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RESUMEN

SARUGA es un negocio con una trayectoria de 27 afios de participacion en el
mercado ecuatoriano. Se ha dedicado a la elaboracion de muebles, disefio y decoracion de
espacios interiores con modelos exclusivos destinados a hogares de los estratos
econdmicos altos y medio altos de la ciudad de Guayaquil. Los productos son de calidad
garantizada y personalizada, permitiendole a SARUGA ser reconocido hasta la actualidad
bajo una publicidad de boca a boca. La empresa tuvo la oportunidad de haber llegado al
mercado de Panam4, con la modalidad de compra bajo pedido, solicitando sus servicios
una de las agencias reconocidas de bancos del Ecuador con el fin de disefiar sus oficinas
administrativas y sucursales nacionales e internacionales en el vecino pais.

El propietario, Arg. Samiro Mendez Nievecela, realiza los disefios y pl ~ anos para
cada cliente, estos modelos son tallados a mano junto a su equipo de obreros artesanos.
SARUGA se ha mantenido activo desde sus inicios en el afio 1990, para mantener su
exclusividad en los productos y servicios que ofrece, no recopila evidencias de sus disefios
elaborados. Tiene una debilidad en el control interno del negocio por que mantiene un
inadecuado sistema administrativo, de planificacion y logistico.

SARUGA se encuentra en la busqueda de nuevos retos que le permitan expandir su
plaza de mercado y permanecer en el tiempo. El resultado del estudio de mercado
elaborado en éste proyecto, demuestran la necesidad de invertir en publicidad para llegar a
mas hogares de Guayaquil y diferentes ciudades del Ecuador. Analizando la situacién
actual del negocio, se propone soluciones financieramente viables que beneficien a

SARUGA para continuar activamente en el mercado.



ABSTRACT

SARUGA is a familiar business with a great trajectory, it has a participation in the
market of 27 years. The main activities that the business has been dedicated are the
elaboration of furniture, and the design and decoration of interior spaces. The designs are
exclusive, reason why they are destinated to high and middle class families in Guayaquil.
Nowadays the advertising strategy that it has is only by word of mouth, which has allowed
the business to continue in these years. Their products by their guaranteed and customized
quality have had the opportunity to reach Panama market; it works upon request. By
request they have been working for one recognized agency of Banks in Ecuador, to design
their administrative offices and for their national and international branches.

The owner, Arch. Samiro Mendez Nievecela, customizes the designs and plans for
all the clients, these models are carved by hand by the team workers. SARUGA has been
active since its creation in 1990, by the constant demand for products with on-demand
processing. SARUGA, in order to maintain its exclusivity in the products and services
that it offers, it does not collect evidence of its elaborated designs. It has a weakness in the
internal control of the business because it maintains an inadequate administrative, planning
and logistics system.

SARUGA is searching new challenges that will allow it to expand its market place
and stay in time. The result of the marketing research elaborated in this project,
demonstrate the need to invest in advertising to reach more families and homes in
Guayaquil and different cities in Ecuador. Analyzing the current situation of the business,
it is propose some financially viable solutions that will benefit SARUGA to continue in the

market.
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1. INTRODUCCION

En Guayaquil, Ecuador, existe un extenso desarrollo en la industria dedicada a la
elaboracion, fabricacion y comercializacion de muebles elaborados en madera. Segun el
INEC en su censo econémico elaborado en el afio 2010 la actividad econémica enfocada
en la fabricacion de muebles tuvo ingresos anuales de US $335 millones dando un total de
5,595 establecimientos dedicados a esta actividad en el pais. (Grupo Spurrier, 2013)

En esta linea de negocios se incorpora el Arg. Samiro Mendez Nievecela, quien
crea la empresa SARUGA, que se dedica a la decoracion y disefio de interiores en la
ciudad de Guayaquil y General Villamil (Playas), elaborando sus productos en base de
MDF/RH 'y madera de roble proveniente de la provincia de Esmeraldas, asegurando asi
un servicio y producto de calidad durante 27 afios hasta la actualidad.

La diversidad de disefios que ofrece SARUGA son exclusivos de gama destacada,
por lo tanto el segmento de mercado al que va dirigido el negocio es a personas de un
estrato socioecondmico alto. Uno de los servicios que brinda es el asesoramiento para una
mejor optimizacion de los espacios en lo que respecta a disefio y decoracion de interiores
con las ultimas tendencias sin excluir lo clasico, segln sea la preferencia del cliente. La
empresa SARUGA esta constituida por un total de 10 obreros, que se encargan de realizar
las siguientes funciones: calado, laca o pulido; dedicados a la fabricacion e instalacion del
mueble elaborado en madera.

SARUGA, a pesar de su trayectoria y de haber ofrecido sus servicios a personajes
importantes como Ex Presidentes de la Republica y familia, entidades bancarias
reconocidas, empresarios con trayectoria en el pais; esta empresa no cuenta con una

adecuada estrategia de marketing que asegure su permanencia en el tiempo. Este proyecto

! MDF RH : Tablero elaborado con 85% de fibras recuperadas de madera de pino, resistente al agua y a los
ambiente himedos



estd enfocado en desarrollar una estrategia corporativa que le permita a SARUGA
identificar las mejores opciones para dar a conocer los diferentes servicios que ofrece ésta
empresa, con lo que se aseguraria una mayor captacion de clientes que permita el
desarrollo socioeconomico de la empresa, inclusive aperturando nuevas plazas de empleos

en la provincia del Guayas.

1.1 Antecedentes

El Disefio y Decoracion de Interiores se lo puede definir como un servicio
intangible que busca satisfacer al consumidor a través de disefios arquitectonicos, que
optimicen el area fisica de un espacio determinado, logrando transmitir en forma y color lo
que el cliente quiere sentir al estar en un lugar confortable.

El Arg. Samiro Mendez Nievecela después de ejercer con responsabilidad y
vocacion su profesién de arquitecto y laborar bajo relacion de dependencia por cuatro afio,
decidié poner en marcha su negocio SARUGA dedicado a la creacion y decoracion de
ambientes interiores de domicilios y oficinas en el afio 1990, ofreciendo disefios exclusivos
de muebles de madera a cada cliente. Debido a sus habilidades y estudios obtenidos en
Arquitectura y Disefio y sus constantes capacitaciones en el area lo convierte en un
verdadero profesional que brinda un trabajo con garantizado y de alta calidad.

Este profesional utiliza como materia prima la madera de roble proveniente de la
provincia de Esmeraldas y también, el MDF RH 2. Gracias a que el pais de Ecuador cuenta
con un clima favorable que permite tener una diversidad de arboles, entre ellos el arbol de
roble proveniente de las regiones sierra y costa, es de preferencia por SARUGA laborar
con roble esmeraldefio, ya que este asegura una mejor calidad y se adapata a las

condiciones climaticas y de humedad de la region costa. Este arbol tarda 20 afios en

2 MDF : Tablero elaborado con 85% de fibras recuperadas de madera de pino, de densidad media; poca
resistencia al agua



desarrollarse fisiologicamente, alcanzando los 18 metros de altura (sin ramas) y un
diametro de 3 metros. En los ultimos afios, esta es una madera natural utilizada para la
elaboracion de muebles por-que combina calidad, disefio y durabilidad, que mantienen la
expresion decorativa entre lo clasico y lo moderno.

SARUGA ha logrado mantenerse en el mercado durante 27 afios. Sin embargo, su
vision es expandirse en las provincias de la region Costa del Ecuador. Para lograr esto es
necesario implementar una estrategia de marketing que permita aumentar la cartera de

clientes potenciales, a través del &nalisis FODA?®,

1.2 Planteamiento del problema

Para definir el problema que presenta SARUGA, se us6 la herramienta conocida
como “Desingn Thinking”, que busca involucrar al investigador con la empresa, el
producto y los clientes. Se recolectd informacion primaria, mediante la realizacion de una
entrevista al duefio del negocio, mismo que respondié a un cuestionario de preguntas
(APENDICE 1), ademas se entrevistd a vendedores de 12 negocios dedicados a la venta de
muebles en el sector norte de Guayaquil, y a un fabricador de muebles artesanales en
Petrillo-Daule.

Con la informacidn obtenida se encontraron los siguientes insights (1):

I1) Debido a la inestabilidad econdmica, los elaboradores de muebles utilizan
material sustituto de la madera para economizar costos y obtener mayores margenes de
ganancia.

12) Los artesanos o carpinteros han sido desplazados por las grandes empresas que
ofrecen un buen acabado pero no una buena calidad.

I13) El crecimiento del mercado de proveedores de muebles o decoracion de

interiores en madera, ha cubierto la demanda del mercado.

* FODA: Fortaleza, oportunidades, debilidades y amenzas



14) No existe una entidad que regule el especulado en la elaboracion de muebles de
madera.

I15) Los clientes no saben identificar el material del que esta hecho el bien
inmueble. Confia en lo que le indica el vendedor.

16) No existe forma de evaluar asertivamente la calidad del mueble elaborado en
madera, sin haberlo adquirido.

17) El tiempo de despacho de un producto nuevo es extenso.

Tabla 1: Insights relevantes

1 I1+12+14  Los artesanos carpinteros han sido desplazados por las grandes
empresas que elaboran muebles con materiales sustitutos de
madera. Para regularizar o controlar este mercado, no existe una
ley que evite el peculado

2 13 El crecimiento del mercado de proveedores de muebles o
decoracion de interiores en madera, ha cubierto la demanda del
mercado.

3 I5+16 El cliente desconoce de la autenticidad del material. Solo puede
evaluar la calidad después de adquirirlo

4 17 El tiempo de despacho de un producto nuevo, o para cubrir la
garantia, es extenso

Fuente 1: Autores
*Nota: La tabla 1 muestra los cuatro insights que se consideraron relevantes para

determinar la problematica del proyecto, bajo el criterio de comparacion de costos de

produccidn versus calidad de los siete insights enlistados en primera instancia



Luego de saturar y agrupar las ideas obtenidas con la técnica “Desing Thinking”, se
plante6 que los problemas especificos que presenta SARUGA son:

v" Ausencia de publicidad.

No tienen portafolio para clientes.

No cumple un adecuado proceso de compras Y logistica.
No existe un buen control del inventario.

Falta de transporte propio para carga.

AN NN

Inexistencia de una marca, nombre, y slogan.

Por lo que se enfatiza que en la actualidad el negocio no se encuentra constituido
legalmente, no posee un nombre comercial, eslogan, ¢ un plan estratégico de marketing.
Esto ha limitado las ventas, como su participacion significativa en el mercado de muebles
y decoracion en base a madera.

Al ser este negocio muy empirico recae en el error de no contar con un sistema de
inventario eficaz, lo cual provoca fuga de materiales. Y lo que no se puede controlar, ni
cuantificar no se puede evaluar para generar mejoras.

La publicidad basicamente se ha centrado en “de boca a boca”. SARUGA ha
logrado que su trabajo cuente con un gran reconocimiento por parte de sus clientes y estos
a su vez han transmitido esa informacion a sus amistades que pertencen al mismo nivel
socioeconomico.

Esta ventaja le ha permitido al negocio, hasta ahora, estar vigente en el mercado;
pero no asegura su permanencia en el tiempo.

En los 27 afios de actividad econdmica no ha logrado trascender fuera de la

provincia del Guayas, lo que le ha limitado ampliar su cartera de clientes.



1.3 Justificacién

El Ecuador esta ubicado en la linea equinoccial o ecuatorial, debido a la situacion
geogréfica que posee el pais se divide en 4 regiones: Costa, Sierra, Oriente e Insular o
Galépagos. El pais tiene un clima trépical humedo con presencia de corrientes de vientos y
temperaturas variadas dependiendo de la region y sub-region, que pueden estar entre los
5°C y 32°C, esto favorece a tener una diversidad de flora.

Las condiciones climaticas promueven diferentes tipos de maderas que son
comercializadas y usadas segun su caracteristica, durabilidad y resistencia. Este principal
recurso natural asegura a SARUGA poder mantenerse en el mercado ya que la principal
fuente de materia prima es proveniente de su pais y esta a su alcance.

Con un promedio de 3.78 personas por hogar dando un total de 3°810,548 hogares
en el Ecuador segun el censo elaborado por el INEC en el afio 2010. En el afio 2016 el
INEC estimé que el 1.9% de los hogares ecuatorianos pertenecen a un estrato econémico
alto (INEC, 2016). El nicho de mercado al que esta enfocado SARUGA de acuerdo a las
cualidades del producto es el nivel socioeconomico alto y medio alto.

En el afio 2010 se registraron en el Ecuador 5,595 establecimientos econémicos
enfocados en la industria maderera del pais, lo que equivale a un consumo de $345
millones (ProEcuador, 2011).

En esta linea de negocios se desarrolla SARUGA, dedicado al disefio y decoracion
de interiores con modelos exclusivos elaborados en madera de roble y MDF RH. Este
negocio no se ha constituido legalmente, no tiene un nombre con el que los clientes lo
identifiquen, ni han desarrollado un plan de marketing efectivo; sin embargo ha logrado
mantenerse en el mercado durante 27 afios siendo rentable.

Por lo antes mencionado, se considera que SARUGA tiene una gran oportunidad de

desarrollarse en la industria, haciendolo de una manera mas formal con una correcta



elaboracion de estrategias corporativas que le brindard una nueva vision de como
empoderar su negocio en el mercado, incrementar su cartera de clientes y mantenerse

activo en el mercado.

1.4 Objetivos

141  Objetivo general
Desarrollar estrategias corporativas que le permita a SARUGA optimizar los
recursos de tiempo, materia prima y mano de obra. Para dar a conocer de forma maés
eficiente los servicios de Decoracion y Disefio de interiores Unicos y exclusivos, para
clientes de los estratos economicos altos y medios altos de los cantones Guayaquil y

Samborondon, en el periodo de 5 afios.

1.4.2  Objetivos especificos
a. Realizar un analisis dentro del mercado dedicado a la elaboracion y venta de
muebles exclusivos o semi-exclusivos dentro del sector norte de la ciudad
de Guayaquil a través de fuentes primarias con la finalidad de diagnosticar

las posibilidades de crecimiento del negocio en los préximos 5 afios.

b. Examinar las preferencias del consumidor mediante técnicas primarias de

recaudacion de datos.

C. Determinar estrategias de optimizacion de los procesos para la elaboracion

de los productos y la entrega final del servicio.

d. Analizar la viabilidad del plan de marketing estratégico.



e. Evaluar financieramente la rentabilidad del proyecto de la estrategia
corporativa, en un periodo de 5 afios para asegurar la expansion de la

empresa SARUGA fuera de la ciudad de Guayaquil.

1.5 Metodologia

1.5.1  Andlisis cualitativo

Para definir el problema que presenta SARUGA, se obtuvo informacién primaria,
mediante la realizacion de una entrevista al duefio del negocio, mismo que respondié a un
cuestionario de preguntas (Anexo 1) del cual pudimos destacar sus inicios, lo que inspiro a
que SARUGA se vuelva realidad y la motivacion que tiene para lograr que se mantenga en

el mercado.

