saludable.

Quiere que su negocio se destaque y sea reconocido en la industria gastronémica.

Se preocupa por encontrar muebles que se alineen con la identidad y la visién de
su restaurante.

= Escucha las opiniones y

recomendaciones de otros

emprendedores del sector

gastronoémico.

Presta atencion a las experiencias de

otros clientes y restauradores con

respecto al mobiliario.

= Estd receptivo a las sugerencias y
consejos de disefiadores de interiores
y proveedores de muebles.

« Ve un mercado saturado de restaurantes
que ofrecen experiencias similares.
Observa la necesidad de destacarse
mediante un disefio de interiores
innovador y atractivo.

Percibe la importancia de |a calidad y la
durabilidad en el mobiliario para
garantizar |a satisfaccion de sus clientes.

{Qué oye?
o)

{Qué dice y hace?

h

o | iga ex i las tendencias en disefio de interiores y gastronomia.

« Busca muebles que sean tanto funcionales como estéticamente atractivos.

« Esta dispuesto a invertir en soluciones de alta calidad que ayuden a diferenciar su
restaurante.

I Esfuerzos \C Resultados

de dores y disef de interi Santiago dedica tiempo y « Seleccion de muebles que cumplen con sus estandares de calidad y disefio: Gracias a sus I
recursos para i igar y y dised de interi que puedan ofrecer esfuerzos de i igacion, Santiago logra muebles que sati sus
muebles de alta calidad y disefio para su restaurante. expectativas en cuanto a calidad, disefio y precio.
« Toma de decisi i Basa sus decisi en ion y daci « Diferenciacion de su restaurante en el mercado: Al tomar decisiones informadas y
proporcionadas por expertos en disefio y g ia, ' de i los muebles seleccionar muebles que reflejan la identidad de su restaurante, Santiago logra destacarse en
mas adecuados para su negocio. un mercado competitivo y captar la atencion de los clientes.
« Inversion consciente: Esta dispuesto a invertir en muebles de calidad que mejoren la experiencia de « Mejora de la experiencia del cliente y la imagen del restaurante: La inversion consciente en
sus clientes y la imagen de su restaurante, reconociendo que la calidad del mobiliario puede muebles de calidad se traduce en una experiencia mejorada para los clientes y una imagen
impactar en la percepcion general de su negocio. mas solida y profesional para su restaurante.

Figura 2 - Mapa de Empatia (Elaboracién Propia)

Alex Osterwalder, coautor de "Generacion de modelos de negocio™, menciona: "EI mapa
de empatia ayuda a entender al usuario o cliente desde una perspectiva emocional, lo que

es fundamental para disefiar productos y servicios que realmente satisfagan sus

necesidades".




Mapa de Actores
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Figura 3 - Mapa de Actores (Elaboracion Propia)

El mapa de actores es una herramienta visual que identifica y organiza a los diferentes

actores que pueden influir o verse afectados por un proyecto, iniciativa o situacion
especifica.




Actores Principales:

Emprendedores y PYMES: Clientes directos que adquieren el mobiliario para sus
locales comerciales u oficinas.

Proveedores de Materiales: Empresas 0 personas que suministran la materia prima
necesaria para la fabricacion de los muebles, como madera y plastico.
Disefiadores de Interiores: Profesionales que colaboran con los clientes en el
disefio y distribucién del mobiliario en sus espacios.

Equipo de Produccion: Personal encargado de la fabricacion y construccion de los
muebles en el taller o fabrica.

Equipo de Ventas y Marketing: Encargados de promover los productos, cerrar
ventas y mantener relaciones con los clientes.

Empresas Competidoras: Otras empresas del sector que ofrecen productos

similares y compiten por el mismo mercado.

Actores Secundarios:

Organismos Reguladores: Entidades gubernamentales encargadas de regular y
supervisar la industria, como el Ministerio de Industrias y Productividad.
Medios de Comunicacidn: Plataformas de comunicacion que pueden influir en la
percepcion del publico sobre la empresa y sus productos.

Comunidad Local: Vecinos y residentes de la comunidad donde se encuentran
ubicadas las instalaciones de la empresa.

Instituciones Financieras: Bancos u otras entidades financieras que proporcionan

financiamiento o servicios bancarios a la empresa.

Proveedores de Servicios: Empresas o individuos gue ofrecen servicios de apoyo

a la empresa, como transporte, logistica o servicios legales.




Actores Menos Involucrados:

Organizaciones No Gubernamentales (ONGs): Organizaciones que podrian estar
interesadas en précticas sostenibles y podrian colaborar en proyectos de
responsabilidad social corporativa.

Académicos e Investigadores: Profesionales que estudian las tendencias de
disefio, materiales innovadores y sostenibilidad en la industria del mobiliario.
Comunidades de Disefio Online: Grupos y foros en linea donde se discuten
tendencias y novedades del disefio de interiores y mobiliario.

Instituciones Educativas: Escuelas y universidades que ofrecen programas
relacionados con disefio de interiores, ingenieria o administracion de empresas.
Influencers y Bloggers de Disefio: Personalidades en redes sociales que
promueven y revisan productos de disefio y decoracion.

Asociaciones Comerciales: Grupos que representan a empresas de la industria del
mobiliario y construccion, pero que no tienen una interacciéon directa con tu
empresa.

Consumidores Potenciales: Personas que, aunque no sean clientes actuales,
podrian convertirse en futuros emprendedores o duefios de negocios interesados

en tus productos.

Identificacion de la Problematica

Problemas del Segmento

Durabilidad del Mobiliario

Problema: La durabilidad de los muebles no alcanza las expectativas ni cumple con lo

prometido por los proveedores.

Oportunidad: Ofrecer muebles construidos con materiales de alta calidad y técnicas de

ingenieria alemana para garantizar una vida util prolongada.




e Calidad y Relacién Calidad-Precio
Problema: La calidad de los muebles no justifica el precio pagado; los clientes buscan

muebles con una vida Gtil mas larga.
Oportunidad: Proporcionar muebles que ofrezcan una excelente relacion calidad-precio,

asegurando que los clientes sientan que su inversion es valiosa y duradera.

e Falta de Originalidad en el Disefio
Problema: Los muebles disponibles en el mercado son muy similares, especialmente para

restaurantes, lo que conduce a una falta de diferenciacion.
Oportunidad: Crear disefios Unicos y personalizados para cada cliente, permitiendo a los

emprendedores destacarse en el mercado con mobiliario exclusivo y atractivo.

e Desgaste de Materiales
Problema: La madera se desgasta rapidamente y el plastico de las estructuras se rompe

con facilidad.
Oportunidad: Utilizar materiales duraderos y de alta calidad que resistan el desgaste y el
uso diario, combinando madera tratada y plasticos reforzados para mejorar la longevidad

del mobiliario.

e Facilidad de Instalacién y Adaptabilidad

Problema: Los clientes necesitan muebles que se instalen facilmente y se adapten
rapidamente a sus espacios sin complicaciones.

Oportunidad: Disefiar mobiliario modular y de facil instalacion que permita una
configuracion rapida y eficiente del espacio, ahorrando tiempo y esfuerzo a los

emprendedores.




Seleccidon del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

Durabilidad del Mobiliario

Problema: La durabilidad de los muebles no alcanza las expectativas ni cumple con lo
prometido por los proveedores.
Oportunidad: Ofrecer muebles construidos con materiales de alta calidad y técnicas de

ingenieria alemana para garantizar una vida Util prolongada.

¢Por qué es una gran oportunidad de negocio?

e Satisfaccion del Cliente:

La durabilidad es un factor crucial para los emprendedores y PYMES que buscan
maximizar el retorno de su inversion en mobiliario. Al proporcionar muebles que
cumplen con las expectativas de durabilidad, nuestra empresa puede asegurar una alta

satisfaccion del cliente, fomentando la lealtad y repeticiones de compra.

e Reputacién de Calidad:

Posicionar nuestros productos como duraderos y de alta calidad puede diferenciar a
nuestra empresa en un mercado donde la mayoria de los muebles no cumplen con las
expectativas de longevidad. Esto fortalece nuestra reputacion y nos establece como un

proveedor de confianza y calidad en el sector.




e Reduccion de Costos a Largo Plazo para Clientes:

Al ofrecer muebles que no necesitan ser reemplazados frecuentemente, ayudamos a
nuestros clientes a reducir sus costos a largo plazo. Esto no solo hace que nuestras ofertas
sean mas atractivas, sino que también construye relaciones a largo plazo con los clientes,

quienes valoraran la economia y fiabilidad de nuestros productos.

e Aprovechamiento de Ingenieria Alemana:

La incorporacion de técnicas de ingenieria alemana en la fabricacion de muebles se
traduce en un diferenciador significativo en el mercado ecuatoriano. Esta asociacion con
la calidad y precision alemana puede ser un gran atractivo para los clientes que buscan

soluciones de mobiliario de primer nivel.

e Entrada a Nuevos Mercados y Segmentos:

La demanda de mobiliario duradero no se limita a un solo segmento; desde oficinas hasta
restaurantes y tiendas minoristas, todos necesitan muebles que soporten el uso intensivo
diario. Nuestra capacidad para ofrecer durabilidad puede abrir puertas a una variedad de

sectores, expandiendo nuestro alcance y potencial de mercado.

e Sostenibilidad y Responsabilidad Social:

En un entorno cada vez mas consciente del medio ambiente, los muebles duraderos

también representan una opcién mas sostenible al reducir la frecuencia de reemplazo vy,




por ende, la cantidad de residuos. Esta ventaja ecoldgica puede atraer a clientes que

valoran la sostenibilidad y buscan reducir su huella ambiental.

e Mejor Relacién Calidad-Precio:
Al proporcionar muebles de alta durabilidad a precios competitivos, podemos ofrecer una
relacion calidad-precio superior en comparacion con competidores cuyos productos no
duran tanto. Esta ventaja econdmica es un poderoso incentivo para los emprendedores

que deben maximizar cada inversion.