1.5.2  Analisis competitivo

Se visititd 13 distintos negocios dedicados a la venta de muebles elaborados en
madera en el sector norte de Guayaquil utilizando un producto en comun en este caso fue
un juego de dormitorio que constaba de una cama de 3 plazas con dos veladores del mismo
disefio para poder medir el precio relacionado con el bien y la preferencia del cliente al
elegir el producto, la garatia otorgada, material usado y su calidad de acabado.

Se realiz6 una visita al taller de un artesano-fabricador de muebles en madera
ubicada en Petrillo-Daule, para saber cual era el costo de elaborar el mismo poducto antes
mencionado del juego de dormitorio y asi saber cuanto tiempo se toma para ejecutarlo
desde que se efectua el pedido hasta su entrega e instalacion asegurando ser un porducto

100% de madera segun la eleccion del cliente.



A la informacion obtenida se la analizo con la herramienta de insights, para luego
usar la técnica de saturar y agrupar ideas, y asi replantear el problema, caracterizandolo por

principios rectores. En base a los datos se elabora un analisis de la cinco fuerzas de Porter.

1.5.3 Analisis cuantitativo

Se usara la encuesta como herramienta para obtener datos primarios, tiene un total
de 24 preguntas (Apéndice 2), entre abiertas, cerradas de unica opcion y de eleccion
multiple. Direccionadas a la poblacion con un estrato econémico alto y medio alto, del
canton Guayaquil, Samborondon y el sector de Via a la Costa, con 2°416,505 personas que
estan dentro del 12,29% qué por su situacion laboral, ingresos, y preferencias, reunen las
caracteristicas para ser encuestados en éste estudio.

Con la poblacion determinada, para éste analisis sera necesario una muestra de 384
encuestas, qué tras interpretarlas estadisticamente se determinara la estrategia de marketing

mix a seguir.

1.5.4  Andlisis financiero

Se evaluard la viabilidad de la implementacion de estrategias corportativas,
mediante la publicidad adecuada, con la finalidad de llegar a la mayor cantidad de personas
en la que éste estudio esta dirigido, en el menor tiempo posible, sin perder la fidelidad de
los clientes potenciales.

Se espera que ésta estretegia permita incrementar las ventas de SARUGAasi como

tambien su expansion nacional
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1.6 Alcance del estudio

Este proyecto se basa en el estudio de estrategias de mercado enfocado en la linea
de negocios de elaboracién y fabricacion de muebles en base de madera y decoracién de
interiores asegurando su calidad y garantia de disefios exclusivos direccionado para
personas de un estrato economico alto y medio alto de la ciudad de Guayaquil,
Samborondon y Via a la Costa.

Mediante la informacion del plan de Marketing se espera determinar el
posicionamiento del producto y servicio, mejorar su plaza de mercado estimando la
posibilidad de expansion del negocio. Dar una mejor estrategia de publicidad que no sea
invasiva a su disefios exclusivos.

En el estudio se usaran herramientas como el anélisis FODA*, Marketing Mix°y las
cinco fuerzas de Porter®; para luego proceder a evaluar la factibilidad del proyecto a traves
de un flujo de caja proyectado a 5 afios, ademas de la elaboracién e interpretacion de las
matrices IFE’, EFE® y la cadena de valor basadas en la obtencién de datos primarios y

secundarios.

* FODA: Fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas

® Marketing Mix: Estudio de las 4p’s (Producto, precio, plaza, promocién)

® Fuerzas de Porter: Analisis de la rivalidad entre las empresas, el poder de negociacién de los clientes,
amenaza de nuevos entrantes, poder de negociacion de los proveedores y la amenaza de productos sustitutos.
" IFE: Herramienta usada para evaluar el ambiente interno de la empresa, sus fortalezas y debilidades.

® IFE: Herramienta usada para evaluar el ambiente externo de la empresa, sus oportunidades y amenazas.
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2. ANALISIS DEL MERCADO

2.1 Contexto Macroeconémico

Para tener una mejor idea de las posibles fortalezas o amenazas con las que
contamos en la industria vinculada a este tipo de servicios, es necesario considerar los
aspectos macroecondmicos que influyen indirectamente en el mercado, por lo que se
realizard el andlisis PESTEL, mismo que considera los factores economicos, politicos,

socioculturales, tecnoldgicos, ambientales y legales del entorno externo.

2.1.1  Factor Politico
El Ecuador es un estado social de derecho, soberano, unitario, independiente,

democrético, pluricultural y multiétnico. Su gobierno es Republicano, presidencial,
electivo, representativo, responsable, alternativo, participativo y de administracion
descentralizada. La soberania radica en el pueblo, cuya voluntad es la base de la autoridad,
que ejerce a través de los drganos del poder publico y de los medios democréaticos
previstos en esta Constitucion. (Asamblea Constituyente)

Ecuador se ha visto inmerso en una politica inestable y con falta de credibilidad de
parte de los ciudadanos hacia el gobierno, tras repetidos descontentos en los distintos
periodos gubernamentales. El Ec. Rafael Correa, ex Ministro de Economia del Régimen
interino, electo presidente de la Republica, posicionandose el 15 de enero del 2007, y
asumiendo el poder por una década, su periodo finalizo el 24 de mayo del 2017. Siendo el
Lic. Lenin Moreno su sucesor en el poder. Rafael Correa se proclama presidente con el
partido socialista ecuatoriano Alianza Pais, creado el 3 de abril del 2006,convirtiendose en
su lider. Gana elecciones con la lista 35 y el eslogan Avanzamos Patria. (Fundacion

Wikimedia)
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En su mandato existieron diferentes eventos que marcaron una crisis politica en el

pais como lo fueron:

v

v
v

AN

AN

AN

Bonanza petrolera en el pais durante los afios 2007 hasta 2013. (El
Universo, 2015)

Caida del precio del petroleo en el afio 2014. (El Universo, 2015)

Proyecto de Ley de Herencia y Plusvalia en el afio 2015. (EI Comercio,
2015)

Visita del Papa Francisco en el afio 2015. (EI Comercio, 2015)

Aprobacion de las 16 enmiendas constitucionales en el afio 2015. (El
Comercio, 2015)

Terremoto en Pedernales el 16 de Abril del 2016.

Iva del 12 al 14% temporal, establecido por el periodo de un afio como
respaldo para ayudar a los afectados por el terremoto.

Efecto del impuesto a la salidade divisas y diferentes salvaguardas.

Entra en vigencia el acuerdo de Ecuador con la Union Europea. (El
Telégrafo, 2017)

Caso de coimas pagadas por Obredecht a funcionarios estatales en Ecuador.
( La Republica, 2017)

Ademas, de este mandatario se destaca una actitud fuerte y poco flexible frente a

los medios de comunicacién y a la oposicion. En distintos medios internacionales fue

duramente criticado por su falta de tino en el momento de enjuiciar, condenar y controlar el

poder de la prensa. (PANAMPOST, 2015)

Lenin Moreno asume la presidencia del pais dividido politicamente, ya que su

victoria en las urnas se dio después de haber ganado con un 51.06% segun indico la CNE.

Su eleccidn presidencial pasé .por el proceso de escrutamiento de actas ya que fue acusado

de fraude electoral por el movimiento SUMA liderado por el candidato a presidencia de la

oposicion Guillermo Lasso (La Republica, 2017), acusacion en la que no se presentaron las

evidencias necesarias como para otorgarle la victoria a Lasso (El Telégrafo, 2017)
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De acuerdo al Informe de Transparencia Internacional, el CPI (indice de Percepcion
de la Corrupcion) muestra los niveles de corrupcion percibidos por empresarios y
especialistas con respecto al sector publico de 176 paises y territorios alrededor del mundo.
Coloca a Ecuador en el puesto 1202 con 31 puntos. (ECUAVISA, 2017)

La puntuacion de Ecuador ha descendido en el dltimo informe, lo que significa que
los ecuatorianos perciben un incremento de la corrupcién en el sector publico del pais. Los
medios de comunicacion apoyan la idea de que posicionandose el Ecuador en el ranking
120 de una escala de 176 paises, ha forjado a que la poblacion perciba que existe
corrupcion en el sector pablico.

Tal como se observa en la Figura 1; la percepcién de la corrupcién en los afios
2007 al 2015 decrecid, de ubicarse en el ranking 150 a ocupar el 107, sin embargo en el

2016 el pais ocup0 el puesto numero 120 (Expansion Datos Macro, 2016)

Figura 1: indice de la percepcion de la corrupcion en el Ecuador
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2.1.2  Factor Econémico

En el afio 2016, el Ecuador registré un decrecimiento de los componentes del PIB,
siendo éste -1.5; siendo menor al PIB anual del 2015, de 0.2(BCE, 2017).

En la Figura 2 se observa que en el transcurso de 9 afos, el Ecuador registré tasas
de PIB anuales variantes en considerables proporciones, en el afio 2009 se tuvo una tasa de
0.6; pero para el 2011, ascendi6 a 7.9, tasa que decrecié hasta situarse en -1.5 en el afio
2016. La Figura 3 es la descripcién gréafica de la variacion de la tasa del PIB en los afios
2015y 2016, lo que dio como resultado un PIB negativo de 1.5 a finales del 2016.

Figura 2: Tasa de variacion del PIB Anual
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Figura 3: Tasa de Variacion PIB Trimestral

LA JARAA RSl L

34

15

Fuente: El Telégrafo, Banco Central del Ecuador



15

El BCE (Banco Central del Ecuador) sostiene que las razones de dicho impacto se
originan en la caida del precio del petrdleo, la apreciacion del dolar, el terremoto del 16 de
abril del afio pasado, y contingentes legales que afectaron al desempefio de la actividad
econdmica de 2016. (El Telégrafo, 2017)

La actividad petrolera en el pais también presentd cambios, en el afio 2010
incrementa la produccion debido a la absorcion de algunas operaciones que eran ejecutadas
por empresas Privadas que partieron de Ecuador en el mes de Noviembre de dicho afio. En
el afio 2015 existe una caida del precio del petroleo (BCE, 2017)

Segun EI Banco Central del Ecuador en una informacién presentada en en el mes de
diciembre del afio 2016, el pais de Ecuador consta con una inflacién del 1.1% , siendo asi
uno de los paises con el menor indice de inflacion en comparacion con Chile (2.7%)

Uruguay (8.1%) como se muestra a continuacion:

Figura 4: Tasa de Inflacién en América Latina
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Las actividades que presentaron mejor desempefio fueron: la acuicultura y pesca de
camaron (9,3%); electricidad y agua (7,9%); pesca (excepto camaron) (6,3%); servicio
domeéstico (3,7%); petroleo y minas (1,6%); servicios financieros (0,2%); vy, transporte
(0,1%). EI Capital Bruto del 2016 se contrajo 8 puntos porcentuales, esta baja repercute en
todos los sectores de la economia por ejemplo: los sectores de agricultura, comercio,
actividades profesionales, técnicas y administrativas, alojamiento y servicios de comida,
administracion publica, construccion, correo y comunicaciones fueron los mas afectados.

(Carlos de la Torre, 2017)

2.1.3 Factor Social

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) realiza en los meses de Marzo y
Septiembre a 16.044 viviendas con cobertura nacional y regional, a nivel urbano y rural; y, en
los meses de junio y diciembre con cobertura nacional, provincial y regional, a nivel urbano y
rural en 31,092 hogares del pais, un levantamiento de informacion mediante el (ENEMDU)
Encuesta Nacional del Empleo, Desempleo y Subempleo. Lo que detalla que para el mes de
Junio del afio 2017 la linea de pobreza estd en $85.6, mientras que la pobreza extrema se
encuentra en $48.2, manteniendo una tendencia levemente creciente. (Banco Central del
Ecuador, 2017)

Figura 5: Tendencia de la Pobreza y extrema Pobreza en el Ecuador
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Figura 6: Distribucion de los Ingresos del Hogar
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En la gréfica expuesta en la Figura 6 elaborada por ENEMDU, se demuestra que la
mayoria de la poblacion ecuatoriana constan con ingresos en sus hogares entre $350 a $400
lo que indica que el nivel socioeconémico del pais esta representado por el nivel C y —-C como
lo indica en el siguiente cuadro que se extrajo de la Encuesta de Estratificacion del Nivel
Socioecondmico con un estudio que se realizd a 9.744 viviendas del area urbana de Quito,
Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato.

La encuesta reflejo que los hogares de Ecuador se dividen en cinco estratos,
enlistados en la Figura 7, también se detalla su porcentaje de participacién dentro del

Ecuador.
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Figura 7: Niveles socioeconémicos del Ecuador

Fuente: INEC

Elaborador por: Autores

Si se efectda una comparacion trimestral de la tasa de desempleo en el afio 2016 contra
el primer trimestre de este afio se puede denotar que ha bajado. En el 2016 mostraba un 5,7%
mientras que en el 2017 se encuentra con un 4,4% lo que corresponde aproximadamente a
94.000 personas han salido del desempleo; este descenso es el mas importante durante los

Gltimos cinco afios. (INEC, Carolina Enrique, 2017)

2.1.4  Factor Tecnoldgico

En el Gobierno de la Revolucion Ciudadana, 2007 — 2017, liderado por el Econ.
Rafael Correa Delgado, se le dio prioridad al sector de tecnologia y telecomunicaciones, para
aprovechar las Tecnologias de Informacion y Comunicacién. Para ello, se cred un Ministerio
enfocado en el sector tecnoldgico.

Entre los resultados obtenidos, estuvo el crecimiento de los puntos de alcance de
conexiones a internet a nivel nacional, teniendo 4°463,390 conexiones fijas a Internet en el

afio 2013, usando mayormente instalaciones de fibra dptica, en 150 cantones del Ecuador.
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El tener acceso a Internet, le permite a la sociedad desarrollarse en el ambito
educativo, tecnologico y econdmico. Con 16.590.792 habitantes, en el mes de marzo 2017 el
9,96% de la poblacion contraté el servicio de internet fijo, y 46,75% internet movil. El
25,28% utiliza continuamente las redes sociales, o tiene activa al menos una cuenta. La
telefonia mavil cuenta con 17°402,571 lineas activas (Informacion, s.f.)

En este periodo gubernamental se motivd a los sectores productivos a innovar
tecnoldgicamente, otorgando incentivos como la reduccién de puntos del pago del Impuesto a
la renta, por concepto de reinversion de activos; exoneracién del pago del Anticipo de
Impuestos al Servicio de Rentas Internas por constituciones de nuevas empresas, entre otros
beneficios. (ProEcuador, ProEcuador, 2016)

De acuerdo al portal de Pro Ecuador, entre las herramientas para apoyar a las
inversiones productivas en el Ecuador, estd el apoyo financiero de la Banca Publica, la
facilitacion aduanera, asi como las deducciones del 100% adicional de los gastos incurridos

para el calculo del Impuesto a la Renta.

2.1.5 Factor Ambiental

En el estudio realizado por el Censo de Informacion Ambiental Econémica en GAD
Provinciales (2015), con una poblacion de 233 GAD Provinciales se concluyé que las
principales causas del impacto ambiental son: la contaminacion del agua con un 33,33%, y la
deforestacion con un 29, 17%, siendo la menor la actividad minera con un 4,17%; causadas
por la actividad humana.