En resumen, abordar el problema de la durabilidad del mobiliario no solo responde a una
necesidad critica del mercado, sino que también posiciona a nuestra empresa como lider
en calidad y fiabilidad. Esta estrategia no solo aumenta la satisfaccion del cliente, sino

que también fortalece nuestra posicion competitiva en el mercado ecuatoriano.




Arbol de Problemas

CONSECUENCIAS SE INCREMENTA £L COSTO PARA

LOS CLENTES
o Necesidad de reemplazo frecuente
de muebles.
o Gastos adicionales en reparaciones
y mantenimiento.
o Inversion continua en nuevos

IMPACTO NEGATIVO EN EL
MEDIO AMBIENTE

o Generacion de mas residuos
debido al reemplazo frecuente.

o Mayor consumo de recursos
naturales.

SATISEACCION DEL CLENTE
REDUCIDA

o Clientes insatisfechos con la
vida dtil del mobiliario.
o Pérdida de confianza en los

° ﬂ'f,:iffg’ :es }Juejas y o Contribucion a la insostenibilidad
devoluciones. en la industria del mobiliario.

La durabilidad de los muebles

no cumple las expectativas

CAUSAS

MATERIALES DE BAJA CALIDAD

o Uso de madera no tratada

PROVEEDORES NO CONFIABLES

o Proveedores que no cumplen con
los estandares de calidad.
o [alta de control y supervision de

adecuadamente. proveedores.
o Plasticos de baja resistencia. o Dependencia de proveedores con
o Adhesivos y acabados de baja capacidad tecnoldgica.

mala calidad.

TECNICAS DE CONSTRUCCION
DEFICIENTES

o Meéltodos de ensamblaje inadecuados.

o Falta de precision en los cortes y
ensamblajes.

o Falta de estandares de calidad en la
produccion.

Figura 4 - Arbol de Problemas (Elaboracion Propia)

Segun el Manual de Planificacion de Proyectos de la Cooperacion Técnica Alemana
(GlZ), el arbol de problemas se describe como una herramienta visual que ayuda a
descomponer un problema central en sus causas fundamentales y efectos. Este enfoque
facilita una mejor comprension de los factores que contribuyen al problema y ayuda a

identificar soluciones mas efectivas.




Idea de Negocio

Idea del proyecto Problem-Solution Fit

Problema Identificado:

La durabilidad de los muebles no alcanza las expectativas ni cumple con lo
prometido por los proveedores.

La calidad de los muebles no justifica el precio pagado; los clientes buscan
muebles con una vida util mas larga.

Falta de originalidad y personalizacion en el disefio del mobiliario disponible en
el mercado.

El desgaste rapido de la madera y la fragilidad de los plasticos utilizados en los

muebles.

Necesidad de muebles que sean faciles y rapidos de instalar y adaptar a diferentes

espacios.

Solucioén Propuesta:

Nuestra empresa propone disefiar y construir muebles en madera y plastico
utilizando técnicas de ingenieria alemana para emprendedores y PYMES en
Quito. Los muebles seran:

Duraderos: Construidos con materiales de alta calidad que aseguren una vida util
prolongada.

Estéticamente Atractivos: Disefios modernos y personalizados que se adapten a
las necesidades y gustos de los clientes.

Faciles de Instalar: Mobiliario modular que permita una instalacion rapida y

sencilla.




Econdmicos: Ofrecemos una excelente relacion calidad-precio para que la
inversion de los clientes sea valiosa.
Innovadores y Adaptables: Capaces de adaptarse a diferentes espacios y requisitos

especificos de cada cliente.

Producto o Servicio

Producto:

Mobiliario modular en madera y plastico, disefiado con ingenieria alemana, que
incluye sillas, mesas, estanterias, mostradores y otros muebles personalizados
para diferentes tipos de negocios.

Servicios:

Asesoramiento personalizado en disefio de interiores.

Instalacion rapida y eficiente de los muebles.

Servicio postventa para mantenimiento y reparaciones.

Caracteristicas de la Propuesta con Innovacion e Impacto Social

Innovacion en Disefio y Funcionalidad
Investigacion y Desarrollo: Analizar el mercado para detectar las Gltimas
tendencias en disefio de mobiliario y entender las necesidades particulares de los

negocios en Quito.

Prototipado y Modelado: Crear prototipos mediante software de modelado 3D y
técnicas de impresion 3D para evaluar tanto la funcionalidad como la estética

antes de la produccion en serie.




Ergonomia y Utilidad: Disefiar productos que mejoren la comodidad y la
practicidad para los usuarios finales, optimizando la ergonomia y la facilidad de

uso.

Calidad y Resistencia
Eleccion de Materiales: Emplear materiales duraderos y de alta calidad, tanto
madera como plastico, para asegurar la resistencia a las condiciones ambientales

y al uso diario.

Proceso de Manufactura: Aplicar estdndares de ingenieria, como técnicas
avanzadas de ensamblaje y acabado, para garantizar la durabilidad y robustez de

los muebles.

Control de Calidad: Establecer sistemas estrictos de control de calidad en todas
las etapas de produccion para asegurar que cada pieza cumpla con estandares

elevados.

Sostenibilidad y Compromiso Ambiental
Materiales Ecoldgicos: Priorizar el uso de maderas certificadas y plasticos
reciclables para minimizar el impacto ambiental de la extraccidn y procesamiento

de materias primas.

Procesos Sostenibles: Implementar técnicas de produccién que reduzcan el
consumo de energia y agua, asi como la generacion de residuos, fomentando la

eficiencia energética y la economia circular.




Certificaciones Ambientales: Obtener reconocimientos internacionales que
respalden las practicas sostenibles de la empresa, como FSC (Forest Stewardship

Council) y LEED (Leadership in Energy and Environmental Design).

Servicio al Cliente y Personalizacion
Servicio Integral: Proporcionar un servicio completo desde la consultoria inicial
hasta la instalacion y el soporte postventa, garantizando una experiencia

satisfactoria para el cliente.

Soluciones Personalizadas: Desarrollar mobiliario adaptado a las necesidades
especificas de cada cliente, considerando factores como el espacio disponible, la

funcionalidad requerida y el estilo deseado.

Retroalimentacion Continua: Establecer canales de comunicacion efectivos para
recoger y gestionar la retroalimentacion de los clientes, utilizando esta

informacion para mejorar constantemente los productos y servicios.

Innovacion y Tecnologia
Adopcidn de Tecnologias Emergentes: Integrar tecnologias de punta en todos los
procesos, desde el disefio hasta la produccidn, para mejorar la precision y reducir

los tiempos de fabricacion.

Investigacion Permanente: Mantener un equipo dedicado a la investigacion y
desarrollo para explorar nuevas tecnologias y métodos de produccion aplicables

al mobiliario.




Formacion Técnica: Brindar capacitacion continua a los empleados en el uso de

nuevas tecnologias y técnicas avanzadas para asegurar que el equipo esté al tanto

de las ultimas innovaciones del sector.

Propuesta de Valor Especifica (Lienzo de PV)

Segmento de cliente

Emprendedores: Nuevos
empresarios que necesitan
mobilliario para sus locales
comerciales, oficinas, o
espacios de trabajo.
Pequefias y Medianas
Empresas (PYMES):
Negocios establecidos que
buscan renovar o mejorar
su mobiliario existente.
Restaurantes y Cafeterias:
Establecimientos que
requieren muebles
duraderos, estéticos y
faciles de mantener.
Tiendas Minoristas:
Comerclos que necesitan
mobiliario adaptado a la
exhibicién de productos y
maximizacién del espacio.

Socios clave

Colaboracién con
proveedores que ofrecen
madera y pléstico de alta
calidad.

Asoclaciones con
distribuidores y tiendas
para ampliar nuestra
presencia en el mercado.

Fuentes de ingreso

Ingreso principal a través de
la venta de nuestros muebles
personalizados.

Cobro por servicios de
asesoria en disefio de
interiores y personalizacién
de muebles.

Tarifas por la instalacién y
mantenimiento de los
muebles.

Planes de mantenimiento y
actualizacién de mobiliario
con suscripcién mensual o
anual.

Canales

Venta Directa: A través de|
nuestro showroom y sitio
web, permitimos a los
clientes ver y comprar
nuestros productos
directamente.
Distribuidores y Socios
Comerciales: Colaboramos
con tiendas de muebles y
distribuidores locales para
ampliar nuestro aicance.
Ferias y Eventos
Comerciales: Participamos
en ferias y eventos para
exhibir nuestros productos
y generar leads.

Redes Sociales y
Marketing Digital:
Utilizamos plataformas

digitales para promocionar

nuestros productos y
atraer clientes
potenciales.

Propuesta de valor

prolongada.

« Calidad y Durabilidad: Ofrecemos muebles construidos con materiales de
alta calidad y técnicas de ingenieria alemana que aseguran una vida Gtil

. Disefio Personalizado: Disefiamos mobiliario Unico y adaptable a las
necesidades especificas de cada cliente, asegurando que cada pieza
refleje la identidad y estilo del negocio.

Recursos Clave

« Profesionales capacitados en

disefio y técnicas de ingenieria
alemana.

Acceso a proveedores de
madera y pldstico de alta
calidad.

« Instalaciones equipadas con

tecnologia avanzada para la
fabricacién de muebles.

Red de distribucién eficiente
para la entrega y montaje de
los productos.

Actividades clave

Creacién y desarrollo de
disefios innovadores y
funcionales.
Produccién de muebles
utilizando materiales de alta
calidad y técnicas de
ingenieria alemana.
Promocidn y venta de
nuestros productos a
través de diversos canales.
Servicios de instalacién y
soporte postventa para
asegurar la satisfaccién
del cliente.

Seguimiento de
clientes

- Asesoramiento
Personalizado:
Ofrecemos servicios de
asesoria para ayudar
los clientes a elegir y
personalizar sus
muebles.

- Soporte Postventa:
Brindamos
mantenimiento y
soporte técnico para
asegurar la
satisfaccién continua
del cliente.

-+ Comunicacién Continua
Mantenemos a nuestro
clientes informados
sobre nuevas ofertas,
productos y tendencias
a través de boletines y
redes sociales.

Costos

« Costos de Materiales: Gastos asociados a la compra de
madera, pldstico y otros materiales de alta calidad.
« Costos de Produccién: Gastos operativos relacionados con la

Facilidad de Instalacién: Nuestros muebles modulares pueden ser
ensamblados rdpidamente, ahorrando tiempo y costos en la instalacién.
Asequibilidad: Mantenemos precios competitivos que ofrecen una
excelente relacién calidad-precio, haciendo que la inversién de nuestros
clientes sea valiosa.

Sostenibilidad: Comprometidos con el medio ambiente, utilizamos
materiales sostenibles y adoptamos procesos de produccién
responsables.

Figura 5 - Lienzo Propuesta de Valor (Elaboracion Propia)

fabricacién de los muebles.

Marketing y Ventas: Inversiones en campafias de marketing y
esfuerzos de ventas.

Instalacién y Mantenimiento: Costos relacionados con los
servicios de instalacién y mantenimiento postventa.
Recursos Humanos: Salarios y beneficios para el equipo de
disefio, produccién y soporte al cliente.




e Calidad y Durabilidad: Garantia de productos que cumplen con los més altos

estandares de calidad y tienen una vida atil prolongada.

e Disefio Personalizado: Mobiliario Unico y adaptable a las necesidades
especificas de cada cliente.

e Facilidad de Instalacion: Muebles que pueden ser ensamblados rapidamente,
ahorrando tiempo y costos.

e Asequibilidad: Precios competitivos que ofrecen una excelente relacion
calidad-precio.

e Sostenibilidad: Compromiso con el medio ambiente a través del uso de

materiales sostenibles y procesos de produccion responsables.

Modelo de Monetizacion
Para asegurar la viabilidad econdmica y el éxito de nuestra empresa, hemos desarrollado
un modelo de monetizacidn integral que incluye varias fuentes de ingresos y estrategias

de monetizacion.

e Venta Directa de Mobiliario

e Descripcion: La principal fuente de ingresos sera la venta directa de nuestros

muebles a emprendedores, pequefias y medianas empresas.

e Estrategia:

Showroom: Establecer un showroom donde los clientes puedan ver y probar los

muebles antes de comprarlos.




E-commerce: Implementar una plataforma de ventas en linea con catalogos

detallados, opciones de personalizacién y facilidad de compra.

Ventas Corporativas: Ofrecer descuentos y paquetes personalizados para

grandes pedidos de empresas.

Instalacion y Mantenimiento

Descripcion: Proveer servicios de instalacion y mantenimiento de los muebles
para asegurar una experiencia sin problemas y satisfaccion continua del cliente.
Planes de Mantenimiento: Ofrecer planes de mantenimiento periddico para
prolongar la vida atil de los muebles y garantizar que se mantengan en éptimas
condiciones.

Reparaciones: Tarifas por servicios de reparacion en caso de dafios o desgaste.

Servicios de Asesoramiento y Disefio

Descripcion: Ofrecemos servicios de asesoramiento en disefio de interiores y
personalizacion de muebles para satisfacer las necesidades especificas de
nuestros clientes.

Estrategia:

Consultoria Inicial: Cobrar una tarifa fija por sesiones de consultoria donde

ayudamos a los clientes a conceptualizar y planificar sus espacios.

Disefio Personalizado: Tarifas por servicios de disefio que incluyen planos

detallados y renders en 3D.




Las siguientes ideas para el modelo se utilizaran en una fase 2 del proyecto.

Modelos de Suscripcion

Descripcién: Implementar un modelo de suscripcion para ofrecer servicios

adicionales y mantenimiento continuo.

Estrategia:

Suscripcidn Béasica: Mantenimiento anual y pequefias reparaciones.

Suscripcion Premium: Incluye mantenimiento, reparaciones, y actualizaciones
periddicas del mobiliario, asi como asesoramiento en redisefio cada cierto

tiempo.

Suscripcién Corporativa: Para empresas con grandes volumenes de mobiliario,
incluye todas las ventajas del nivel Premium mas servicios personalizados

adicionales.

Colaboraciones y Proyectos Especiales

Descripcion: Participar en proyectos colaborativos con disefiadores, arquitectos

y otros profesionales del sector.

Estrategia:

Comisiones: Cobrar comisiones por la participacion en proyectos de disefio y

remodelacion.

Consultorias Especializadas: Ofrecer servicios de consultoria en proyectos de

terceros, cobrando tarifas por hora o por proyecto.




e Eventos y Ferias Comerciales

e Descripcion: Participar en ferias y eventos para generar ventas directas y leads.

e Estrategia:

Venta en Eventos: Vender muebles directamente en ferias y exposiciones

comerciales.

Generacion de Leads: Recopilar informacion de contacto de potenciales clientes

y socios comerciales para futuras ventas y colaboraciones.

Este enfoque diversificado de monetizacion no solo garantiza varias fuentes de ingresos,
sino que también reduce riesgos al no basarse Unicamente en la venta directa de
productos. Esto nos permite proporcionar un valor adicional constante a nuestros clientes,
asegurar la calidad y durabilidad de nuestros muebles, y mantener una sélida presencia

en el mercado.




Prototipaje 1.0

Lean CANVAS

PROBLEMA

©)

« Durabilidad Insuficiente: Los muebles no cumplen con las expectativas de durabilidad.
« Calidad Deficiente: La calidad no justifica el precio.

» Falta de Innovacion: Muebles similares y poco originales en el mercado.

SEGMENTO CLIENTES Q SOLUCION

« Emprendedores

» Pequenasy Medianas
Empresas (PYMES)

s Restaurantesy
Cafeterias

» Tiendas Minoristas

PROPUESTA DE VALOR

« Durabilidad y Calidad Superior: Uso de

=

» Muebles duraderos y

estéticamente
atractivos.
Personalizacion segun

necesidades del cliente.

Instalacion répida y

eficiente.

materiales de alta calidad y técnicas de

ingenieria alemana.

« Diseno Personalizado: Mobiliario Unico y

adaptable.

« Facilidad de Instalacion: Muebles
modulares y faciles de instalar.

SOSTENIBILIDAD FINANCIERA

FUENTES DE INGRESO

CANALES

Showroom fisico

Venta directaide + Plataforma de e-

muebles

= commerce
Servicios de g
5 « Feriasy eventos
asesoramiento y -
S comerciales
diseno

* Redes socialesy

Instalacion . e
y marketing digital

mantenimiento
Modelos de suscripcion

Publicidad y marketing ESTRIIGTURA COSTES
de afiliacion Costos de materiales y
produccion

= Marketing y ventas
» Instalaciony
mantenimiento
S « Recursos humanos
O « Infraestructuray
tecnologia

@

« Ingenieria alemana y materiales de alta calidad.
« Capacidades de personalizacion y disefo unico.
* Red de distribucién eficiente y servicios postventa.

Figura 6 - Lean Canvas (Elaboracion Propia)

5L METRICAS CLAVE

Numero de ventas
mensuales

Tasa de retencion de
clientes

Tiempo promedio de

instalacion

« Coste de adquisicion de

clientes (CAC)
Retorno de inversion
(ROI)

400

El Lean Canvas es una herramienta visual que facilita la comprension rapida de las

diferentes partes de un modelo de negocio, fomentando la iteracion rapida y el enfoque

en las necesidades del cliente y la validacién del mercado.




Prototipo Inicial
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Figura 7 - Prototipo Inicial (Elaboracion Propia)




Estabilidad

El prototipo 1 es una idea de varios productos individuales que ofrecemos en la empresa;

mismos que serviran para la posterior encuesta a nuestros posibles clientes.

Andlisis del Macroentorno - PESTEL

Factores
Politicos

Factores

Econdmicos

Fac'qores
Sociales

Factores
Ecoldégicos

e Sostenibilidad:

. « Condiciones + Demografia: Innovacién * Propiedad
Politica: Econdmicas: Crecimiento Tecnoldgica: Aumento de la Intelectual:
Ecuador es Factores como de la poblacion Avances en conciencia Proteccion de
relativamente la inflacion y el joven técnicas de ambiental y la disenosy
estable poder emprendedor produccion y demanda de tecnologia.
politicamente, adquisitivo de a. materiales. productos Leyes
lo que favorece los * Preferencias Digitalizacion: eco-friendly. Laborales:
el clima de consumidores. del Creciente uso * Regulaciones Cumplimiento
negocios. Disponibilidad Consumidor: dee- Ambientales: de leyes

* Regulacionesy de Creciente commerce y Cumplimiento laborales y
Normativas: Financiamiento demanda de marketing de normativas estandares de
Cumplimiento A productos digital. ambientales seguridad.
de Oportunidades sostenibles vy enla
regulaciones de personalizados produccion y
locales y financiamiento materiales.
estandares para PYMES y
internacionales emprendedore

Factores
Legales

\ de calidad. /] \ s J \ / \ / \ /

Figura 8 — Andlisis del Macroentorno PESTEL (Elaboracion Propia)

El analisis PESTEL permite a las organizaciones entender el contexto externo en el que
se desenvuelven y detectar tanto oportunidades como amenazas que pueden afectar su

estrategia y rendimiento. Al tener en cuenta estos elementos, las empresas pueden tomar




decisiones bien fundamentadas y crear estrategias que se ajusten mas adecuadamente al

entorno externo.

Andlisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

hed

sy
<==

Amenaza de

Rivalidad entre

Poder de

Poder de

competidores negociacion de negociacion e::'z:c:::s 3?33&21
los proveedores de los clientes Susiihitas

e Alta ¢ Dependencia de e Opciones e Barrera de * Materiales
Competencia: Materiales: Diversas: Clientes Entrada: Alta Alternativos:
Muchos Relacién con tienen muchas inversion inicial y Productos de

fabricantes de
muebles locales e
internacionales.
Diferenciacion:
Nuestra ventaja
en diseno
personalizado y
durabilidad.

proveedores de
alta calidad.
Negociacion:
Posibilidad de
negociar precios
debido a volumen
de compra.

opciones en el
mercado.

* Fidelizacion:
Estrategias de
personalizacion y
servicio al cliente
para fidelizar.

necesidad de
tecnologia
avanzada.
Diferenciacion:
Barreras
basadas en
diseno y calidad
de materiales.

Figura 9 - Andlisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter (Elaboracion Propia)

otros materiales
como metal o
vidrio.
Innovacion:
Continuar
innovando en
diseno y
funcionalidad
para mantenerse
competitivo.

El analisis de las 5 Fuerzas de Porter ofrece a las empresas una vision detallada de los

elementos que influyen en la competencia y la rentabilidad de su sector, permitiéndoles

elaborar estrategias que capitalicen las oportunidades y reduzcan las amenazas.




Matriz FODA

Fortalezas Oportunidades

» (alidad Superior: Uso de materiales de alta « Crecimiento del Mercado: Aumento de
calidad y técnicas de ingenieria alemana, la demanda de muebles de alta calidad y
« Disefo Personalizado: Capacidad de personalizados,
ofrecer productos Unicos adaptados a las « Conciencia Ambiental: Mayor demanda
necesidades de los clientes, de productos sostenibles y eco—friendly,
« Durabilidad: Garantia de productos con « Digitalizacion: Expansion a través del
larga vida Util, e—commerce y marketing digital,

FODA

Amenazas Debilidades

 Competencia: Alta rivalidad en el mercado
local e internacional,

« Cambios EconOmicos: Fluctuaciones « Costos Iniciales: Alta inversion en
econOmicas que afectan el poder materiales y tecnologia,
adquisitivo de los consumidores, * Dependencia de Proveedores: Riesgo
* Regulaciones: Cambios en las normativas asociado a |a disponibilidad y precios
y regulaciones que podrian aumentar los de los materiales,

costos de produccion,

Figura 10 - Matriz FODA (Elaboracion Propia)

El FODA se emplea para llevar a cabo un anélisis completo de la situacién presente de la

organizacion y para formular estrategias eficaces. Al reconocer las fortalezas y debilidades
internas junto con las oportunidades y amenazas externas, las organizaciones pueden tomar
decisiones bien fundamentadas y elaborar planes de accidn que optimicen sus beneficios y

reduzcan los riesgos.




Validacion de Viabilidad

Investigacion de Mercado
La investigacion de mercado es crucial para entender las necesidades, preferencias y

comportamientos de nuestros clientes potenciales, asi como para evaluar el entorno

competitivo en el que operaremos. A continuacion, se detallan los pasos y métodos para

llevar a cabo esta investigacion de manera exhaustiva.

Obijetivos de la Investigacion

Identificar las caracteristicas y preferencias de los clientes en cuanto a disefio,
materiales, durabilidad y funcionalidad del mobiliario.

Evaluar la disposicion a pagar por muebles personalizados y de alta calidad.
Analizar la competenciay sus ofertas para identificar oportunidades de
diferenciacion.

Comprender las tendencias del mercado y las influencias de moda en la demanda
de mobiliario.

Detectar problemas comunes que los clientes enfrentan con el mobiliario actual y
gue nuestra empresa puede solucionar.

Metodologia

a. Investigacion Cuantitativa

Encuestas:

Formato: Cuestionarios estructurados con una combinacion de preguntas de
opcion multiple, escala de Likert y preguntas abiertas.

Distribucion: En linea (a través de plataformas como Google Forms,
SurveyMonkey) y presencial (en eventos, ferias y puntos de venta).

Muestra: 200-300 participantes, divididos en emprendedores, PYMES,
restaurantes y tiendas minoristas.

Contenido de la Encuesta:




Datos Demogréaficos: Edad, género, ubicacion, tipo de negocio.

Preferencias de Disefio: Estilo, colores, materiales.

Expectativas de Calidad y Durabilidad: Importancia de la calidad, experiencias
pasadas.

Disposicidn a Pagar: Rango de precios aceptables para muebles de alta calidad.
Percepciones sobre la Competencia: Opiniones sobre muebles actualmente

disponibles en el mercado.

b. Investigacion Cualitativa

Entrevistas en Profundidad:

Formato: Entrevistas semiestructuradas con preguntas abiertas para explorar en
profundidad las necesidades y expectativas.

Participantes: Una seleccion de 20-30 individuos representativos de cada
segmento del mercado.

Contenido: Experiencias pasadas con mobiliario, problemas enfrentados,
expectativas de innovacion, percepciones sobre calidad y durabilidad.

Grupos Focales:

Formato: Reuniones con 6-10 personas para discutir en profundidad sus
necesidades y preferencias de mobiliario.

Moderador: Un facilitador que guie la discusion y fomente la participacion de
todos los miembros.

Contenido: Discusion sobre ideas y conceptos de disefio, percepciones sobre la

marca Yy reacciones a las propuestas de valor.

c. Anélisis de Competencia

Investigacion Secundaria:




e Revision de informes de mercado, estudios de la industria y publicaciones
comerciales.

o Analisis de sitios web y catalogos de competidores.

o Evaluacién de los productos y servicios ofrecidos por los competidores, sus
precios y sus estrategias de marketing.

e Benchmarking:

« ldentificacion de las mejores practicas en la industria del mobiliario.

o Comparacion de nuestras ofertas con las de los competidores para encontrar

oportunidades de mejora y diferenciacion.

Poblacion (Mercado Objetivo)
Nuestro mercado objetivo incluye:

« Emprendedores: Personas que inician nuevos negocios y necesitan mobiliario
funcional y estético.

o Pequefias y Medianas Empresas (PYMES): Empresas establecidas que buscan
renovar 0 mejorar su mobiliario para optimizar sus espacios de trabajo.

« Restaurantes y Cafeterias: Negocios que requieren muebles duraderos, faciles de
limpiar y visualmente atractivos para sus clientes.

« Tiendas Minoristas: Comercios que necesitan soluciones de mobiliario adaptadas

a la exhibicion de productos y la maximizacion del espacio de venta.

Muestra
Para nuestra investigacion de mercado, seleccionaremos una muestra representativa de

nuestro mercado objetivo:




Najustado = m

Donde:
« N ajustadonajustado es el tamafio de la muestra ajustado.
e nes el tamafio de la muestra calculado previamente.

o N esel tamafio total de la poblacién.

; 385
Najustado — 71+( 384 )
1000

385
Najustado = 17382

385
Najustado = 1384

Najustado ~ 278

1. Tamafo de la Muestra:

« Aproximadamente 200-300 participantes para encuestas cuantitativas.

2. Seleccion de la Muestra:

e Muestreo Estratificado: Asegurar que cada segmento del mercado
(emprendedores, PYMES, restaurantes, tiendas minoristas) esté adecuadamente

representado.




o Seleccidn Aleatoria: Dentro de cada estrato para minimizar sesgos y asegurar la

representatividad.

Instrumento de Recoleccién de Informacién
e Encuestas:

o Medio: Distribucion a través de plataformas digitales y encuestas presenciales.

« Contenido:

¢ Preguntas Demograficas: Informacion basica sobre los participantes.

e Preguntas sobre Preferencias y Expectativas: Disefio, materiales, calidad, precio.

e Preguntas sobre Experiencias Pasadas: Satisfaccion con mobiliario actual,
problemas enfrentados.

e Formato: Semiestructurado, permitiendo flexibilidad para explorar temas
relevantes en profundidad.

e Contenido: Experiencias detalladas, problemas especificos, expectativas y
necesidades no satisfechas.

e Grupos Focales:

o Formato: Moderado por un facilitador para asegurar una discusion rica y
enfocada.

o Contenido: Discusion sobre conceptos de disefio, reacciones a prototipos,

percepciones de valor y calidad.

Implementacion y Resultados

o Andlisis de Datos:

e Cuantitativo: Uso de herramientas estadisticas para analizar los datos de las

encuestas.




e Cualitativo: Analisis tematico de las entrevistas y grupos focales para identificar
patrones y tendencias.

o Interpretacion de Resultados:

e Identificacion de las principales necesidades y preferencias del mercado.

e Evaluacion de la disposicion a pagar y la percepcion de valor.

e Analisis de la competencia y oportunidades de diferenciacion.

e Aplicacion de Resultados:

e Ajuste de la propuesta de valor y estrategias de marketing segun los insights
obtenidos.

e Desarrollo de productos que alineen mejor con las expectativas del mercado.

e Implementacion de mejoras en el servicio y experiencia del cliente.