Los 23 GAD Provinciales cuentan con proyectos concernientes a la conservacion y

proteccion del medio ambiente (Ecuador en Cifras, 2015).
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En el estudio realizado por la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo
(2016), con una muestra de 30.338 hogares, se obtuvo que el 41.46% clasifico los residuos
generados, por desechos organicos, envases plasticos, vidrio, papel o carton; presentando un
incremento de 2,06 puntos frente al afio 2015.

Se enfatiza que una de las razones principales por la que el 58,54% restante de los
hogares que no clasifico los residuos, es la falta de contenedores de reciclaje, y centros de
acopio.

Por otro lado, comparando la forma de movilidad de la poblacién, por grupo de
edades, se tiene gue los vehiculos publicos son los mas usados como medio de transporte, y
caminar es la forma de traslado mas frecuente para los grupos de edad de 5 a 14 afios y de 15
a 24 afos. (INEC, Ecuador en Cifras, 2016)

Segun los datos estadisticos generados por la Informacion Ambiental Econdmica en
Empresas, al afio 2015 existen 2,232 empresas publicas y privadas. Siendo asi que la actividad
de Explotacion de Minas y Canteras cuenta con un 51,49% de Licencias Ambientales, y las
Industrias Manufactureras 32,95%. (Cifras, 2015)

Entre los incentivos para la mejora productiva en el Ecuador, estd la deduccion
adicional del 100% de la depreciacion de maquinarias eco amigable, que disminuyan el
impacto ambiental. (ProEcuador, ProEcuador, 2016)

También, se reconoce al Ecuador por su diversidad y riqueza de flora y fauna,
atribuidos por la condicion climatica que presenta. Entre el sector mas destacado esta el
forestal. (ProEcuador, ProEcuador, 2015) Ofrece en el mercado nacional e internacional,
maderas Y, derivados.

Alrededor de 6°616,546 hectareas forestales tiene el Ecuador, las provincias del
Azuay, Pichincha, Guayas y Tungurahua, tienen una participacion del

92% dentro del sector maderero, segun fuentes de la Superintendencia de Compaiiias.
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2.1.6  Factor Legal

En el periodo 2007 — 2017, el ex mandatario, Rafael Correa Delgado adopté medidas
en su gobierno, para renegociar la deuda externa, contratos petroleros y desprivatizar las
empresas, ademas, la implementacion de leyes con un enfoque social, que garantizan el
cumplimiento de la Constitucion.

En el transcurso de 9 afios del gobierno del ex presidente Rafael Correa, 188 leyes
fueron aprobadas, de las cuales el 34% pertenece a la garantia de derechos, seguido de la
organizacion del estado con un 21%, nuevas leyes administrativas 21%, 19% leyes de
régimen y desarrollo, y 4% enfocados en la pluralidad, segin la Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo.

Con el propdsito de estimular la produccion nacional, se establecieron impuestos a la
importacion, salida de divisas, Yy restricciones de cuota. Se impulsé a las medianas y grandes
empresas a invertir en la produccion nacional, incentivindolos con la reduccion del pago del
impuesto a la renta, y otorgando facilidades de financiamiento.

El 17 de abril del 2016, el Ecuador sufrié un terremoto de magnitud 7.8, que causo la
muerte de al menos 671 victimas, y grandes pérdidas materiales, lo que causd también a
gastos gubernamentales, por los dafios ocasionados en las vias terrestres principales y
secundarias del pais.

Como medida de apoyo, se decretd el aumento del IVA por el lapso de un afio,
ascendiendo éste al 14%.

En el 2010, la Legislacion Forestal del Pais, decretd vigilar las etapas de produccion,
tenencia y comercializacion de materias primas forestales, también, incentivar a la
reforestacion (forestal, 2010).

En la Tabla 2, se resume por qué se consideran oportunidades o amenazas para

SARUGA a los factores antes descritos.



22

Tabla 2: PESTEL

Factor | Oportunidad/ Amenaza Justificacion
Politico AMENAZA Riesgo Politico.

Diferentes puntos de vista politico dentro de la
Asamblea Nacional
Falta de credibilidad de parte de la sociedad al
partido politico en vigencia.

OPORTUNIDAD Actual presidente de la Republica muestra
apertura al dialogo.

Economico AMENAZA Crisis econémica del pais.

Pérdidas ocasionadas por terremoto.
Falta de oportunidad para la industria privada.

OPORTUNIDAD Eliminacion de las salvaguardias.

Social AMENAZA 1,9% de los hogares pertenecen al estrato
socioeconémico alto (A), y 11,2% al medio alto
B
OPORTUNIDAD ,(6\r31plia demanda de productos hechos en madera.
Tecnologico OPORTUNIDAD Uso continuo de las redes sociales.
Incremento del manejo de teléfonos celulares.
Mayor disponibilidad de las conexiones a internet.
Industrializacion de los procesos productivos.
Legal AMENAZA Inestabilidad politica

Restricciones en la tala de arboles

OPORTUNIDAD Incentivo a la produccion nacional
Regularizacion del IVA, del 14% al 12%

Ambiental OPORTUNIDAD Condiciones climaticas favorables para la

excelente calidad de la materia prima

Diversidad forestal.

Fuente: Autores
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2.2 Andlisis de las Fuerzas de PORTER

2.2.1 Rivalidad entre las empresas

En el proceso de recoleccion de informacion primaria, se realizd entrevistas a duefios
de negocios, 0 vendedores de 12 establecimientos de venta de muebles en el sector norte de
Guayaquil:

COLINEAL

Muebles Carrusel

Zona Muebles de Cuenca
Muebleria Palito

Almacenes Dulce Suefio
Marcimex

Expomuebles NovaCuenca
Expo Muebles “La Excelencia”
Muebleria San Antonio
Mueble Hogar

Almacenes Arcos

e e e

MueblesVillegas Hnos.

En la Tabla 3 se clasifica a los 12 negocios entrevistados por el nivel de competencia
(fuerte, mediano, débil) , y se justifica el por qué se califica como tal, segun la calidad, disefio
y, precios, para ser enfocados en el mercado objetivo de éste proyecto, estrato social

econdmico alto y medio alto.
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COLINEAL

Zona Muebles de
Cuenca

Muebleria Hermanos
Villegas

Muebles Carrusel

Expo Muebles "La
Excelencia"

Marcimex

Almacenes Dulce
Suefio

Muebleria Palito

Expo Muebles
Cuenca

Muebleria San
Antonio

Mueble Hogar

Almacenes Arcos

Fuente: Autores

Fuerte

Fuerte

Fuerte

Mediana

Mediana

Mediana

Débil

Débil

Débil

Débil

Débil

Débil

Tabla 3: Competidores
NIVEL DE
COMPETENCIA

JUSTIFICACION

Posicionada en el mercado desde
1976, con presencia de locales en
10 ciudades del Ecuador, y en
Panama, Miami, Lima a nivel
internacional. Sus modelos son
semi exclusivos

Con presencia de tiendas en 4
ciudades del Ecuador. Ofrecen
modelos semi exclusivos

Modelos semi exclusivos.
Facilidades de financiamiento

Sus disefios son semi exclusivos
pero no elegantes

Si  elaboran productos bajo
pedido del cliente

Ofrecen linea tecnologica, linea
blanca, decoracion, muebles semi
exclusivos para el hogar

Se especializan en la venta de
colchones. La venta de muebles
es en menor escala, semi
exclusivos, no elegantes

Calidad media baja de sus
productos

Calidad media baja de sus
productos

Calidad media baja de sus
productos

Calidad media baja de sus
productos

Ofrecen productos en material de
plastico, ventiladores, y muebles
para el hogar de calidad media
baja
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La materia prima utilizada por COLINEAL es madera de cerezo importada de Chile.
Vende colchones como producto complementario, los mismos que son elaborados con
tecnologia alemana y mano de obra nacional, fabricados en la ciudad de Cuenca.

Zona Muebles de Cuenca, se diferencia de la competencia por elaborar sus productos
en madera de laurel negro y roble, ofreciendo un tiempo de espera de 15 dias habiles, por
unidad de producto comprada; el cliente puede solicitar un cambio de color en los modelos
expuestos, mas no un nuevo disefio.

Muebleria Villegas, ofrece muebles semi exclusivos a nivel nacional, fabricados en
Cuenca, ademas por su posicionamiento, tienen la oportunidad de brindarle al cliente
facilidades de pago, desde tarjeta de crédito, hasta crédito directo con la empresa.

COLINEAL, Zona Muebles de Cuenca y Muebleria Villegas no disefian productos
bajo pedido, sus artesanos tallan los detalles de los productos a mano, pero la produccién es
en serie. Ofrecen garantia de 5 afios por producto.

Muebles Carrusel, con matriz en la ciudad de Cuenca, y un almacén en Guayaquil;
elabora sus productos en madera Fernan Sanchez.

Almacenes Dulce Suefio, participan en el mercado de venta de muebles para el hogar;
sus proveedores son fabricantes cuencanos, elaborados en madera de cedro, ofreciendo
garantia de 3 afios.

Marcimex, es una empresa con mas de 65 afios en el mercado, tienen alrededor de 70
tiendas a nivel nacional, ofreciendo variedad de productos como; la garantia en muebles que
ofrecen es de 5 afios y, son fabricados en madera de Fernan Sanchez y MDF®, cuentan con
proveedores en la ciudad de Cuenca (Marcimex, s.f.); sin embargo los clientes no pueden

disefiar sus productos, ni realizar sus modificaciones. Como meétodo de diferenciacion,

 MDF : Tablero elaborado con 85% de fibras recuperadas de madera de pino, de densidad media; poca
resistencia al agua
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ofrecen a la clientela beneficios por cliente referido, asi como también premian la puntualidad
de los pagos mensuales, estrategia para fidelizar clientes.

Muebleria Palito, una empresa de origen guayaquilefio, con 6 locales comerciales, y
una fabrica, mantiene su participacion en el mercado dado que ofrece a los clientes facilidades
de pago, por el método de financiamiento “crédito directo”, no necesita de historiales
bancarios o crediticios para poder acceder a uno.

Expo muebles Nova Cuenca, Muebleria San Antonio, Mueble Hogar, Almacenes
Arcos son almacenes que tienen distribuidores cuencanos, ofrecen a los clientes muebles semi
exclusivos, elaborados con un 30% madera de laurel o roble , el 70% restante son una mezcla
de MDF, playwood *°.

Expo Muebles “La Excelencia” cuenta con 2 sucursales en Guayaquil, su duefio
fabrica disefios estandares de sus productos, estos pueden ser en 100% madera, 0 de estructura
mixta'’; ofrece a los clientes 3 afios de garantia. De tratarse de un disefio bajo pedido del

cliente, éste tardaria de 35 a 40 dias promedio en ser entregado.

2.2.2  Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es medio, ya que 7 de los 10 locales del norte
de Guayaquil a los que se entrevistd, tienen precios fijos establecidos para sus productos, en
los que el cliente no puede ofrecer negociacion alguna, sino mas bien acepta el precio
etiquetado; en los 3 locales restantes, el cliente propone un precio, y los vendedores negocian
hasta un 10% del precio original.

En 8 de los 10 locales el cliente en el mejor de los escenarios puede sugerir un cambio
en el color de producto, mismo que tiene un promedio de espera entre 20 a 30 dias por bien

solicitado, sin embargo no puede pedir que se realice modificacion alguna al disefio. En los

19 playwood: Tablero elaborado con finas capas de madera y resinas sintéticas (adhesivo)
1 Estructura mixta: 30% madera, 70% MDF o playwood
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locales Mueble Hogar y Mueblerias Villegas, el cliente puede solicitar un cambio moderado
en el disefio del producto, este se vera reflejado en el precio del mismo, asi como también
tendria un tiempo de espera promedio de 25 a 30 dias por articulo.

Las personas dentro de la poblacion de estrato economico alto, estan dispuestas a
pagar un precio elevado por adquirir un producto exclusivo, se considera que tienen un poder
de negociacion medio alto, ya que el vendedor debe de cumplir sus expectativas, elaborando
el producto tal como ha sido solicitado, aunque este sea un reto para el vendedor.

A diferencia de la produccion en serie, en este mercado “bajo pedido” se gana por

exclusividad de productos, sin dejar de lado la calidad.

2.2.3  Amenaza de nuevos entrantes

Dentro del sector de fabricacion de muebles, elaborados en madera y otros productos
de madera, se considera que existe una alta amenaza de nuevos negocios que entran al
mercado, ya que en los ultimos 10 afios de la economia se ha tenido bajos costos de la materia
prima, hasta el afio 2010 existieron 5,595 establecimientos dedicados al sector y 146
compafiias registradas en la Superintendencia de Compafiias en el afio 2011, dedicadas a la
elaboracion de muebles. La exportacién de muebles en el afio 2012, gener6 $8 millones,
presentando un crecimiento de 19% en relacion al afio anterior; con una tasa promedio del 6%

desde el 2007 (ProEcuador, ProEcuador, 2015)

2.2.4 Poder de negociacién de los proveedores

En la Superintendencia de Compafiias existen 54 establecimientos registrados, que se
dedican la fabricacion de hojas de madera para enchapado y tableros a base de madera;
ademas de centros de distribucion de ventas de maderas al por mayor y menor en las ciudades

del Ecuador, por lo que se considera que existe un poder medio de negociacion de los
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proveedores, dado a la alta presencia competitiva, también las facilidades de pago que pueden
llegar a ofrecer es un factor influyente para que el duefios de las pymes*? y negocios de

elaboracion y venta de muebles, decidan fidelizarse con un proveedor
2.2.5 Amenaza de productos sustitutos

Se califica como alta a la amenaza de productos sustitutos ya que con los avances
tecnoldgicos, y la decreciente economia de los ultimos 10 afios, las personas han optado por
comprar muebles que no son elaborados 100% en madera, para abaratar costos, sin embargo
su calidad es baja, y su durabilidad se ve afectada. Por otro lado de las 12 entrevistas
realizadas en los establecimientos ubicados en el sector norte de Guayaquil, tan solo 5: Zona
Muebles de Cuenca, Almacenes Arcos, Mueble Hogar, Muebleria San Antonio, Muebles
Villegas Hnos. mencionaron que el producto en venta no habia sido elaborado solo en madera,
sino que los productos ofrecidos en el mercado son 30% madera pura y 70% entre MDF™ o
playwood*.

La Tabla 4 es un extracto de las 5 fuerzas de Porter, su nivel de importancia en el
macro entorno de SARUGA y la justificacion correspondiente.

Tabla 4: Fuerzas de PORTER

Fuerza Importancia | Justificacion

Rivalidad entre las | MEDIA/ e Los competidores tienen maquinarias mas

empresas ALTA industrializadas, lo que disminuye el tiempo de
produccion.

e Los competidores tienen planes de publicidad
establecidos
e Ofrecen a los clientes facilidades de pago.

Poder de negociacion | MEDIA e Los clientes estan dispuestos a pagar precios
de los clientes altos por tener un bien exclusivo, disefiado a su
gusto.

12 pymes: Conjunto de pequefias y medianas empresas.

3 MDF: Tablero elaborado con 85% de fibras recuperadas de madera de pino, de densidad media; poca
resistencia al agua.Playwood.

14 playwood: Tablero elaborado con finas capas de madera y resinas sintéticas (adhesivo)
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Amenaza de nuevos | ALTA e Laindustria maderera es rentable
entrantes e Lainnovacion abre paso al sector

e Crecimiento en las exportaciones de muebles
Poder de negociacion | MEDIA e Dependiendo de la estacion climatica los
de los proveedores proveedores suben los precios a la materia

prima.

Amenaza de | ALTA e Produccion en masa
productos sustitutos e Mala calidad.

Fuente: Autores

Dado que SARUGA tiene una trayectoria de 27 afios elaborando disefios exclusivos,
siendo ésta entre sus principales fortalezas. Y que de potencializar una estrategia publicitaria,
tendra la oportunidad de dar a conocer sus productos y servicio dentro de las personas con un
estrato economico alto y medio alto del canton Guayaquil y Samborondon.

Para determinar los factores que influyen en las decisiones de compras de un bien
mueble o la adquisicion del servicio de decoracion de interiores, a la informacién obtenida
mediante encuestas a las 12 empresas consideradas competencias en éste proyecto; se la filtré
por los siguientes principios rectores o caracteristicas:

v' Calidad

Precio

Publicidad

Analisis de mercado

Logistica y transporte

AN NN N

Marketing

Con las herramientas usadas para definir la problematica de SARUGA, como posibles
soluciones se propone:

v’ Participacion en ferias expositivas
v’ Catalogo de productos para el cliente
v Publicidad en prensa escrita

v" Publicidad en redes sociales
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v" Manual de cuidado de los productos, para los clientes
v' Compras al mayoreo

v Implementar sistema de inventario

Dadas las propuestas enlistadas, se las evalu6 por nivel de priorizacion, es decir su
nivel de importancia y dificultad. Siendo asi que éste proyecto se enfocaré en aquellas que se

caractericen por tener un alto nivel de importancia y baja dificultad.

Tabla 5: Soluciones especificas

Solucién Nivel de Nivel de
importancia | dificultad

Catalogo de productos 4 0
Participacion en ferias expositivas 4 1
Publicidad en prensa escrita 4 1
Publicidad en redes sociales 4 0
Manual de cuidado de los productos, para los 2 3
clientes

Compras al mayoreo 3

Implementar sistema de inventario 5

Fuente: Autores

Con los datos proporcionados en la Tabla 5, se busca poner en marcha la elaboracion
de un catalogo de productos para los futuros clientes, invertir en publicidad mediante prensa
escrita, participar activamente en ferias expositivas de bienes muebles y decoraciones de

interiores, y se analizara la efectividad del uso de publicidad a través de redes sociales.
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2.3 Andlisis del Micro Entorno

2.3.1 El Negocio

SARUGA, empresa formada desde el afio 1990 con la iniciativa del Arg. Samiro
Méndez como un negocio empirico para poner en practica su pasion por el disefio de
interiores y la excelente calidad en el modelo Unico que crea segun las necesidades del cliente.
Actualmente SARUGA cuenta con un taller ubicado en la entrada de la 8 donde se lleva a
cabo el trabajo manual del arte en manos de 10 obreros encargados de convertir en realidad
los planos elaborados por el Arg. Méndez, quien figura como duefio, elabora los bocetos del
trabajo que se va a llevar a cabo, fija precios finales y cierra contratos con los clientes.

En la parte administrativa se encuentra su hija Shamara Méndez Moreira quién tiene a
su cargo las funciones logisticas del negocio. SARUGA tiene también con una asistente
contable, sus funciones son realizar los desembolsos de dinero para la compra de la materia
prima, elaboracion de roles de pago, permisos, declaraciones reglamentarias, y los stocks en

bodega.

e Mision

Disefar, elaborar y comercializar muebles exclusivos de excelente calidad, para
ambientes interiores del hogar y oficina, que hagan de éste un lugar acogedor, alcanzando
rendimientos financieros para el negocio, satisfaciendo a los clientes de los estratos

economicos altos y medio altos del canton Guayaquil y Samborondon.

e Vision

Ser la marca de muebles Premium del Ecuador, lideres en el servicio de decoracién de

interiores el afio 2022, destacandonos por la de calidad e innovacion en nuestros productos.
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e Valores

v Integridad: Respetar los plazos de entrega de pedidos.

v’ Calidad: Garntia en el trabajo entregado.

v Honestidad: Trabajo con responsabilidad y ética, respetando los acuerdos
prestablecidos en el contrato.

v Innovacion: Disefios personalizados y Ginicos

v' Trabajo en equipo: Se promueve un desarrollo integral entre clientes,

proveedores y colaboradores

e Organigrama

Administrativo

Financiero

Asistente Operarios de
Contable Produccion e
Instalacion

SARUGA, en su estructura, cuenta con un Gerente General, funciones llevadas a cabo
por el Arg. Samiro Méndez; la colaboracién de una ingeniera comercial, Shamara Méndez
como parte administrativa del negocio. También tienen a una asistente contable, quien tiene a
su responsabilidad los stocks en bodega, pagos a trabajadores y declaraciones al SRI. Se

cuenta con 10 obreros artesanos quienes son los encargados de la elaboracién de los productos
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2.3.2  Analisis Interno de la Empresa

e Logistica interna:

Los obreros de SARUGA, al finalizar un dia laboral, deben entregar a Samiro el
listado de materia prima requeridos para el siguiente dia, justificando el producto a elaborar, y
sus dimensiones; Samiro autorizara o0 negard la entrega de los insumos por parte de la
asistente contable en bodega.

Los obreros diariamente firman un acta de recibimiento de herramientas por la
mafiana, y éstas deberan ser entregadas al finalizar el dia, de llegarse a dafar una, el obrero
debe entregarla para que no se le descuente el valor de la misma a finales del mes.

La responsabilidad de elaboracion de los bocetos y planos recae en el propietario del
negocio, asi como también las cotizaciones de productos. Una vez creado los planos, pasan a
manos de los obreros artesanos quienes ejecutan el trabajo segin su area encargada: lacado,

pulido o enchapado.

e Operaciones:

El cliente que desea adquirir los servicios de SARUGA, se comunican personalmente
con el Arg. Samiro, le transmiten la idea del producto que quieren comprar, Samiro agenda
una visita con el cliente, para conocer el espacio en donde se va a ubicar el o los productos, y
asi poder recomendar el tamafio, modelo, color, de acuerdo al ambiente y, los tonos que se
tengan en el area.

Samiro en el plazo de 48 horas, le comunica al cliente el precio final del producto y el

tiempo promedio de espera.
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e Logistica externa:

De llegar a concretarse la negociacion, el cliente debera abonar el 50% de la
cotizacion del pedido, para se inicie su elaboracion. EI 50% restante se lo cancela cuando la

obra ha sido finalizada e instalada en el lugar de destino.

e Contabilidad:

SARUGA es un negocio obligado a llevar contabilidad desde el 2017. Por lo que
existe un departamento con una asistente contable, encargada de llevar los ingresos y salidas
monetarias de SARUGA, entre sus funciones estd también el pago a los obreros por horas

trabajadas, y el stock de materia prima en bodega.

2.4 Anélisis FODA

Tabla 6: FODA

FORTALEZAS

Experiencia en la elaboracion de modelos
exclusivos.

Técnica innovadora para el disefio.
Trayectoria de 27 afos en el mercado de
muebles de madera y disefio de interiores.

Reconocimiento del trabajo por parte de
sus clientes.

DEBILIDADES
Inexistencia estadistica sobre sus ventas.
Falta de una oficina para contratos.

Falta de promocion del
Servicio.

Inexistencia de catalogo de productos
entregados satisfactoriamente.

producto vy

Ausencia de publicidad.

No tiene un adecuado proceso logistico y
de compras.
No cuenta con un control de inventario

Fuente: Autores

OPORTUNIDADES

Incremento de plaza de mercado

Apertura de nuevas carteras de clientes.

Pais con recursos naturales necesarios
para su produccion.

Clientes potenciales del estrato
socioeconémico alto.

AMENAZAS

Inestabilidad Econémica.

Incertidumbre Politica por casos de

corrupcion vigentes.
Disminucion del poder adquisitivo de los
futuros clientes.

Elevada Competencia
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Estrategia FODA
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Tabla 7: Definicidn de estrategias a partir del Analisis FODA

Estrategias
FODA

Oportunidades

Amenazas

Fuente: Autores

Fortalezas

Estrategias FO

Dar a conocer por medio de
una plataforma electronica los

servicios ofrecidos por
SARUGA.

Participar en las ferias
estatales de muebles para
promocionar a través de

catdlogos o tarjetas de
presentacion, los servicios de
creacion 'y decoraciéon de
muebles en madera.

Estrategias FA.

Crear una linea de productos
nueva donde sea accesible a
otro segmento de mercado de
clase media, con precios de
acuerdo a su estrato
socioeconémico.

Crear un catalogo donde se
incluya la historia de la
empresa, el detalle del producto
y el cuidado que se debe dar al
mismo para poder darle
confianza al cliente del servicio
que esta adquiriendo y pueda
marcar una diferencia con la
competencia

Debilidades

Estrategias DO

Usar los medios electronicos
para establecer promociones de
acuerdo a las festividades.

Establecer una nueva forma
de administracion donde se
busque reducir costos e
incrementar las ganancias con
un mejor control logistico del
flujo de inventario.

convenios con
para venta al

Establecer
proveedores
mayoreo.

Estrategias DA

Adquirir un vehiculo para
garantizar las entregas e
instalacion.

Crear una plataforma
interactiva con sus clientes para
que puedan escoger color,
tamafio y diversas variables de
su producto.
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3. METODOLOGIA

3.1 Objetivos del disefio de la investigacion
3.1.1  Objetivo general

Proponer una estrategia publicitaria que permita a SARUGA hacer conocer sus

servicios a los hogares del estrato socio econémico alto del cantén Guayaquil y Samborondén.

3.1.2  Objetivos especificos

1. Identificar el nicho de mercado especifico al que estd dirigido el producto y
servicios.

2. Estimar estadisticamente el nivel de aceptacion de la marca.

3. Disefar un logo y slogan que permita potencializar la marca SARUGA en el
canton Guayaquil y Samborondan.

4. Seleccionar el método publicitario que genere penetrar en al menos el 1% de los
hogares potenciales hasta el afio 2020. Y que ésta logre un impacto de al menos

el 2% mensual dentro de los tres primeros afios de estudio.

3.2 Métodos de Investigacion

3.2.1 Método Analitico:

Encuestas y entrevistas a expertos, fueron las herramientas usadas para la obtencion de
datos primarios relevantes para este estudio. Para clarificar el alcance de los objetivos del

proyecto.

3.2.2  Método Descriptivo:
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Para establecer el perfil de los futuros clientes, se debe estudiar sus comportamientos

de compra, y datos demograficos.

3.3 Método de recolecciéon de datos

3.3.1 Técnica de la Encuesta:

Segun el Centro de Investigaciones Socioldgicas, una encuesta es una herramienta,
gue mediante un formulario establecido, se obtiene informacion en una muestra determinada,
que representara a la poblacién total. Con ésta técnica se puede conocer las preferencias y
comportamientos de los consumidores, su disposicion a pagar, entre otros; y mediante

interpretaciones estadisticas concluir los resultados del estudio. (Socioldgicas, s.f.)

3.3.2 Técnica de la Entrevista:

Para éste proyecto, se usO una entrevista estructurada, con preguntas abiertas y
cerradas (APENDICE 1). Técnica usada para obtener la informacion deseada mediante una
conversacion entre el consultado y el entrevistador, que permite ordenar y clarificar las ideas

del estudio a realizarse. (Investigacion, s.f.)

3.3.3 Investigacion de Campo:

Esta investigacion se la realiz6 en Petrillo, provincia del Guayas, con una gran oferta
de elaboracion de muebles artesanales en madera. Con la finalidad de poder conocer mejor la
situacion de los obreros, y las técnicas de elaboracion, cémo calculan sus costos, también los

tiempos de entrega por pedido.
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3.3.4 Investigacion Concluyente:

Mediante el andlisis de los resultados de la investigacion descriptiva, se podra concluir
cuantitativamente en éste estudio, interpretando también la influencia y relacion entre las

variables a definir.

3.4 Poblacién y Muestra

3.4.1 Poblacion

Datos oficiales del INEC, aseguran que en el afio 2010 el canton Guayaquil, parroquia
Guayaquil tuvo 2°350,915 habitantes entre hombres y mujeres, de los cuales 2°278,691
habitantes estan en zonas urbanas, siento un 96,93% de la poblacién cantonal; 39,720 estan
localizados en Chongon, que comprende el sector Via a la Costa; en el cantdn Samborondén
se contabiliz6 42,637 personas que viven en sectores urbanos, representando un 63.08% del
cantdn. Los tres sectores dan un total de 2°361,048 personas (INEC, Ecuador en cifras, 2010).

Guayaquil, estd dividido en 6 grupos de sectores Municipales, de las cuales 86,463
personas, dentro del nicho involucrado para éste estudio tenemos a: Puerto Azul Norte y Sur,
Kennedy, Ceibos, Urdesa, Centenario, lugares de residencia de las personas a encuestar en el
canton Guayaquil

El 54,4 % de la poblacion del canton Samborondon estd econdmicamente activa; y el
69,2% de la poblacion de Guayaquil, segun el INEC. El informe censal del afio 2010, detalla
qué existe una poblacion urbana de 31,198 personas en Samborondén y 1°622,119 en el
canton Guayaquil de 15 a 89 afios, de los cuales 1,447% estan domiciliados en los las zonas a
estudiar; se tiene una poblacion valida para el analisis de 27,986 habitantes. El 1,9% de la
poblacion ecuatoriana pertenece al estrato social alto (A) y 11,2% a un nivel socioeconémico
medio alto (B). Por lo que para este proyecto, el 12,29% de la poblacion cumple las

caracteristicas de éste estudio.



39

3.4.2 Muestra

“La muestra estadisticaes el subconjunto de los individuos de una poblacion

estadistica” (Definicion.DE, s.f.)

3.4.3 Tamarfio de la Muestra

Para éste estudio se tiene una poblacion finita y conocida, de 27,986 habitantes
proporcionados por el INEC.
La formula para el calculo del tamafio de la muestra es:

N 0%Z?
[(N = 1)(e)?] * [(0)?Z?]

n =

Donde:

n: Tamafo de la muestra
N: Tamafio de la poblacion

Z:% Nivel de confianza
al6. Error

o YDesviacién standard
Entonces:

_ 27,986 (0,5)2(1,96)2
"~ 1(27,986 — 1)(0,05)2] + [(0,5)2(1,96)2]

n

n = 384

3.5 Encuestas y Resultados
Las encuestas se realizaron a 384 personas, desde los 18 afios en adelante, del canton

Guayaquil y Samboronddn, de lo que se obtuvieron los siguientes resultados:

15 para éste estudio se utilizara un nivel de confianza del 95%, por lo que el valor de Z es de 1,96
16 |_imite aceptable de error, puede estar entre 1% y el 9%
17 Cuéndo la poblacién es finita y conocida, se usa una desviacién estandar de 0.5
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A. Género
De las 384 personas encuestadas, 182 fueron mujeres y 202 hombres. Las mujeres
representaron el 47.4% del estudio y los hombres un 52,6%. La Tabla 8, muestra la

participacion de encuestados por genero, y su porcentaje correspondiente.