Esta investigacion de mercado exhaustiva nos permitird comprender a fondo nuestro
mercado objetivo, identificar oportunidades y desafios, y desarrollar estrategias efectivas
para satisfacer las necesidades de nuestros clientes y posicionar nuestra empresa como

lider en el sector de mobiliario en Quito.

Analisis de Resultados

La encuesta revela que la mayoria de los encuestados tienen entre 25y 34 afios, y el 67%
son femeninos. Todos ellos tienen un emprendimiento y expresan una necesidad
predominante de estanterias/perchas, mostradores y muebles de exhibicion. Las
caracteristicas mas importantes al elegir mobiliario son durabilidad, funcionalidad y
material de alta calidad. La frecuencia de renovacion del mobiliario es cada 3-5 afios,

aunque se han evidenciado problemas ocasionales con la durabilidad del mobiliario




actual. La importancia de que el mobiliario se destaque es alta para los encuestados,
quienes prefieren materiales como madera, plastico y combinaciones de materiales. La
principal frustracion con el mobiliario actual es la falta de durabilidad. En general, los
encuestados valoran la durabilidad y funcionalidad del mobiliario, prefieren materiales
de alta calidad y realizan renovaciones con poca frecuencia, destacando la necesidad de

mejorar la durabilidad del mobiliario.

Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Tras entrevistar a nuestros posibles clientes, podemos confirmar que el prototipo 1 recibio
la mayor aprobacidn. Las estanterias y el mobiliario fueron especialmente destacados en
comparacion con las ventanas. Por tanto, hemos decidido centrarnos exclusivamente en
la produccién de mobiliario y posponer la elaboracion de ventanas para el futuro. La
encuesta también muestra que la mayoria de los encuestados tienen entre 25 y 34 afios,
con un 67% de mujeres. Todos ellos tienen emprendimientos y necesitan principalmente
estanterias, mostradores y muebles de exhibicién, valorando sobre todo la durabilidad,
funcionalidad y alta calidad de los materiales. Ademas, la renovacién del mobiliario se
realiza cada 3-5 afios, aunque hay problemas ocasionales con la durabilidad actual. La
importancia de que el mobiliario se destaque es alta, y los materiales preferidos incluyen
madera, plastico y combinaciones de ambos. La principal frustracion es la falta de
durabilidad, lo que subraya aln mas nuestra decision de enfocarnos en mejorar estos

aspectos en nuestro mobiliario.

Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

Vision General del Producto: Nuestro proyecto se centra en el disefio y construccion de
mobiliario en madera y plastico con ingenieria alemana para emprendimientos, pequefias

y medianas empresas en Quito, Ecuador. Ofrecemos soluciones mobiliarias que cumplen




con la calidad deseada, tienen una larga vida Gtil, son estéticamente atractivas, se adaptan

a las necesidades y precios del cliente, y pueden ser instaladas de forma facil y rapida.

SOSTENIBILIDAD Y
ADAPTACION NECESIDADES CLIENTE: RESPONSABILIDAD SOCIAL:

5 « Facilidad de Instalacién: La investigacion « Impacto Ambiental: Utilizamos
ENFOQUE EN EMPRENDIMIENTOS: también reveld que la facilidad y rapidez de materiales sostenibles y procesos de
Segmentacion del Mercado: Nuestro enfoque instalacion son factores importantes para fabricacion responsables, lo cual es un
especifico en emprendimientos y PYMES nos nuestros clientes. Nuestro mobiliario esta valor afiadido para clientes cada vez
permite atender mejor las necesidades disefiado para ser instalado sin mas preocupados por el medio
particulares de estos negocios. Entendemos las complicaciones, ahorrando tiempo y costos ambiente.
limitaciones presupuestarias y las demandas adicionales. e Apoyo a la Comunidad Local: Al trabajar
especificas de este segmento, lo que nos permite « Precios Accesibles: A pesar de ofrecer alta con proveedores y mano de obra local,
ofrecer soluciones mas adecuadas y efectivas. calidad y durabilidad, mantenemos precios contribuimos al desarrollo econémico de

competitivos y accesibles, asegurando que la Quito y sus alrededores.

inversion de los clientes valga la pena.

SOLUCION A PROBLEMAS REALES:

Disefio Innovador y Personalizacion: Los
clientes expresaron la necesidad de ESCASEZ DE * PrOdUC1-

mobiliario que no solo sea funcional, sino COMPETENCIA DIRECTA: * *
también estéticamente atractivo y tnico. Dato Verificado: Actualmente, no a kef f’f
Ofrecemos disefios innovadores y existen empresas en Ecuador que £ = r l
personalizados que se diferencian de las ofrezcan mobiliario con ingenieria
opciones genéricas disponibles alemana enfocada en el segmento
actuaimente. de emprendimientos y PYMES.
Durabilidad y Calidad: A partir de nuestra Esto nos posiciona como una
investigacion de campo, hemos identificado opcién Unica y diferenciada en el

ue muchos clientes estan insatisfechos
. . ; o mercado. VENTAJA COMPETITIVA:
con la durabilidad y calidad del mobiliario
disponible en el mercado. Nuestro « Innovacion y Tecnologia: La ingenieria alemana es reconocida
mobiliario, disefiado con estandares de mundialmente por su precision, durabilidad y calidad.
ingenieria alemana y materiales de alta Implementar estos estdndares en nuestro mobiliario nos da una
calidad, ofrece una solucion a este ventaja competitiva significativa.
problema. » Confianza y Prestigio: Asociar nuestros productos con ingenieria

alemana no solo mejora la percepcion de calidad, sino que
también genera confianza y prestigio entre nuestros clientes.

Figura 11 - Product-Market-Fit Canvas (Elaboracion Propia)

La combinacion de ingenieria alemana, disefio innovador, personalizacion, y un enfoque
en durabilidad y calidad nos posiciona de manera Unica en el mercado de mobiliario en
Ecuador. Con una oferta que resuelve problemas reales de los clientes y la ausencia de
competencia directa en este nicho especifico, nuestro producto tiene un encaje claro y
fuerte en el mercado. Esta ventaja nos permite no solo satisfacer las demandas actuales,
sino también establecer una posicion de liderazgo y confianza entre los emprendedores y

PYMES de Quito.




Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Se volvio arealizar la entrevista a las primeras 15 personas de la misma tarea y sugirieron
que las ventanas no son una idea primordial, pero que el mobiliario es muy eficiente y
resuelve la problematica actual del mercado; en base a esas sugerencias hemos creado el

prototipo 2.0 mismo que se vuelve nuestro producto minimo viable.

Figura 12 — Mejora del prototipo - Prototipo 2 (Elaboracién Propia)




PMV Canvas (producto minimo viable canvas)

PMV CANVAS (PRODUCTO MiNIMO VIABLE)

Problema: Clientes: Propuestas de Valor Solucion: Métricas clave:
o e Fmprendedores v anls e . . eyl S
e Durabilidad de :)’\?’\'I:_‘ﬂ"d“(l) ’_“l ! e Alta calidad y e Materiales de alta « Satisfaccion del
MES €n Qulto. wahilicl: . Jie »
muebles e Restaurantes, tiendas urabiidagd calidad. cliente.
insuficiente. oficinas pequenas. Diseno innovador Diseno adaptable y Ventas y
e Calidad inferior a y personalizable. estético. preordenes.

lo esperado.

Instalacion rapida
y sencilla.

Sistemas de
ensamblaje facil.

Retorno de clientes.
Tiempo de

e [alla de diseno R instalacidn
noas Andes. Precios Eliminacion de l“ l iR 'l
. S PN wwaluacion de
rasids ; e Sitio web v tiend: accesibles. caracteristicas no G
e Necesidad de Sitio web y tienda durabilidad.

instalacion facil y
rapida.

en linea.
e Redes sociales.
e [ventos de
lanzamiento.
e Email markeling.
e Influencersy
bloggers

esenciales.

Costos: Ingresos:
e Desarrollo y fabricacion. e Venla directla.
e Markeling v promocion. e Servicios de personalizacion.
e Investigacion de mercado. e Instalacion y mantenimiento.

Operacion y materiales.

e Suscripciones.

Figura 13 - PMV CANVAS (Elaboracion Propia)




Presentacion Comercial del Prototipo (Branding)

EICHCRAFT DESIGNS

DISENO ALEMAN, DURABILIDAD
ECUATORIANA.

Figura 14 - Propuesta de Logotipo (Elaboracion Propia)

Nombre de la empresa:

Eichcraft Designs

Slogan

"Disefio Aleman, Durabilidad Ecuatoriana"

\Voz de Marca

e Tono: Profesional, confiable y cercano.
e Lenguaje: Claro, directo y amigable.

o Estilo: Innovador, moderno y enfocado en la calidad.




Mision

Proveer mobiliario de alta calidad y disefio innovador que cumpla con las expectativas de
durabilidad y estética de emprendedores y PYMES en Quito, utilizando ingenieria

alemana y adaptdndonos a las necesidades locales.

Visién

Ser la empresa lider en soluciones mobiliarias personalizadas y sostenibles en Ecuador,
reconocida por nuestra calidad, innovacion y compromiso con el éxito de nuestros

clientes.