Tabla 8: Género

Femenino 182 47,4
Masculino 202 52,6
TOTAL 384

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS
La Figura 8 muestra el porcentaje de participacion del género femenino y masculino
dentro de ésta encuesta, siendo que el 52.6% de los participantes fueron hombres y el 48%

restante, mujeres.

Figura 8: Distribucion segun el Género

GENERO
FEMENINO

48% GENERO
MASCULIN

O
SYAZ

Fuente: Autores
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Elaborado por: SPSS
B. Estado Civil
De los 384 encuestados, el 34,4% son personas casadas, seguido de un 20,3% que
estan solteros, la menor participacion son las personas con un estado civil de union libre, con

un 9,1%. Como lo resume la Tabla 9.

Tabla 9: Esta Civil de la Muestra

Estado Civil
Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Soltero 78 20,3 20,3
Casado 132 34,4 34,4
Viudo 64 16,7 16,7
Divorciado 75 19,5 19,5
Union libre 35 9,1 9,1
Total 384 100 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS
En la Figura 9 podemos observar, que la mayor participacién fue por parte de las
personas casadas, y solteras, pero con una menor presencia de estados civiles de union libre,

conun 9,11%



Figura 9: Estado Civil de la Muestra

SOLTERO

DIVORCIAD 20%
o)
20%

CASADO
34%

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

C. Edad
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En la Tabla 10 se observa qué el 24% de los participantes estuvieron comprendidos

entre los 36 a 45 afios, un 20,8% entre 26 a 35 afos, y un 19,3% entre 56 y 65 afios, siendo

estas las representaciones mas activas entre los encuestados.

Tabla 10: Edad de la Muestra

Edad
Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
De 18 a 25 afios 15 3,9 3,9
De 26 a 35 afios 80 20,8 24,7
De 36 a 45 afios 92 24 48,7
De 46 a 55 afios 92 24 72,7
De 56 a 65 afios 74 19,3 91,9
De 66 a méas afnos 31 8,1 100
Total 384 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

En la Figura 10 se puede observar claramente que fue minima la participaciéon de

quienes tienen entre 18 y 25 afos y, de 66 afios en adelante.
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Figura 10: Edad de la Muestra

18 A 25
ANOS DE 26 A 35

ANOS

DE 36 A 45
DE 46 A 55 ANOS

ANOS

Fuente: Autores

D. Sector donde vive

Tabla 11: Distribucion del Sector domiciliario de la Muestra

Sector del domicilio de la Poblacion
Sectores Frecuencia | Porcentaje | Acumulado

Via ala Costa 59 15,4 15,4
Samborondon 85 22,1 37,5
Norte de Guayaquil 85 22,1 59,6
Centro de Guayaquil 80 20,8 80,5
Sur de Guayaquil 75 19,5 100
Total 384 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS
Como se puede observar en la Tabla 11, 22,1% de las personas encuestadas viven en
el cantdn Samborondoén, en el mismo rango porcentual estan quienes viven en el norte de
Guayaquil, seguidos de los habitantes del centro de Guayaquil, con un 20,8%; en el sur viven

19,5% de las personas encuestadas.
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La Figura 11 muestra qué la participacion menos activa es la de quienes viven en el

sector de via a la Costa.

Figura 11: Distribucion del Sector domiciliario de la Muestra

VIAA LA
COSTA

NORTE DE

GUAYAQUI SAMBORO
L NDON

SUR DE
GUAYAQUI

\ L

Fuente: Autores

E. Situacion laboral

Tabla 12: Distribucion de la Condicion Laboral

Situacion Laboral Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Independiente 132 34,4 34,4
Dependiente 187 48,7 83,1
Jubilado 65 16,9 100
Total 384 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

Como lo describe la Tabla 12, el 48,7% de las personas entrevistadas trabajan en
relacion de dependencia, y un 34,4% tienen sus propios negocios 0 empresas. De las 31
personas que fueron entrevistadas que tienen mas de 65 afios, el 16,9% se encuentran

jubiladas.
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Figura 12: Distribucion de la Condicion Laboral

DEPENDIE

NTE 49%
INDEPENDI
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\

Fuente: Autores

En la Figura 12 se puede observar claramente que la situacion laboral predominante
es la bajo relacion de dependencia, seguido de quienes trabajan independientemente, y con

una menor presencia de los jubilados.

F. Ingresos mensuales

Tabla 13: Distribucion de los Ingresos

Ingresos mensuales Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
De $1000 a $3000 60 15,6 15,6
De $3001 a $5000 137 35,7 51,3
De $5001 a $8000 143 37,2 88,5
De $8000 en adelante 44 115 100
Total 384 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS
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En la Tabla 13, se observa qué el 37,2% de la poblacion encuestada tiene salarios
superiores a $5000 mensuales, seguido de un 35,7% de quienes reciben entre $3001 y $5000
de remuneraciones. Tan solo un 15,6% tiene ingresos entre $1000 y $3000, y un 11,5% gana
mas de $8000 en un mes.

Figura 13: Distribucion Porcentual de Ingresos Aproximados

DE $5001 A DE $3001 A

$8000 $5000

\_

Fuente: Autores

La Figura 13 corrobora qué de los encuestados, el grupo de $5001 a $8000 mensuales

tuvo una mayor presencia, seguido de quienes perciben entre $3001 a $5000.

G. ¢Qué articulo renueva con mayor frecuencia?

Tabla 14: Articulos con Mayor Frecuencia de Renovacion

Articulo a Renovar Frecuencia Porcentaje Acumulado

Juego de comedor 108 28,1 28,1

Juego de dormitorio 97 25,3 53,4

Juego de sala 171 44,5 97,9

Muebles de Oficina 8 2,1 100
Total 384 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS
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La Tabla 14 muestra que de 384 entrevistados, 171 tienden a renovar con mayor
frecuencia los juegos de sala de su hogar, seguidos de la renovacion de los juegos de comedor.

Siendo éstos los espacios mas recurridos por las visitas.

H. ¢Qué articulo renueva con menor frecuencia?
Los encuestados podian seleccionar una de las siguientes opciones: juego de comedor,
juego de dormitorio, juego de sala, muebles de oficina, muebles de exteriores.

Tabla 15: Articulos con Menor
Frecuencia de Renovacion

Articulo a Renovar Frecuencia | Porcentaje
Muebles de Oficina 113 29,4
Muebles de exteriores 271 70,6

Total 384 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

En la Tabla 15 observamos que la muestra encuestada, el 70,6% renueva con menor
frecuencia los muebles exteriores, seguido por un 29,4% de la renovacién de muebles de

oficina.

I. ¢Cada qué tiempo cambia el articulo que renueva con mayor frecuencia?

Tabla 16: Frecuencia del tiempo de Renovacion

Tiempo de Renovacion | Frecuencia | Porcentaje
Menos de 5 afios 239 62,2
De 5 a 10 afios 127 33,1
Del0 afios en adelante 18 4,7
Total 384 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS
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Los estratos economico alto y medio alto, tiende a renovar sus juegos de sala, comedor
o dormitorio, con una periodicidad menor a 5 afios, con un 62,2%, seguido de un 33,1% de

quienes lo renuevan cada 5 a 10 afios, como lo detalla la Tabla 16.

J. ¢Predomina en sus preferencias adquirir articulos exclusivos?

Tabla 17: Frecuencia de Preferencia por articulos exclusivos

Preferencia

Frecuencia

Porcentaje

No

51

13,3

Si

333

86,7

Total

384

100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

De 384 encuestados, tan solo 51 no prefieren la exclusividad de los productos. Por otro
lado, el 86,7% optan por productos Unicos, ésta informacion se destaca en la Tabla 17.
La Figura 14 muestra en un gréfico de pastel, que el 87% de los encuestados estan

dispuestos a adquirir articulos exclusivos, y un 13% no.

Figura 14: Preferencia de exclusividad

Fuente: Autores
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K. Precio dispuesto a pagar por un juego de sala exclusivo
Las personas encuestadas en su mayoria estan dispuestas a pagar por un juego de sala
nico $6000 con un 30,5% de participacion y $5000 equivalente al 25,8% de los encuestados,
como se observa en la Tabla 18.
Un juego de sala exclusivo SARUGA consta de la elaboracion y disefio de muebles
para 8 personas, dos sillones en base de madera y una mesa de centro a juego con el disefio.

Tabla 18: Disposicion a pagar — Juego de Sala SARUGA

22 5,7

12 3,1
60 15,6
99 25,8
74 19,3
117 30,5
384 100,0

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

Figura 15: Precio Aproximado para Juego de Sala Exclusivo

Fuente: Autores
La Figura 15 muestra que el 91.1% de la muestra encuestada, esta dispuesta a pagar

mas de $4500 por un juego de sala exclusivo.
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L. Precio dispuesto a pagar por un juego de comedor

En la Figura 16, se puede observar, que los precios que las personas encuestadas estan
dispuestas a pagar por un juego de comedor exclusivo son frecuentemente: $3500, y $4000; la
opcion de $4500 tiene una participacion del 22%

En éste estudio, se entiende por “juego de comedor”, a aquel disefio redondo,
cuadrado o rectangular de mesa, para minimo 8 personas, considerando una estructura
expandible para el tablon del mismo

Figura 16: Disposicion a pagar- Juego de comedor exclusivo

M $3,000
M $3,500
® $4,000
® $4,500
® $5,000

Fuente: Autores

M. Precio dispuesto a pagar por un juego de dormitorio

En la encuesta se les especificd a los participantes, que consideren como juego de
dormitorio exclusivo, al conjunto de una cama de 3 plazas, 2 veladores y una cajonea de 4
compartimientos.

Interpretando la Figura 17, podemos concluir que por un juego de dormitorio Unico,
las personas del estrato socio econdémico alto estan dispuestas a pagar en su mayoria: $4000,

seguido de $5500.
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Figura 17: Disposicion a pagar — Juego de dormitorio exclusivo
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Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

Para determinar el nivel de influencia en la decision de compra, se tomd en cuenta las
siguientes caracteristicas en los productos:

¥v" Precio

Disefio
Financiamiento
Marca

Calidad

<N XX

En la Tabla 19 observamos que a mayor poder adquisitivo, los precios altos de un
producto exclusivo, no afectan a la decision de compra. Existe una fuerte correlacion
negativa, es decir que a mayores ingresos, los precios no son influyentes, y a menores
ingresos, un precio elevado hara que el cliente medite su compra. Es decir qué se considera

qué a mayor precio, mayor exclusividad.
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Tabla 19: Correlacién de Pearson de los Ingresos Mensuales
y la Influencia de Precios

Ingresos Influencia
mensuales del Precio
Ingresos Correlacion de Pearson 1 -,823"
mensuales Sigma ,000
Covarianza ,791 -,858
N 384 384
Influencia del Correlacion de Pearson -,823" 1

Precio Sigma ,000
Covarianza -,858 1,375
N 384 384

**_Correlacion significativa al 0.01.

Fuente: Autores

Elaborado por: SPSS

La Tabla 20 muestra qué existe correlacién entre el nivel de ingresos y la influencia
del disefio en el producto exclusivo, el coeficiente de Pearson es de 0,876; por lo que la

correlacion es fuertemente positiva. A mayores ingresos, las personas exigiran mejore

disefios, por los que estaran dispuestos a pagar precios elevados.

Tabla 20: Correlacion de Pearson entre Ingresos Mensuales
y la Influencia del Disefio

Ingresos Influencia
mensuales del Disefio
Ingresos Correlacion de Pearson 1 876"
mensuales Sigma ,000
Suma de cuadrados 302,852 375,898
Covarianza ,791 ,981
N 384 384
Influencia del Correlacion de Pearson 876" 1
Disefio Sigma ,000
Suma de cuadrados 375,898 608,685
Covarianza ,981 1,589
N 384 384

** Correlacion significativa al 0.01.

Fuente: Autores
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Elaborado por: SPSS

En la Tabla 21, se interpreta estadisticamente que las personas del estrato econdémico
alto, por su poder adquisitivo, un método de financiamiento como crédito directo o compras a
crédito, no estan entre sus preferencias, ya que sus niveles de ingreso, les permiten realizar
pagos al contado. Por lo antes expuesto se concluye estadisticamente que a mayores ingresos,
las facilidades de financiamiento tienen una fuerte correlacion negativa en la decision de
compra de un producto unico. Por otro lado, quienes tienen menos ingresos, preferiran realizar
pagos en comodas cuotas mensuales, al mayor plazo permitido.

Tabla 21: Correlacion de Pearson de Ingresos Mensuales vs.
La Influencia del Financiamiento

Ingresos Influencia del
mensuales Financiamiento

Ingresos mensuales Correlacion de 1 -,983"
Pearson

Sigma ,000

Suma de cuadrados 302,852 -450,578

Covarianza ,791 -1,176

N 384 384

Influencia del Correlacion de -,983" 1
Financiamiento Pearson

Sigma ,000

Suma de cuadrados -450,578 694,240

Covarianza -1,176 1,813

N 384 384

**_Correlacion significativa al 0.01.
Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS
Con un coeficiente de Pearson de 0,743, la Tabla 22 muestra qué existe una fuerte

correlacion positiva, entre los niveles de ingresos y la importancia de la marca del producto

para el cliente.
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Tabla 22: Correlacion de los Ingresos Mensuales vs.
La Influencia de la Marca

Ingresos Influencia de
mensuales la Marca

Ingresos Correlacion de 1 743"
mensuales Pearson

Sigma ,000

Suma de cuadrados 302,852 253,727

Covarianza ,791 ,662

N 384 384

Influencia de la Correlacion de 743 1
Marca Pearson

Sigma ,000

Suma de cuadrados 253,727 384,602

Covarianza ,662 1,004

N 384 384
**_Correlacion significativa al 0.01.

Fuente: Autores

Elaborado por: SPSS

La Tabla 23, que mide la relacién entre los ingresos mensuales y el nivel de la calidad
del producto, con un 0,741 de coeficiente de Pearson calculado, y un nivel de significancia
menor al 0,05, se concluye estadisticamente que la preferencia de una excelente calidad del

producto, esta ligada a los niveles de ingresos de la persona.



Tabla 23: Correlacion de Los Ingresos Mensuales vs.

Ingresos mensuales

Influencia de la
Calidad

La Influencia de la Calidad

Ingresos

mensuales

Correlacion de 1
Pearson
Sigma

Suma de cuadrados 302,852

Covarianza , 791

N 384

Correlacion de 7417
Pearson

Sigma ,000

Suma de cuadrados 265,195

Covarianza ,692

N 384

**_Correlacion significativa al 0.01.

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

A los entrevistados se les pregunt6 también sus inclinaciones con respecto al material
de fabricacion de sus muebles, tanto para el hogar como la oficina. Siendo asi que con el nivel
de poder adquisitivo que tienen las personas de los estratos estudiados para éste proyecto, se

tiene que productos fabricados en 100% madera, tienen la mayor aceptacion en el mercado

como se puede observar en la Figura 18.

En el grafico se puede apreciar también que la categoria de otros, tiene una notable
participacion, a lo que los encuestados respondieron materiales como: Placas de yeso para las
decoraciones de interiores, placas de marmol y granito, estructurad de cemento. Productos

100% en MDF no lo consideran parte de un producto de elite. Sin embargo no se niegan a la

idea de tener un producto a base de madera y sus derivados.

Influencia de
la Calidad

*%

741

,000
265,195
,692
384

1

422,497
1,103
384
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Figura 18: Preferencias del tipo de material

Fuente: Autores

En la Tabla 24 se observa que la preferencia de muebles elaborados en madera tiene la
mayor participacion, con un 28,6% de aceptacion. Muebles elaborados en MDF tiene una
menor admision de favoritismo entre los clientes, con un 15,4%.

Tabla 24: Preferencia del Tipo de Material de Elaboracion

Tipo de Material Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Madera 110 28,6 28,6
MDF 59 15,4 44
Mixto 115 29,9 74
Otros 100 26 100
Total 384 100

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

A los 384 encuestados se les preguntd si en la actualidad cuentan con un disefiador que
elabore los muebles y realice las decoraciones de su hogar, de lo que 272 respondieron que
“No”, representando al 71% de los participantes. La cantidad restante, cuenta con los servicios

de un disefiador, como se observa en la Figura 19.
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Figura 19: Distribucion Porcentual de la Muestra
Con Disefiador Exclusivo

Fuente: Autores

Para saber el nivel de aceptacion de SARUGA en los futuros nuevos clientes, se les
pregunto si estarian dispuestos a adquirir los productos y servicios del negocio, considerando
que se tiene 27afos en el mercado, y que los disefios son exclusivos. En la Figura 20 se

observa que el 65% de los participantes estarian dispuestos a adquirir productos SARUGA.

Figura 20: Disposicién a adquirir productos SARUGA

Fuente: Autores
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La Figura 21 es un resumen grafico de las preferencias de los entrevistados entre los
diferentes medios posibles para dar a conocer SARUGA. El uso de las redes sociales es
agresivo, teniendo una participacion del 27%; seguido por la influencia que tienen las ferias
expositivas con un 23%. El uso de publicidad por prensa escrita, en éste caso revistas, y

catalogos, suma una contribucion del 25%.

Figura 21: Preferencia de los Medios de Comunicacion

REDES
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PRENSA
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. 23% 14%
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Fuente: Autores

Teniendo en cuenta que la tecnologia y las redes sociales son de conocimiento de la
mayoria de la poblacion en Ecuador, se busco saber el tipo de red social que los entrevistados
usan y con qué nivel de frecuencia; con el proposito de analizar la opcién de implementar una
estrategia publicitaria dirigida en estos medios sociales, que permita a SARUGA dar a
conocer sus productos y servicios, y estimar el nivel de captacion del publico.

En la Figura 22, se observa que dentro de la muestra estudiada, Twitter es una red
social con un 48% participacion, seguida de un 26% de la preferencia de los usuarios por

Instagram
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Figura 22: Preferencia del Uso de Redes Sociales

WHATSAPP

0
TWITTER e
48%

INSTAGRA
\Y
26%

Fuente: Autores

Como complemento a la informacion obtenida a la pregunta anterior, se busco saber

con qué frecuencia usan esa red social, como se detalla en la Tabla 25.

Tabla 25: Frecuencia diaria de uso de redes sociales
Frecuencia  Porcentaje

Muy poca frecuencia 6 1,6
Poca frecuencia 9 2,3
Normal 96 25,0
Frecuentemente 132 34,4
Muy frecuentemente 141 36,7
TOTAL 384 100,0

Fuente: Autores



Tabla 26: Correlacion de la Edad con respecto a la Frecuencia

Edad Frecuencia de uso de
las redes sociales
Edad Correlacion de 1 - 4477
Pearson
Sigma ,000
Suma de cuadrados 677,49 -210,227
7
Covarianza 1,769 -,549
N 384 384
Frecuencia de uso de | Correlacion de - 447 1
las redes sociales Pearson
Sigma ,000
Suma de cuadrados - 326,789
210,22
7
Covarianza -,549 ,853
N 384 384

**_Correlacion significativa al 0.01.

Fuente: Autores
Elaborado por: SPSS

Como se puede observar la Tabla 26, existe una fuerte correlacion negativa entre el
uso de redes sociales, y la edad del usuarios, es decir que a mayor edad, menor uso de éstas.

Estadisticamente, el coeficiente de Pearson que define ésta conclusién es de -0,447 con un

nivel de significancia de 0,000.

Con la encuesta como herramienta de recaudacion de datos primarios, se evaluaran las
preferencias de los encuestados, posibles futuros clientes de SARUGA, para determinar cuél o

cuéles son las estrategias publicitarias a considerar para los productos ofrecidos en éste

negocio.
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4. PLAN ESTRATEGICO

El andlisis FODA ejecutado en el capitulo 2 permite conocer las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa en el mercado. Para determinar el
plan estratégico, se analizara la matriz Interna-Externa (IE), que permitiré cuantificar el nivel
de participacion de SARUGA en el mercado, para determinar las diferentes estrategias que
permitan mejorar su competitividad y optimizar recursos.

Este método cuenta de dos partes, mediante la realizacion de las matrices EFI
(Evaluacion de los Factores Internos) y EFE (Evaluacion de los Factores Externos),

herramienta que determina los puntajes relacionados a cada factor y ejecutar la matriz IE.

4.1 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

Este modelo de matriz evalUa el desempefio interno del negocio, mediante el estudio
de sus fortalezas y debilidades. Los resultados seran usados como una herramienta para la
formulacién de estrategias logrando que esas debilidades una vez identificadas permitan ser
una oportunidad de mejora.

Los pasos para la construccion de la matriz son:

1. Otorgar un valor a cada factor critico de éxito, el valor debe de estar en 0

(nada importante) y 1 (el més influyente factor critico de éxito).
2. El valor total no debe excederse de 1.
3. Calificacién a cada uno de los factores criticos de éxito, entre 1 y 4, su

calificacion nos indicara si el factor representd una debilidad mayor (=1),

una debilidad menor (=2), una fuerza menor (=3) o una fuerza mayor (=4).



En la evaluacion EFI de SARUGA se obtuvieron los siguientes datos:

Tabla 27: Matriz EFI
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FUERZAS PESO | CALIFICACION | PONDERACION
Experiencia en el disefio y fabricacion 0,15 4 0,6
de muebles de madera
Innovacion en los modelos exclusivos 0,13 4 0,52
Reconocido en el mercado 0,13 4 0,52
socioeconémico alto
Cuenta con cartera de clientes 0,04 3 0,12
Trayectoria en el mercado 0,12 3 0,36
DEBILIDADES PESO | CALIFICACION | PONDERACION
No tiene un adecuado proceso logistico 0,1 2 0,2
y de compras.
Falta de una oficina para contratos. 0,1 1 0,1
Falta de promocion y publicidad del 0,1 2 0,2
producto y servicio.
Inexistencia de catalogo de productos 0,05 1 0,05
ya entregados
No cuenta con un control de inventario | 0,08 2 0,16
100% 2,83

Fuente: Autores

4.2 Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)

La matriz EFE considera los factores externos, que corresponden a las fuerzas

sociales, econdmicas, politicas y legales. En la Tabla 28 se observa la puntuacion que

obtuvo SARUGA:




Tabla 28: Matriz EFE

OPORTUNIDADES
Ferias estatales para la exposicién de muebles
de madera en fechas festivas
Falta del servicio de muebles personalizados y
asesoria en disefio
Uso de redes sociales como medio publicitario
Disponibilidad de la materia prima como
recurso natural del pais
Incentivos por el estado para la pequefia y
mediana empresa

AMENAZAS

Inestabilidad Econdmica.
Disminucion del poder adquisitivo de los
futuros clientes.
Elevada Competencia
Elevado Riesgo Politico por casos de
corrupcion vigentes.

Fuente: Autores

4.3 Matriz Interna-Externa

PESO
0,08

0,18

0,12
0,10

0,12
PESO
0,10
0,10
0,18

0.12

100%
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CALIFICACION | PONDERACION

4 0,32
4 0,40
4 0,48
3 0,30
4 0,48

CALIFICACION | PONDERACION

1 0,10
1 0,10
2 0,16
2 0.24

2,58

La matriz IE se ejecutara de la siguiente forma: el valor total de las puntuaciones

ponderadas de la matriz EFI corresponde al eje de las X y el total de las puntuaciones

ponderadas de EFE en el eje Y. Las implicaciones estratégicas que se obtiene de esta

matriz son:

v' Celdas I,11 y IV: La empresa esta en una etapa en la cual debera establecer

estrategias para “Crecer y Construir”

v' Celdas 111,V y VII: La empresa esta en una etapa en la cual debera

establecer estrategias para “Conservar y Mantener”

v' Celdas VILVIII y IX: La empresa estd en una etapa en la cual debera

establecer estrategias para “Cosechar o enajenar”
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Analizando los resultados de las matrices IFI e IFE de la empresa SARUGA, podemos
determinar que se coloca en la celda V, que corresponde a la estrategia para conservar y

mantener como se observa en la siguiente tabla:

Tabla 29: Matriz IE
RESULTADOS MATRIZ INTERNA

FUERTE (3-4) | PROMEDIO (2-2.99) | DEBIL (1-1.99)

N ALTO | I I
o -
= (3-4)
<
>< MEDIO v SARUGA VI
S (2-2.99) (X: 2.83,Y: 2.58)
a s Y%
=
<L X<
=
= BAJO Vil VIl IX
@ (1-1.99)
o

Fuente: Autores

De acuerdo a los resultados expuestos en la Matriz Interna- Externa, se puede
determinar que SARUGA esta en una etapa de expansion y crecimiento en el sector de disefio
y fabricacién de muebles de madera como una empresa promedio en el mercado a pesar de su
trayectoria de 27 afios, para su permanencia se recomienda tener en cuenta las siguientes

estrategias de analisis:

4.4 Estrategia Competitiva
Porter (1987) en el libro The Competitive Advantage to Corporate Strategy, menciona

que dada las caracteristicas de SARUGA, encaja en la estrategia de diferenciacion.
SARUGA ofrece un producto a un precio alto con cualidades y calidad que superan a la
competencia y un servicio adicional de asesoria en disefio.

SARUGA al adquirir la estrategia de diferenciacion genera las siguientes ventajas

competitivas para su cliente:
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v" Crea valor al producto por ser personalizado.

\

Brinda servicio de asesoria en disefio de espacios.

v La empresa se destaca de la competencia, volviendose Gnica en el mercado con
estas cualidades.

v Ofrece un trabajo de calidad garantizada.

v Los clientes crean lealtad a la marca.

Reconocer las estrategias competitivas de SARUGA, permite identificar las siguientes
pautas:

La penetracion en el mercado: SARUGA debera especializarse en la venta de sus
productos en su mercado actual, con la finalidad de obtener una mayor captacion de
clientes y, lograr expandirse en el mercado. Esta estrategia presenta un nivel de riesgo
bajo; se puede lograr por la combinacion estratégica competitiva de precios, publicidad y
promocion de ventas. Para aumentar la participacion de mercado y sus ventas, SARUGA
deberd invertir en areas de ventas y marketing, responsables de la gestion de los precios y
la promocion del producto.

La mejora del producto: SARUGA debe desarrollar estratégicamente el servicio que
ofrece a sus clientes en la asesoria del disefio y decoracién de espacios interiores; incluye
también la modificacion de un producto. Se recomienda a SARUGA adaptarse a
herramientas tecnoldgicas que permiten optimizar el tiempo y los recursos, es decir invertir
en un software para la elaboracion de los planos, en su sistema administrativo, y en
publicidad, generando resultados que se veran reflejados en el aumento de las ventas y la

participacion de mercado.

4.5 Estrategia de Segmentacion

Los productos SARUGA estan enfocados en un mercado especifico, las personas de
los estratos econdmicos altos y medio altos, por lo que se debe implementar una estrategia
de marketing diferenciado (segmentado), enfocado en crear y satisfacer las necesidades de
los clientes a los que esta enfocado el negocio. Posicionar en la mente de los consumidores
que se ofrecen productos exclusivos, de calidad, lo que le permite a SARUGA destacarse

de la competencia.
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4.6 Marketing Mix

Es la interaccion de las 4P (producto, precio, plaza, promocién) del marketing mix. Su
estudio le permitira a SARUGA alcanzar la meta de brindar un valor agregado para el
mercado potencial y establecer la posicion de la empresa. Para obtener datos cuantitativos, se
encuesto a 384 personas pertenecientes al estrato econdmico alto y medio alto de sectores del
cantdbn Guayaquil y Samboronddn, datos que proporcionaron informacion sobre las
preferencias de los consumidores del servicio de asesoria en disefio y fabricacion de muebles

de madera.

4.6.1 Producto

Para crear valor a los productos SARUGA vy, en base a la investigacion previa de las

necesidades de los clientes, se ha basado éste analisis en las siguientes tacticas:

e Disefio y Patente de Marca

Segun el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), organismo encargado
de registrar las marcas en el pais, sefiala que una marca es “un signo que distingue un servicio
0 producto de otros de su misma clase o rama. Puede estar representada por una palabra,
nameros, un simbolo, un logotipo, un disefio, un sonido, un olor, la textura, o una
combinacion de estos”. (REDACT, 2017)

Tras 27 afios de presencia en el mercado, es necesario que SARUGA tenga una marca
que lo identifique, con la que los clientes pueden recordarla en tan solo un logo, se
recomienda al Arg. Samiro Méndez disefiar un logo y slogan que describan a SARUGA en
una imagen.

A lo largo de éste proyecto se ha hablado del negocio como “SARUGA”, sin embargo

el Arg. Samiro, no ha patentado sus disefios, tampoco ha considerado la necesidad de tener un


http://www.propiedadintelectual.gob.ec/como-registro-una-marca/
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nombre que lo identifique, que le permita facilitar la intervencion de la empresa en futuras
negociaciones.

Tabla 30: Costos de Disefio y Patente de la Marca

DISENO DE MARCA $ 480,00
REGISTRO DE MARCA (IEPDH®  $ 208,00
COSTO TOTAL $ 688,00

Fuente: IEPI, Disefiador Gréfico
Elaborado por: Autores

Para el disefio del logo, se tendra en consideracion la tendencia de color para el afio
2018 es el verde en tono pantone, segun estudios refleja un color fresco y revitalizante que

simboliza los nuevos comienzos. (Jimenez, 2017)

Figura 23: Color Tendencia Pantone

Color of
the Year
2017

PANTONE®

Greenery
15-0343

Fuente: Blog Phics and Graphics

La Figura 24 representa al logo que se empleara para distincion del negocio. Los
colores que lo conforman son tonos de café y verde, que representan tonos de la naturaleza,

simbolizando asi que los productos son elaborados en madera.