Valores

1. Innovacion: Nos esforzamos por crear soluciones de mobiliario que sean Unicas
y avanzadas, utilizando las mejores técnicas y tecnologias disponibles.

2. Calidad: Garantizamos la excelencia en cada producto, asegurando que nuestros
muebles sean duraderos y funcionales.

3. Personalizacion: Ofrecemos productos adaptados a las necesidades especificas
de cada cliente, respetando su estilo y preferencias.

4. Sostenibilidad: Comprometidos con el medio ambiente, utilizamos materiales
sostenibles y practicas responsables en nuestra produccion.

5. Compromiso: Estamos dedicados al éxito de nuestros clientes, brindando un

servicio excepcional y apoyo continuo.




Paleta de Colores:

o Primarios: Dorado (confianza, profesionalismo, elegancia), Azul oscuro
(sostenibilidad, naturaleza, fluidez).
o Secundarios: Gris Claro (modernidad, simplicidad), Blanco (pureza,

simplicidad).

Actualizacion del Modelo de Monetizacion

Los encuestados validaron el modelo de monetizacion, enfatizando que es muy buena
opcion el servicio de instalacion por parte de nuestro equipo; la venta directa también lo
es, ya que al ofrecer un showroom, los clientes pueden observar de manera presencial.

nuestros productos y cotizarlos de manera directa sin necesidad de un intermediario.

Plan de Marketing

Establecimiento de Objetivos de Marketing

Objetivo General:

Incrementar las ventas en un 15% durante el primer afio de operacion de nuestra

empresa de mobiliario en Quito, Ecuador.

Objetivos Especificos:

e Aumentar la Visibilidad de la Marca:




e Fomentar la Lealtad del Cliente:

e Expandir la Distribucién y Canales de Venta:

Marketing Mix (4Ps)

9

Producto

Para aplicar esta estrategia,
disefiaremos y fabricaremos
muebles que no solo sean
funcionales y visualmente
atractivos, sino también
sostenibles y faciles de
instalar. Ademds,
ofreceremos una variedad
de opciones de
personalizacién para
adaptarnos a las
preferencias y requisitos
Unicos de cada cliente,
asegurando que nuestro
producto se diferencie en el
mercado por su calidad y
exclusividad.

Price

Se abordaré desde una
perspectiva psicolégica para
posicionar nuestros muebles
como productos de alta
calidad y valor percibido.
Aplicaremos estrategias de
precios, utilizando precios
redondeados. Ademds,
ofreceremos opciones de
financiamiento y descuentos
por volumen para hacer
nuestros muebles més
accesibles. Este enfoque
ayudaré a crear una
percepcién positiva del valor
de nuestros productos y
fomentara la lealtad del

Figura 15 — 4P del Marketing (Elaboracién Propia)

Plaza

se centrard en la
distribucién directa al
cliente final, operando
como minorista para
asegurar un control total
sobre la experiencia del
cliente. Aplicaremos esta
estrategia a través de una
tienda fisica en Quito y un
showroom para una compra
sencilla y conveniente

%_

Definicion de Estrategias y Presupuesto de Marketing

i

Promocion

se enfocard en incrementar
las ventas en un 15% durante
el primer afio mediante la
mejora de la visibilidad de la
marca y la atraccién de
clientes nuevos. Aplicaremos
esta estrategia a través de
campafias de publicidad en
redes sociales, participacién
en ferias locales y eventos, y
la implementacién de un
programa de fidelizacién.
Ademds, utilizaremos
técticas de marketing digital,
como contenido relevante y
atractivo, promociones
exclusivas y descuentos

Para alcanzar nuestro objetivo general de incrementar las ventas en un 15% durante el

primer afio, hemos disefiado un conjunto de estrategias y acciones detalladas a lo largo

del afio, con un presupuesto total de $26,000. A continuacion, se presentan las

estrategias y su presupuesto correspondiente:




1. Aumentar la Visibilidad de la Marca:
» Estrategia 1: Mejorar la presencia en redes sociales.
* Crear perfiles en Facebook, Instagram y LinkedIn.
« Publicar contenido diario relevante y atractivo.
» Realizar campaiias de publicidad pagada segmentadas en febrero, abril, junio,
septiembre y noviembre.
« Costo estimado: $8,000.
» Estrategia 2: Participar en ferias y eventos locales.
« ldentificar y registrarse en ferias relevantes en marzo, mayo, agosto y octubre.
 Disefar y preparar stands atractivos en febrero, abril y junio.
 Preparar materiales promocionales y muestras de productos.

« Costo estimado: $5,000.

2. Fomentar la Lealtad del Cliente:
« Estrategia 1: Implementar un programa de fidelizacion.
» Disefar y lanzar un programa de puntos o descuentos por compras recurrentes en

febrero.

Promover el programa a través de redes sociales y sitio web durante todo el afio.

 Monitorear y ajustar el programa segun retroalimentacion de los clientes.

Costo estimado: $3,000.
+ Estrategia 2: Organizar eventos exclusivos para clientes.
* Planificar eventos como demostraciones de productos y networking en abril y
septiembre.
« Invitar a clientes clave y prospectos seleccionados en marzo y agosto.

* Realizar seguimiento personalizado post-evento durante todo el afio.




« Costo estimado: $4,000.

3. Expandir la Distribucion y Canales de Venta:

» Estrategia 1: Promocionar el showroom para que la gente lo conozca y visite.
« Promover visitas al showroom a través de nuestras redes sociales y sitio web
durante todo el afio.
« Costo estimado: $1,000.

« Estrategia 2: Mejorar la experiencia de compra en redes sociales.

Optimizar el contenido de redes sociales para facilitar la compra directa en enero

y febrero.

» Implementar herramientas de compra en Instagram y Facebook en marzo y abril.

« Ofrecer promociones exclusivas para compras realizadas a través de redes sociales
en junio, septiembre y diciembre.

+ Costo estimado: $5,000.

Presupuesto Total: $26,000

Nuestro plan de marketing asegura una cobertura continua y efectiva a lo largo del afio,
enfocandose en la visibilidad de la marca, la lealtad del cliente y la expansion de los
canales de venta para lograr un crecimiento sostenible y exitoso en el primer afio de
operacion.

Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional.

Localizacién

e Tumbaco:




ElI GAD Pichincha expresa “Tumbaco es una parroquia del Distrito metropolitano
de Quito, se encuentra a 10km del centro de la ciudad de Quito, a través de la
carretera Simon Bolivar, limitada por el norte con Puembo, por el sur con El valle
de los Chillos, por el este con Pifo”.
Esta parroquia es de produccién agricola, sin embargo se ha convertido también
en una zona industrial y se ha observado un gran crecimiento de grandes y
pequefias empresas a su alrededor.

Ventajas:

V' El sector es una zona industrial.

v Los precios de los locales seran accesibles al encontrarse en una zona industrial.

V' Tendremos acceso a un inmueble que se adapte a nuestras necesidades.

v Seencuentra a 10 km de Quito.

Desventajas:

® Al ser una zona industrial el showroom no sera tan concurrido por los clientes.

® No podemos ofrecer una experiencia unica al estar rodeados de otras fabricas e

industrias.

e Valle de los chillos:
No es una zona industrial muy grande, en comparacién con Tumbaco es
realmente pequefia, el valle de los chillos se encuentra a 30 minutos de Quito.

Ventajas:

v Al ser una zona de vivienda y nueva construccién podemos contar con mas
clientes y personas visitando nuestro showroom.

V' El Valle de los Chillos se ha convertido en una zona con mucho interés por el

disefio de interiores y nuevos emprendimientos.




v Contaremos con clientes del Valle de los Chillos.

Desventajas:

® La distancia que difiere con Quito.

® Los precios de un local adecuado para nuestra fabrica sera méas elevado.

® Nuestros clientes de Quito deberan trasladarse para conocer nuestro Showroom.

e Laso.
Ubicada en la provincia de Cotopaxi, Laso es una pequefia zona agricola,
ganadera e industrial, ubicada a 60 km de Quito.

Ventajas:

V' Nos encontraremos cerca de nuestro proveedor principal.

v Esunazona barata y segura.

Desventajas:

® La distancia que comprende desde nuestro publico objetivo es muy grande.

® El traslado de nuestro producto terminado sera mas costosa.

® Nuestros clientes no se trasladaran a nuestro Showroom.

Tras analizar los factores presentados en las opciones, hemos decidido que la localizacion
sera en el Valle de los Chillos, puesto que nos d& mayor oportunidad de nuevos clientes,
ventaja competitiva y, aunque el precio de renta de un lugar propicio sea un poco mas
elevada contaremos con todo lo necesario, tanto para nuestra fabrica como para nuestro

showroom.




Disefio Organizacional (Organigrama)

Gerente marketing Gerente finanzas

Supervision de la Encargado de la Gestidn financiera,
produccidn, logistica promocién, ventas y contabilidad y
y control de calidad. relaciones publicas. presupuesto.

Y
"

Equipo produccién Ventas y Marketing

Manejo del talento Responsables de la Encargados de las
Director General humano, contratacién fabricacién y ventas, campanas
: e y bienestar de los montaje de los publicitarias y
Responsable de la direccion o .
empleados. muebles. atencion al cliente.

estratégica y la superuision
general de todas las dreas de
la empresa.

Finanzas y contabilidag

Encargados de la
contabilidad, facturacién
y gestion de pagos.

Figura 16 — Disefio Organizacional (Elaboracién Propia)

Este organigrama proporciona una estructura clara y bien definida para la empresa,
asegurando que todas las areas clave estén cubiertas y que las responsabilidades estén

claramente delineadas.