18 |_a patente adquirida tiene una vigencia de 10 afios, que pueden ser renovada seis meses antes que se
cumpla su vencimiento o seis meses después de dicha fecha.
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La “U” de la palabra “SARUGA?”, sale en la forma de un arbol, y en la parte superior
una huella, que simboliza la autenticidad de las obras elaboradas. El arbol en el logo, busca
transmitir que son elaborados artesanalmente.

El eslogan de SARUGA sera: “Lideres en exclusividad™.

Figura 24: Logotipo SARUGA

Fuente: Autores

e Aplicacion de un sistema integrado

SARUGA lleva actualmente sus registros contables, administrativos y de inventario
mediante el programa de Excel. La empresa al contar con una trayectoria de 27 afios en el
mercado es momento de mejorar su administracion, por lo tanto se recomienda implementar
una aplicacion de sistemas integrados como Monica Version 9.

El sistema integrado Ménica, es un software contable que le permite a las pequefias
empresas operar mediante una plataforma datos de facturacion, retenciones en la fuente,
contabilidad; todos los datos estdn conectados, por lo que la informacion que se ingrese,
afecta a todos los médulos. Es un le permitira a SARUGA llevar un control de inventario y

contable de manera mas ordenada y rapida.
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Figura 25: Ejemplo de Ventanas Sistema Monica 9
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Fuente: Proveedor Ménica 9 Ecuador
Elaborado por: Autores

En los 27 afios de participacion de SARUGA, el Arg. Samiro ha disefiado a mano cada
plano de los pedidos a elaborar. Con los avances tecnoldgicos que existen a la actualidad, se
sugiera que para una mejor optimizacion del tiempo y los recursos, se ejecute éste proceso a
través de herramientas informaéticas. Entre ellas, AutoCAD LT.

Entre los beneficios que le generaré el uso de éste software, SARUGA podra tener un
historial de los planos de los disefios que se realicen mediante el programa. El tiempo a
emplearse, en relacién a la elaboracion a mano, es de un 50%, tiempo que puede ser dedicado

para la elaboracién artesanal de los muebles u otras actividades.

Figura 26: Ejemplo de Ventana AutoCAD LT

\ {\ AUTODESK

Fuente: AutoCAD LT
Elaborado por: Autores
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Para su real aplicacion se tomaron en cuenta los siguientes costos:

Tabla 31: Costos de Adquisicién de Sistemas

MONICA V9 $ 5.000,00 $ 500,00 $ -
AUTOCADLT $ - $ - $ 800,00

Fuente: Proveedor Monica 9 Ecuador y AutoCAD LT
Elaborado por: Autores

e Planificacion y control de inventario.

Las obras de SARUGA se disefian y elaboran en el taller, y luego son instaladas en el
ambiente escogido por el cliente. Cuando se proceden a realizar las instalaciones, los obreros
se transportan al lugar de destino con materiales necesarios para culminar la obra, dado que no
existe el control adecuado, se sufre de fuga de materiales.

Considerando que la fuga de materiales, es uno de los mas destacados problemas que
presenta SARUGA, es necesario llevar un adecuado registro de lo que requieren los obreros
para la elaboracion de cada producto. Por lo que se sugiere elaborar un block de
requerimientos, formulario que consta del listado exacto de materia prima a utilizar

diariamente, el nombre de la persona que lo solicita, y la debida autorizacion.
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Figura 27: Formato de Block de Requerimiento de Materia Prima

ARO

{4 REQUERIMIENTO DE MATERIA PRIMA MES

e piA
Producto Cantidad Unidad de Medida Lote Cantidad Total

ENTREGADO FPOR RECIBIDO POR
SERIE
Nombre: Nombre:
Fecha:- Fecha:

Fuente: Autores

Al adquirir 5,000 blocks con las especificaciones mencionadas en la Tabla 32 su costo
seria el siguiente:
Tabla 32: Cotizacién de Blocks para el Control de Inventario
CANTIDAD DETALLE COSTO TOTAL
5000 Blocks de requerimiento de materia prima $ 85,00

con sello de empresa, un original y copia,
hojas desprendibles con medida 1/2 de carta

Fuente: Libreria Chacon
Elaborado por: Autores

4.6.2 Precio

Los disefios de SARUGA son elaborados artesanalmente, diferenciandose de la
competencia por ofrecer modelos exclusivos, también ofrecen a los clientes el servicio de
decoracion de interiores. SARUGA maneja una estrategia de precios primados, es decir, sus
precios son superiores a los de la competencia, ya que su calidad y servicio brindado supera al

que se encuentra habitualmente en el mercado.
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Segun las encuestas realizadas a 384 personas, que trata de precios dispuestos a pagar
por juegos de sala, comedor y dormitorio exclusivos tomado como muestra de estudio. Los
precios escogidos por los encuestados estaban entre $3,150 hasta $6,000 cuando en el
mercado lo puedes encontrar desde $300 hasta $2,800. Lo que indica que el nicho de mercado
al que esta enfocado SARUGA, esta dispuesto a pagar por bienes de calidad y con disefios

Unicos.

46.3 Plaza

SARUGA es un negocio que elabora los articulos bajo pedido. No existe un local en el
gue se expongan obras en stock.

Cuando un cliente esta interesado en que se le disefie un mueble o recibir el servicio de
decoracion de interiores, éste se contacta con el Arg. Méndez se coordina una visita para
conocer el espacio y proveerle al futuro cliente los consejos necesarios y la cotizacion del
pedido.

El pedido se lo realiza en el taller. En un lapso de 15 a 20 dias es transportado al
domicilio u oficina, donde se procede a dejar instalado el bien mueble, la obra se da por
terminada cuando el pedido tras ser instalado, es aprobado por el cliente.

Figura 28: Distribucion de la Plaza SARUGA

T e T ~ N
/ Elaboraci(’)n\. e \\‘ / N

[ dolarticulo ( Transporte [ Instalacion | [ Cliente
\ e talley’ \\del pedldo/: ‘-\\ del pedido | ‘-\\ Feliz
~ - \\\,_ / S~

Fuente: Autores
En la Figura 28 se detalla los 3 escenarios necesarios que cumplen las obras elaboradas antes

de ser entregadas a los clientes.
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e Vendedor Estrella

Contar con un vendedor o visitador que promueva el servicio de asistencia en
decoracion de interiores y fabricacion de muebles de madera con modelos exclusivos en las
viviendas de estrato socioeconomico alto de Guayaquil y Samborondon, para que de esta
forma se dé a conocer SARUGA dentro del mercado objetivo.

El vendedor sera un trabajador comisionista a medio tiempo, debera alcanzar la meta
de visitar al menos 1920 personas en el primer afio, un promedio de 160 mensuales,
sembrando en la mente de los futuros clientes la necesidad de adquirir bienes SARUGA,
usando como material de ayuda un catalogo de obras realizadas, fotos que seran tomadas de
las propiedades del Arg. Samiro Méndez.

Se proyecta que el vendedor cierre contratos con el 3% de visitados mensuales.

Tabla 33: Costos de Elaboracion y
Disefio de Catalogo

CANTIDAD CATALOGOS COSTO
1 DISENO S 250,00
1920 IMPRESION $ 1.536,00

COSTO ANUAL $ 1.786,00

Fuente: Libreria Chacon
Elaborado por: Autores

Tabla 34: Inversion vendedor a medio tiempo
MENSUAL ANUAL
SALARIO MEDIO TIEMPO S 194,00 S 2.328,00
APORTE PATRONAL AL IESS | $ 22,15 S 265,86
INVERSION TOTAL $ 2.593,86
Fuente: Autores

e Ferias Exclusivas
Participar en al menos dos ferias de muebles exclusivas en la ciudad de Guayaquil. De

ésta estrategia se estima obtener contrataciones de al menos el 2% de los visitantes. Las fechas

comerciales para participar en ferias exclusivas de muebles se considera que son semanas
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previas a los dias festivos del dia de la madre, dia del padre; y por estar enfocado en un nicho
de mercado de la ciudad de Guayaquil, se considerara una opcién participar en ferias que
estén dentro de las festividades julianas y octubrinas en honor a la ciudad.

En las ferias expositivas se ofreceran catalogos de productos que permita a SARUGA
ampliar su red de clientes, exponiendo maquetas de los trabajos ya ejecutados y terminados.

Brindando asesoria gratuita durante los 3 dias de feria.

Tabla 35: Costos de Participacion en Ferias

DIAS COSTO TOTAL
3 MAYO $500,00
3 JULIO $500,00

Fuente: Centro de Convenciones
Elaborado por: Autores

e Publicidad por Redes Sociales
Las redes sociales son una herramienta econémica y de alto alcance poblacional, por
lo que se pretende invertir en publicidad por éste medio. Segun un estudio realizado,
Facebook cuenta con mas de 2,000 millones de usuarios en el 2017, seguido por Instagram
con aproximadamente 1,000 millones (DreamGrow, 2017)
Figura 29: Redes sociales por nimero de usuarios

Top 15 Most Popular Social Networking Sites

A00

MILLIONS

1 200 1 400 3

Fuente: DreamGrow Blog

En la Figura 29 se observa qué Facebook tiene la mayor cantidad de usuarios, en

comparacion con otra redes, no obstante, en este estudio descartaremos Facebook como medio
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publicitario, dado que en la encuesta realizada, los participantes respondieron usar con mayor

frecuencia: Instagram y Twitter.

e Prensa Escrita

En éste proyecto se define como prensa escrita a revistas. La revista “HOGAR” tiene
un area destinada al disefio y la decoracion, por lo que se considera necesario publicar en ella
para dar a conocer la marca y nombre SARUGA. Esta es una revista enfocada en niveles
socioecondmicos medio altos y altos, del Ecuador, por lo que se la considera una gran
oportunidad para posicionarse en la mente de los consumidores.

Revista “Estadio” estd mas enfocada en el area deportiva, sin embargo no deja de ser
atractiva en el segmento de mercado de los estratos econdmicos altos y medio altos,

Tabla 36: Costos Publicitarios Prensa Escrita

REVISTA ESTADIO Banner estacionario S 12,00 S 5.000,00
REVISTA HOGAR Banner estacionario = S 12,00 S 5.000,00
COSTO TOTAL S 10.000,00

Fuente: Diario el Universo, Revista Hogar y Estadio
Elaborado por: Autores

Proceso de Fabricacion e Instalacién. Cuenta con los siguientes pasos mas destacados:

Contrato firmado, fijacion de fecha de visita segln dias

I_ disponible.

Visita del Arg. Samiro a la obra y elaboracion de plano en
AutoCAD
Pago de la mitad del precio del proyecto

Entrega de planos a obreros y fabricacion

J

J

J

Movilizacidon del material e insumos al domicilio del

proyecto

Instalacion después de 15 dias habiles
Pago del valor restante del valor del proyecto.

J

J

J
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4.6.4 Promocion
Teniendo en cuenta que se busca tener un crecimiento de al menos un 1% en las ventas

de SARUGA para el 2018, como estrategias se estableceran promociones para los actuales y
nuevos clientes. Las promociones que entraran en vigencia a partir de Septiembre 2017 seran:

e Descuento por Primera compra'®. Consta del 10% de descuento en el primer
contrato firmado con SARUGA.

e Promocion por mes de Febrero, Mayo, Julio, Octubre y Diciembre. Para celebrar
las diferentes festividades importantes durante estos meses mantendremos asesoria
gratuita en relacion al disefio.

e Descuento Recién Casados. Para los matrimonios que recien empiezan a formar su
hogar les otorgaremos el 10% de descuento en el total del precio estipulado en el
contrato firmado con SARUGA.

e Sorteos. Para generar interaccion con los clientes de redes sociales se sorteara

asesoria gratuita en disefio 3 veces al afio.

Tabla 37: Calendario de Promociones

Fuente: Autores

19 Nota: La compra debera ser de al menos un juego completo, o la decoracién de un ambiente en su
totalidad, no aplica a pedidos menores a $5000
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5. ANALISIS FINANCIERO

5.1 Estimacion de la Demanda

Con los datos provistos por Samiro, relacionados a sus ventas en el afio 2015 y 2016,
se tiene que en promedio de ventas mensuales, tiene al menos 1 cliente, y 4 clientes el
maximo mensual. Cuando se tiene un cliente, es porque se elaborardn al menos 3 articulos.

La capacidad actual de fabricacion de SARUGA es un promedio de 3 a 4 articulos
mensuales, usando en un 75% sus capacidades de produccion, considerando jornadas de
trabajo de 8 horas, cinco dias a la semana. Sin embargo, si SARUGA usara al maximo su
capacidad de produccion, podran cubrir las demandas estimadas tras la realizacion de éste
proyecto, ya sea incrementando personal a medio tiempo para una nueva jornada de trabajo, o
adquiriendo maquinaria industrializada que le permita ahorrar tiempo en la fabricacion

Al poner en marcha las estrategias publicitarias, analizadas en éste estudio, se pretende
incrementar en un 80% la demanda mensual de SARUGA, y una captacion de mercado del
1% anual dentro de los estratos econémicos altos y medio altos, en una proyeccién de ventas a
5 afios

En la Tabla 38 se detalla, que para el afio 2018 se espera captar al 2% del mercado
objetivo, lo que da una demanda estimada de 9 articulos mensuales.

Tabla 38: Estimacion de la Demanda

Afio = Poblacion = Poblacion = Pablacion Estrato Poblacién = Demanda Porcentaje Demanda
total de de 18 domiciliados | econdmico = dispuesta = estimada de estimada
Guayaquil = afios en en sectores AyB a adquirir anual participacion | mensual
adelante del estudio productos = (unidades) (unidades)
exclusivos
1,447% 12,29% 86,70% Crecimiento
1%
mensual
2018 2.679.405 38771 4765 4131
2.671.801 83 2.0% !
2019 2.735.009 39576 4864 4217 .
2 698.077 105 2.5% 9
2020 2.791.273 40390 4964 4304 0
2 793.665 129 3.0% 11
2021 2.779.208 40215 4942 4285 .
2751147 150 3.5% 12
2022 2.807.251 40621 4992 4328 o
2 778.906 173 4.0% 14

Elaborado por: Autores
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5.2 Costos fijos
En la Tabla 39 se observa que SARUGA, considerando el incremento de la demanda,
tendra costos fijos anuales de $153.017,32 siendo los salarios de mano de obra, el rubro mas
elevado, seguido de $ 10,800.00 por alquiler del taller donde elaboran los pedidos de los
clientes.

Tabla 39: Costos Fijos

"Alquiler dealler " $ 90000 $ 10.800,00
"Energia eléctricay agua potable "% $ 10000  $ 1.200,00
‘Teléfono 0§ 5000 $ 600,00
"Plan de celulares administrativo " ""T $ 30000  $ 3.600,00
Unternet T $ 0 7500 $ 900,00
FAlimentacion T 43061 $ 5.167,32
"Sueldos y salarios existentes " $ 9.300,00  $111.600,00
_ I
'Sueldo vendedor medio tiempo " $ 22500 $ 2.700,00
'Disefio de catalogo " $ 25000 $ 250,00
'TOTAL COSTOS FIJOS 1 $12.980,61  $153.017,32

Elaborado por: Autores

5.3 Costos variables

Entre los insumos que varian segun el tipo de pedido mensual que se realice, se tiene:
tornillos, tablones de madera, laca, planos, y lo costos de transporte para la entrega de las
obras a realizarse.

Considerando los datos histéricos de SARUGA, se tiene un gasto aproximado de USD
$ 833.00, como se detalla en la Tabla 40

Tabla 40: Costos variables

'COSTOSVARIABLES ~~ PRECIO
Transporte $ 40.00
Materia prima $ 590.00
Material de Acabados y Pulidos $ 140.00
Material de Instalacion $ 100.00
Insumos para Planos $ 3.00
TOTAL, COSTOS VARIABLES $ 833.00

Elaborado por: Autores
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5.4 Inversion fija
En éste rubro se consideraran los nuevos gastos publicitarios, licencia de AutoCAD,
Monica V9, la impresion de blocks para el control de inventario, publicidades semestrales en
revistas, y participacion de 2 ferias expositivas anuales.
El valor total destinado a inversion fija, asciendaa USD $25.159,80 anuales, como lo
detalla el total de la Tabla 41.

Tabla 41: Inversion fija

‘Patente | $ 688,00 10 afios $ 68,80
'AutoCADLT | $ 800,00 anual $ 800,00
‘MénicaV9  $5.00000  Valorunico $ 500,00
‘Block = $ 8500 cuatrimestral $ 255,00
' Publicidad en revistas | $10.000,00 Semestral $  20.000,00
[Catalogos | $ 1.536,00 anual $ 1.536,00
' Ferias expositivas | $ 1.000,00 Semestral $ 2.000,00
PTOTALT T 8 25.159,80

Elaborado por: Autores

SARUGA no cuenta con el presupuesto para invertir en las estrategias publicitarias,
por lo que se sugiere realizar un préstamo, con un capital de USD $20,000, a 3 afios plazos, la
tasa de interés vigente es del 10.8% anual, lo que genera un pago de cuotas mensuales de
USD $652,88

Tabla 42: Préstamo para financiamiento

$216000  $8.15581

$151245  $8.15581

$79497  $8.15581

[ TOTALAPAGARTII  $24.467,42

Elaborado por: Autores
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5.5 TMAR
Para el 13 de agosto del 2017, la tasa de los bonos del Tesoro Americano a 5 afios,
tiene una puntuacion del 1,80%. Ecuador present6 un riesgo pais de 670 puntos base, a la
misma fecha. Para éste proyecto se selecciond el beta de la industria de muebles para el hogar
de los Estados Unidos que es de 0.84, ofreciendo una rentabilidad del 12.02% segun la
calificadora de riesgo Standard and Poors (S&P500) a 5 afios.

Tabla 43: TMAR de los accionistas

TMAR
Rf 1,80%
b 0,84
Rm 12,02%
Rp 6,70%
Ecu
Ri 17,08%

Elaborado por: Autores

Para una inversion de USD $ 25.159,80 la tasa minima exigida por los inversionistas,

el Arg. Samiro Méndez, sera de un 17,08%.

5.6 Capital de Trabajo
Con 10 obreros, 1 arquitecto, 1 contadora y 1 asistente de logistica, ademas de los

gastos de materiales directos e indirectos en la produccion, SARUGA tiene una capital de
trabajo anual de USD $ 185.346,00 como lo detalla la Tabla 44.

Entre los rubros de capital de trabajo, se adicionaran 4 obreros de medio tiempo, y un
vendedor comisionista de medio tiempo, que forman parte de la estrategia para incrementar

las ventas de SARUGA a partir del afio 2018.
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Tabla 44: Capital de Trabajo

‘Obreros 10 s 37500 S 45.000,00
Obreros medio tiempo 4 20000 S 9.600,00
‘Arquitecto 1 S 1.600,00 $ 19.200,00
~ Manodeobraindirecta
Contadora 1S %0000 $ 1080000
Asistente de logistica i 150000 $  18.000,00
Vendedor medio tiempo e 20000 S 2.400,00

MateriaPrima S 295000 $ 3540000
Material de Acabados y Pulidos s 70000 S 8400,00
Material de Instalacién s 50000 $  6.000,00
(Insumos paraPlanos : 1500 $ 18000
~ Moterialesindirectos
"Uniformes ] /A S 2650 S5 53000
(Transporte : 30000 S 3.600,00
Serviciosbasicos s 22500 $ 270,00
Gastosdepublicidad 5 23.536,00
TOTALCAPITAL DE TRABAIO $ 32.521,00 $ 185.346,00

Elaborado por: Autores

5.7 Depreciacion

En la Tabla 45 se detalla los bienes que posee SARUGA, también se adicionara
nuevas maquinarias que permitirdn optimizar los recursos de SARUGA, costo que seré

cubierto en partes por el préstamo para financiamiento.

Tabla 45: Depreciacion de Bienes SARUGA

10% $ 82500 $ 82500 $ 82500 $ 82500 $ 82500

$
8.250,00

$ 10% $ 55000 $ 55000 $ 55000 $ 55000 $ 550,00
5.500,00

$ 33% $ 85800 $ 85800 $ 85800 $ 858,00
2.600,00
$15.000 10%  $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00  $1.500,00  $1.500,00
$3.733,00 $3.733,00 $3.733,00  $3.733,00  $2.875,00

Elaborado por: Autores

5.8 Flujo de Caja



Figura 30: Flujo de Caja Mensual SARUGA
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0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Precio $3.680 $3.680 $3.680 $3.680 $3.680 $3.680 $3.680 $3.680 $3.680 $3.680 $3.680 $3.680
Demanda 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
Ingresos $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338
Total de ingresos $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338 $25.338
Costos Variables $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $-5.735,50 | $ -5.735,50
Costos Fijos
Alquiler de taller -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00 -$900,00
Energia electrica y agua potable -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00 -$100,00
Telefono -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00 -$50,00
Internet -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00 -$75,00
Alimentacion -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61 -$430,61
Sueldos y salarios existentes -$9.300,00 -$9.300,00| -$9.300,00| -$9.300,00 -$9.300,00| -$9.300,00| -$9.300,00| -$9.300,00| -$9.300,00| -$9.300,00| -$9.300,00| -$9.300,00
Sueldos y salarios obreros medio tiempo -$1.350,00f -$1.350,00{ -$1.350,00| -$1.350,00f -$1.350,00{ -$1.350,00| -$1.350,00| -$1.350,00| -$1.350,00| -$1.350,00/ -$1.350,00| -$1.350,00
Sueldo vendedor medio tiempo -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00 -$225,00
Total Gastos Fijos -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61| -$12.430,61( -$12.430,61
Depreciacion
Magquinarias -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00 -$950,00
Muebles y enseres de oficina -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83 -$45,83
Equipo de Computo -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50 -$71,50
Total de Depreciacién -$1.067,33| -$1.067,33| -$1.067,33] -$1.067,33] -$1.067,33] -$1.067,33| -$1.067,33| -$1.067,33| -$1.067,33| -$1.067,33| -$1.067,33[ -$1.067,33
Utilidad antes de PAT $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68| $6.104,68
15%Part. A Trabajadores -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70 -$915,70
Utilidad antes de impuestos $5.188,97| $5.188,97| $5.188,97| $5.188,97| $5.188,97( $5.188,97| $5.188,97| $5.188,97| $5.188,97| $5.188,97| $5.188,97( $5.188,97
Impuesto a la Renta (22%0) -$1.141,57| -$1.141,57| -$1.14157| -$1.14157| -$1.141,57| -$1.14157| -$1.14157| -$1.14157| -$1.14157| -$1.14157| -$1.141,57| -$1.14157
Utilidad Neta $6.330,55| $6.330,55| $6.330,55| $6.330,55| $6.330,55[ $6.330,55| $6.330,55| $6.330,55| $6.330,55[ $6.330,55[ $6.330,55[ $6.330,55
Ajustes de flujo de caja
Depreciacion
Magquinarias $950,00 $950,00 $950,00 $950,00 $950,00 $950,00 $950,00 $950,00 $950,00 $950,00 $950,00 $950,00
Muebles y enseres de oficina $45,83 $45,83 $45,83 $45,83 $45,83 $45,83 $45,83 $45,83 $45,83 $45,83 $45,83 $45,83
Equipo de Computo $71,50 $71,50 $71,50 $71,50 $71,50 $71,50 $71,50 $71,50 $71,50 $71,50 $71,50 $71,50
Total de Depreciacién $1.067,33] $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33| $1.067,33
Inversion $ -25.159,80
Adquisicién de maquinaria $ -15.000,00
Capital de Trabajo $-32.521,00
Prestamo Bancario $ 20.000,00
Amortizacion $ - -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88 -$652,88
Flujo de Caja $ -52.680,80 |$6.745,00 |$6.745,00 [$6.745,00 |$6.745,00 |[$6.745,00 [$6.745,00 |$6.745,00 [$6.745,00 |$6.745,00 |$6.745,00 [$6.745,00 |$6.745,00

Elaborado por: Autores



Tabla 46: Flujo de Caja Proyectado a 5 afios con Implementacion de Estrategias

Afos 1 2 3 4 5
Precio $ 3.680,000 $ 3864000 $ 4.057,201 $ 4.260,06| $ 4.473,06
Demanda 83 105 129 150 173
Ingresos $ 304.057,48| $ 407.357,20| $ 523.828,95| $ 638.916,93| $ 774.436,32
Total de ingresos $ 304.057,48| $ 407.357,20| $ 523.828,95| $ 638.916,93| $ 774.436,32
Costos Variables $ -68.826,05| $ -87.817,95| $-107.549,42 | $-124.932,00| $ -144.220,07
Costos Fijos
Alquiler de taller ($10.800,00) | ($10.800,00)| ($10.800,00)| ($ 10.800,00)| ($ 10.800,00)
Energia electrica y agua potable ($1.200,00)| ($1.200,00)| ($1.200,00)| ($1.200,00)| ($1.200,00)
Telefono ($600,00)|  ($600,00)|  ($600,00)| ($600,00)|  ($600,00)
Plan de celular para administrativos ($3.600,00)| ($3.600,00)| ($3.600,00)| ($3.600,00)| ($3.600,00)
Internet ($ 900,00) ($ 900,00) ($ 900,00) ($ 900,00) ($900,00)
Alimentacion ($5.167,32) | ($5.167,32)| ($5.167,32)| ($5.167,32)| ($5.167,32)
Transporte para instalacion ($3.304,97)| ($4.216,95)| ($5.164,44)| ($5.999,14)| ($6.925,33)
$ $ $ $ ($
Sueldos y salarios existentes 111.600,00)| 122.760,00)| 135.036,00)| 148.539,60)| 163.393,56)
Sueldos y salarios obreros medio
tiempo ($16.200,00) | ($17.010,00)| ($17.860,50)| ($ 18.753,53)| ($ 19.691,20)
Sueldo vendedor medio tiempo ($2.700,00)| ($2.835,00)| ($2.700,00)| ($2.700,00)| ($2.700,00)
Comisiones vendedor (0,5%) ($1.520,29)| ($2.036,79)| ($2.619,14)| ($3.194,58)| ($3.872,18)
Publicidad ($25.159,80) | ($27.675,78)| ($30.443,36)| ($33.487,69)| ($36.836,46)
Monica V9 ($ 5.000,00)
Autocad LT ($800,00)|  ($800,00)|  ($800,00)|  ($800,00)|  ($800,00)
Disefio catalogo ($ 250,00) ($ 256,25) ($ 262,66) ($ 269,22) ($ 275,95)
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$ $ ($ $ $

Total Gastos Fijos 182.752,38) | 198.801,83)| 216.090,76)| 234.941,86)| 255.686,06)
Depreciacion
Maquinarias $2.325,00 $2.325,00 $2.325,00 $2.325,00 $2.325,00
Muebles y enseres de oficina $ 550,00 $ 550,00 $ 550,00 $ 550,00 $ 0,00
Equipo de Computo $ 858,00 $ 858,00
Total de Depreciacion $ 3.733,00 $3.733,00 $2.875,00 $ 2.875,00 $2.325,00
Utilidad antes de PAT $56.212,04| $124.470,42| $203.063,77| $281.918,08| $ 376.855,20
15%Part. A Trabajadores ($8.431,81) | ($18.670,56)| ($30.459,57)| ($42.287,71)| ($56.528,28)
Utilidad antes de impuestos $47.780,24| $105.799,86| $172.604,20| $239.630,36| $ 320.326,92
Impuesto a la Renta (22%) ($10.511,65) | ($23.275,97)| ($37.972,92)| ($52.718,68)| ($70.471,92)
Utilidad Neta $37.268,59| $82523,89| $134.631,28| $186.911,68| $249.854,99
Depreciacion

Maquinarias ($2.325,00)| ($2.325,00)| ($2.325,00)| ($2.325,00)| ($2.325,00)
Muebles y enseres de oficina (% 550,00) ($ 550,00) ($ 550,00) ($ 550,00)
Equipo de Computo ($ 858,00) ($ 858,00) $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Total de Depreciacion ($3.733,00)| ($3.733,00)| ($2.875,00)| ($2.875,00)| ($2.325,00)
Inversién $ -25.159,80
Adquisicion de maquinarias $ -15.000,00
Capital de Trabajo $-185.346,00
Préstamo Bancario $ 20.000,00
Amortizacion de la deuda $ -| ($8.155,81)| ($8.155,81)| ($8.155,81)
Flujo de Caja $-205.505,80| $ 25.379,78| $ 70.635,08| $ 123.600,47 | $ 184.036,68| $ 247.529,99
Flujo de caja acumulado $-205.505,80| $-180.126,02 | $-109.490,94| $ 14.109,53| $ 198.146,21| $ 445.676,21

Elaborado por: Autores
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Tabla 47: Flujo de Caja sin Implementacion de Estrategias

Afos 1 2 3 4 5
s S $ $
Precio 3.680,00 |3.900,80 4.134,85 4.382,94 4.645,92
Demanda 60 65 70 75 80
$ S s s
Ingresos 220.800,00 |253.552,00 289.439,36 328.720,42 371.673,22
$ S s S
Total de ingresos 220.800,00 |253.552,00 289.439,36 328.720,42 371.673,22
S - S - S - S -
Costos Variables -27.766,67 |30.080,56 32.394,44 34.708,33 37.022,22
Costos Fijos
S - S - S - S -
Alquiler de taller -10.800,00 |10.800,00 10.800,00 10.800,00 10.800,00
S - S - S - S -
Energia eléctrica y agua potable -1.200,00 |1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
$ - S - $ - s -
Teléfono -600,00 | 600,00 600,00 600,00 600,00
$ - S - $ - $ -
Internet -900,00 | 900,00 900,00 900,00 900,00
S - S - S - S -
Alimentacion -5.167,32 |5.167,32 5.167,32 5.167,32 5.167,32
S - S - S - S -
Sueldos y salarios existentes -111.600,00 | 111.600,00 111.600,00 111.600,00 111.600,00
S - S - S - S -
Total Gastos Fijos -130.267,