Operaciones (Mapa de procesos)
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PRODUCCION

* Entrada: Disefio final y
materiales

Actividades:

« Corte y preparacion de
madera y pléstico

* Ensamblaje de las piezas

« Control de calidad durante la
‘produccion

'« Pintura y acabado
« Salida: Muebles terminados

N

MAPA DE
PROCESOS

Figura 17 — Mapa de Procesos (Elaboracion Propia)
Este mapa de procesos asegura que todas las actividades criticas de la empresa estén

claramente delineadas y organizadas, lo que permitira una operacion eficiente y efectiva

para cumplir con las expectativas del cliente y mantener altos estandares de calidad.




COMPRA M.P.

Descripcién:  Proceso de seleccion y
adquisicion de materiales necesarios para la
fabricacién de mobiliario.

* Actividades Clave:

« Selecciéon de proveedores confiables de
madera y plastico.

« Solicitud y evaluacion de cotizaciones.

+ Redlizaciéon de pedidos y coordinacién de
entregas.

* Recepcion y verificacién de calidad de los
materiales.

ENSAMBLAJE

Descripcién: Proceso de fabricacion en el
que se cortan, preparan y ensamblan las
piezas de mobiliario.

« Actividades Clave:

« Corte y preparacién de materiales segun
especificaciones del diseio.

* Ensamblaje de piezas para formar los
muebles.

» Aplicacién de técnicas de ingenieria
alemana para asegurar  precision Y

1
5

i

VENTA

Descripcion: Proceso de comercializaciéon y
venta directa de los productos al cliente final

« Actividades Clave:

« Interaccion con clientes en la tienda fisica y
showroom.

+ Asesoramiento y

soluciones mobiliarias.

« Gestién de ventas y facturacion.

* Seguimiento postventa para asegurar la
satisfaccion del cliente y gestionar feedback.

personalizaciéon  de

777 w

B

P
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OPERACIONES

PRINCIPALES
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Figura 18 —Operaciones Principales (Elaboracion Propia)
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CONTROL CALIDAD

Descripcion: Proceso de inspeccion y verificacion
para asegurar que los productos cumplen con
los estandares de calidad establecidos.
« Actividades Clave:
* Inspeccién inicial de las piezas ensambladas.
« Verificacién de acabados y pintura

* Realizacién de pruebas de durabilidad y
resistencia.

* Documentacién de resultados y ajustes
necesarios antes del empaquetado.

4 I :\D

DESPACHO

Descripcion:  Proceso de empaquetado y
preparacién de los productos para su entrega al
cliente.

* Actividades Clave:

* Empaque seguro y adecuado de los muebles
terminados.

« Coordinacién de la logistica de entrega con los
transportistas.

* Preparacién de documentaciéon necesaria para
el transporte.

« Seguimiento del envio hasta la recepcion por
parte del cliente.

x 1

Estos procesos clave resumen el flujo operativo esencial de Eichcraft Designs S.A.S.,

asegurando que cada etapa, desde la adquisicion de materia prima hasta la venta final y

seguimiento postventa, se lleve a cabo con el méas alto estandar de calidad y eficiencia.

Este enfoque

integral

permite ofrecer productos duraderos,

personalizados 'y

estéticamente atractivos que cumplen con las expectativas del cliente y sostienen el éxito

de la empresa.




Disefio del Proceso Productivo o servicio (Flujogramas)

4. Desarrollo de Bocetos: Se crean
bocetos iniciales basados en los
requerimientos del cliente.

7. Seleccion de Materiales: Se
seleccionan y solicitan los materiales
necesarios a los proveedores.

10. Ensamblaje de Piezas: Las
piezas se ensamblan para
formar los muebles.

FLUJOGRAMA

Proceso productivo

13. Control de Calidad Final: Se
realiza un control de calidad final para
asegurar que los muebles cumplen
con los estandares.

16. Instalacion: Los muebles son

instalados en el sitio del cliente, si
es necesario.

Figura 19 — Flujograma (Elaboracion Propia)

5. Revision y Aprobacion: Los
bocetos son revisados y
aprobados por el cliente.

8. Recepcion de Materiales: Los
materiales son recibidos y
verificados.

11. Control de Calidad Inicial: Se
realiza un control de calidad
inicial en las piezas ensambladas.

14. Empaque: Los muebles
terminados son empaquetados
adecuadamente.

17. Seguimiento Postventa: Se realiza
un seguimiento postventa para
asegurar la satisfaccion del cliente y
ofrecer servicios adicionales.

6. Diseno Final Aprobado: Una
vez aprobado, se procede con
el diseno final.

9. Corte y Preparacion: Se
cortan y preparan los materiales
(madera y plastico).

12. Pintura y Acabado: Los
muebles reciben pintura y
acabados finales.

15. Coordinacion de la Entrega:
Se coordina la entrega con el
cliente.

18. Fin del Proceso: El proceso
concluye con el cliente
satisfecho.

Este flujograma proporciona una vision clara y detallada del proceso productivo de la

empresa, asegurando una ejecucion eficiente y un control de calidad en cada etapa del

proceso.




Conformacion Legal

Elegir la Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) para Eichcraft Designs proporciona
la flexibilidad, proteccion y simplicidad necesarias para desarrollar un negocio exitoso y
sostenible en el competitivo mercado de mobiliario. Esta forma juridica se alinea con
nuestra vision de ofrecer soluciones innovadoras y de alta calidad, permitiéndonos crecer

y adaptarnos segun las necesidades del mercado y las oportunidades que se presenten.

Evaluacién Financiera

Inversion Inicial

Invesion fija Tangible 29.560,00
Invesion Fija Intangible 1.250,00
Capital de trabajo 22.966,00

Tabla 1 — Inversion Inicial (Elaboracion Propia)
En la inversion inicial se tomaron en cuenta: material de carpinteria, oficina,

organizacion, construccion empresarial y demas.




Presupuesto de Ventas

CALCULQ DE PRECIO DE VENTA - ESTANTERIA DE PARED

Cantidad de Produccién x mes 27
ITEMS UNIDAD CANTIDAD | PREC. UNIT MONTO
COSTOS VARIABLES
Materiales e insumos directos Unidad 27 3,70 99,5
Mano de obra directa Unidad 27 1,00 26,9
Costos indirectos de fabricaciéon Unidad 27 1,55 41,7
COSTO VARIABLE TOTAL 6,25 168,05
COSTOS FLJOS
Gastos Generales Mes 1 1.438,13 1.438,1
Gastos Administrativos Mes 1 281,25 281,3
Gastos de Ventas Mes 1 1.661,25 1.661,3
Gastos Financieros Mes 1 306,38 306.4
COSTO FLIJO TOTAL 3.687,0
COSTO TOTAL (mensual) 3.855,1
COSTO VARIABLE UNITARIO 6,25
COSTO FLJO UNITARIO 137,1
COSTO UNITARIO TOTAL 143,4
MARGEN DE UTILIDAD (%) % 35% 50,2
PRECIO DE VENTA 193,6
CALCULO DE PRECIO DE VENTA - ESTANTERIA CUADRADA
Cantidad de Produccién x mes 16‘_—
ITEMS UNIDAD CANTIDAD PREC. UNIT MONTO
COSTOS VARIABLES
Materiales einsumos directos Unidad 16 10,50 165,8
Mano deobra directa Unidad 16 1,20 19,0
Costosindirectos de fabricacién Unidad 16 0,90 14,2
COSTO VARIABLE TOTAL 12,60 199,0
COSTOS FIJOS
Gastos Generales Mes 1 2.396,88 2.396,9
Gastos Administrativos Mes 1 468,75 468,8
Gastos de Ventas Mes 1 2.768,75 2.768,8
Gastos Financieros Mes 1 510,63 510,6
COSTO FIVO TOTAL 6.145,0
COSTO TOTAL (mensual) 6.344,0
COSTO VARIABLE UNITARIO 12,6
COSTO FIJO UNITARIO 389,1
COSTO UNITARIO TOTAL 401,7
MARGEN DE UTILIDAD (%) % 35% 140,6
PRECIO DE VENTA 542,3

Tabla 2 — Presupuesto de Ventas (Elaboracién Propia)

Se obtuvo del promedio de la produccion de los productos de los 5 primeros afios.

Es decir: La suma de los 5 afios, dividido entre 5 afios y luego en 12 meses del afo.




Punto de Equilibrio

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL - ESTANTERIA DE PARED

Punto de Equilibrio = Total de costos fijos PE = 3.687,0
Precio - Costo variable unitario 187,3
IPE = 20 IUnidades / mes
Costos Fijo Total(CF) 3.687,0
Costo variable Unitario (CvU) 6,3
Precio de Venta (Pv) 193,6 IPE = 3.810,0 IMoneda / dolares

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL - ESTANTERIA CUADRADA

Punto de Equilibrio = Total de costos fijos PE= 6.145,0
Precio - Costo variable unitario 529,7
|PE = 12 | Unidades / mes
Costos Fijo Total (CF) 6.145,00
Costo variable Unitario (CvU) 12,6
Precio de Venta (Pv) 542,3 IPE = 6.291,2 I Moneda / délares

Tabla 3 — Punto de Equilibrio (Elaboracién Propia)

El punto de equilibrio en el &mbito financiero de un proyecto es el nivel de ventas o
ingresos en el cual los ingresos totales igualan a los costos totales (tanto fijos como
variables). En otras palabras, es el punto en el que un negocio no tiene ni ganancias ni

pérdidas; simplemente cubre sus costos.

Estados Financieros (Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja)

-
Tasa de crecimiento anual de los costos

Inflacién (ECUADOR) 1,2%
Tasa de crecimiento anual por incremento de la produccion 1,1%

Tasa de crecimiento anual esperada de los costos de produccion 2,3%




COSTOS DE PRODUCCION $ 412282 |$  4.221,77 |8 435687 |8$ 453985 |$  4.780,47
Materiales e insumos $ 2.980,11 | $  3.051,63 |8 3149298 3.281,56|8  3.45548
Mano de Obra Directa $ 514,90 | $ 527.26 | 3 544,13 | 8 566,99 | $ 597,04
Gastos indirectos de fabricacion $ 627,81 [ § 642,88 | § 663,45 |8 691,31 | § 727,95
GASTOS DE OPERACION $ 108.180,00 | $ 113.589,00 [ $ 119.268,45 [ $ 125.231,87 | $§ 131.493,47
Gastos Generales $ 46.020,00 | § 48.321,00|$ 50.737,05|8% 5327390 |$ 55.937,60
Gastos Administrativos $ 9.000,00 | § 9.450,00 | § 9.922,50 | $ 10.418,63 | § 10.939,56
Gastos de ventas $ 53.160,00 [ $ 55.818,00| $ 58.60890|$ 61.539,35 |3 64.616,31
GASTOS FINANCIEROS $ 264,00 | $ 277,20 | § 291,06 | $ 305,61 | $ 320,89
Intereses y Otros Gastos Bancarios $ 264,00 | $ 277,20 | $ 291,06 | $ 305,61 | $ 320,89
TOTAL DE COSTOS $ 112.566,82 [ $ 118.087,97 | $§ 123.916,38 | $ 130.077,34 | $ 136.594,83

Tabla 4 — Estados Financieros Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja) (Elaboracion
Propia)

Indicadores Financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

Cuadro : Flujo de Caja Financiero

ANOS
RUBRO Aio 1 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Afo 0 (s1) Ano2 (SI) (sl) (sl) (si)
Ingresos por Ventas 154.662,86)| 158.374,77| 163.442,76| 170.307,36 179.333,65
Valor Rescate de Activo Fijo 14.780,00)
Valor Rescate de Capital Trabajo 22.966,00
Préstamo 0,00}
Total de Ingresos 0,00 154.662,86 158.374,77| 163.442,76| 170.307,36 217.079,65)
Costo de produccion 4.122,82 4.221,77| 4.356,87| 4.539,85 4.780,47|
Gastos de operacion 108.180,00)| 113.589,00} 119.268 45| 125.231,87 131.493,47}
Intereses 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
[Amortizacién de Préstamo 0,00] 0,00} 0,00] 0,00 0,00
Impuesto 11.472,56 10.938,84] 10.714,51 10.922,09 11.662,18]
Inversién 53.776,00
Total Egresos 53.776,00 123.775,38 128.749,61| 134.339,83| 140.693,81 147.936,12|
Flujo Neto Financiero (Nuevos Soles) -53.776,00 30.887,48 29.625,16 20.102,93) 29.613,55| 69.143,53|
INDICADORES DE EVALUACION
[cook | 0,00%]
|Valcr Actual Neto Economico (VANF) $ 134.596,85
|Tasa Interna de Retorno Economica (TIRF) 53,99%
|Relaci6n Beneficio Costo (B/C) 3,50]

Tabla 5 - Indicadores Financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion) (Elaboracion Propia)




Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Viabilidad del Proyecto:

El proyecto Eichcraft Designs S.A.S. es viable, tanto desde el punto de vista
financiero como operativo. Las proyecciones indican un crecimiento solido en el
mercado de mobiliario para emprendimientos y pequefias y medianas empresas en
Quito, Ecuador, gracias a la propuesta de valor basada en calidad, durabilidad y
disefio innovador.

Alineacion con las Necesidades del Mercado:

La empresa aborda problemas criticos identificados en la investigacion de
mercado, como la baja durabilidad de los muebles y la falta de opciones
estéticamente atractivas y personalizadas. Esto posiciona a Eichcraft Designs
S.A.S. como una solucion efectiva y demandada en el sector.

Innovacion y Diferenciacion:

La utilizacién de técnicas de ingenieria alemana en el disefio y construccion de
los muebles proporciona una diferenciacion significativa respecto a la
competencia local. Esto no solo mejora la calidad y durabilidad de los productos,
sino que también atrae a un segmento de clientes que busca exclusividad y alta
calidad.

Modelo de Negocio Sostenible:

El modelo de monetizacion, que incluye maltiples vias de ingreso y una estructura
de costos optimizada, asegura la sostenibilidad financiera del proyecto. La
implementacion de estrategias de marketing efectivas permitira alcanzar el

objetivo de crecimiento en ventas del 15% en el primer afio.




Capacidad de Adaptacion y Crecimiento:

La eleccion de la estructura legal como SAS proporciona flexibilidad y proteccion
para los accionistas, facilitando la adaptacion y expansion del negocio en el futuro.
La estructura organizacional y los procesos operativos estan disefiados para

escalar de manera eficiente conforme la empresa crece.

Recomendaciones

Refinamiento y Expansion del Marketing Digital:

Invertir en campafias de marketing digital méas robustas y diversificadas para
aumentar la visibilidad de la marca y atraer a mas clientes potenciales. Utilizar
plataformas como redes sociales, Google Ads y SEO para captar un mayor
mercado.

Desarrollo de Alianzas Estratégicas:

Establecer alianzas con otros negocios locales, como proveedores de materiales
de construccién y tiendas de disefio de interiores, para crear sinergias y ampliar la
red de distribucion. Estas alianzas pueden ayudar a reducir costos y mejorar la
cadena de suministro.

Enfoque en la Experiencia del Cliente:

Implementar programas de formacion continua para el personal de ventas y
atencion al cliente para asegurar una excelente experiencia de compra. También,
desarrollar un sistema de feedback para recoger opiniones de los clientes y ajustar
los productos y servicios en consecuencia.

Innovacién Continua en Productos:

Mantener un enfoque constante en la innovacion de productos, respondiendo a las

tendencias del mercado y necesidades cambiantes de los clientes. Explorar nuevas




tecnologias y materiales sostenibles que puedan integrarse en los disefios para
seguir destacando en el mercado.

Optimizacion de Procesos Operativos:

Revisar y mejorar continuamente los procesos operativos para aumentar la
eficiencia y reducir costos. Esto incluye la implementacion de metodologias Lean
y Agile para gestionar proyectos y operaciones, asegurando una produccion agil

y adaptativa.
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ANexos

Anexo |

Hallazgos de la Investigacion de Campo

¢Cual es su edad?

200 respuestas

@® Menos de 25 afios
® 25-34 afios

@ 35-44 afios

@ 45-54 afios

@ 55 afios 0 méas

¢Cudl es su género?

200 respuestas
@ Masculino
@® Femenino
@ Prefiero no decir

¢Cudl es su tipo de negocio?
200 respuestas

@ Emprendimiento

@ Pequeia Empresa

@ Mediana Empresa

@ Restaurante/Cafeteria
@ Tienda Minorista

® Otro:

|_D Copiar




¢Qué tipo de mobiliario necesita mas para su negocio? (Seleccione todas las que apliquen)
200 respuestas

Mesas 129 (64.5%)

Sillas 34 (17%)
Estanterias/Perchas 200 (100%)
Mostradores 200 (100%)
Muebles de exhibicién 186 (93%)

Otro: 0 (0%)

0 50 100 150 200

¢Cudles son las caracteristicas mas importantes para usted al elegir mobiliario? (Seleccione hasta
3)

200 respuestas

Disefio estético 72 (36%)

Durabilidad 200 (100%)
Funcionalidad 148 (74%)
Material de alta calidad 180 (90%)

Facilidad de instalaciéon
Precio
Personalizacién

0 50 100 150 200

¢Con qué frecuencia renueva o reemplaza el mobiliario de su negocio?
200 respuestas

@ Menos de 1 afio
@® Cada 1-2 afios
@ Cada 3-5 afios
@ Mas de 5 afios




¢Cual es el rango de precios que estaria dispuesto a pagar por mobiliario de alta calidad para su

negocio?(Seleccione una)
200 respuestas

@ Menos de $500
@ $500 - $1,000

@ $1,000 - $2,000
@ $2,000 - $3,000
@ Mas de $3,000

¢Estaria dispuesto a pagar mas por mobiliario hecho a mano y no manufacturado en masa?
200 respuestas

® si
® No
@ Tal vez

¢Cual es su nivel de satisfacciéon con el mobiliario que actualmente tiene en su negocio?
200 respuestas

@ Muy insatisfecho
@ Insatisfecho

@ Neutral

@ Satisfecho

100% @ Muy satisfecho




¢Ha tenido problemas con la durabilidad de su mobiliario actual?
200 respuestas

@ Si, frecuentemente
® Si, ocasionalmente
@ No, nunca

¢Qué tan importante es para usted que el mobiliario de su negocio sea diferente y se destaque?
200 respuestas

@ Muy importante
@ Importante

@ Neutral

@ Poco importante
@ No importante




¢Qué materiales prefiere para el mobiliario de su negocio? (Seleccione todas las que

correspondan)
200 respuestas

Madera 105 (52.5%)

Plastico 96 (48%)

Metal

Vidrio 0 (0%)

Combinacién de materiales 200 (100%)

0 50 100 150 200

¢Cudles son sus principales frustraciones con el mobiliario actual?
200 respuestas

@ Falta de durabilidad

@ Disefio aburrido o comun
@ Precio elevado

@ Instalacién complicada
@ Poca funcionalidad

® Otro:




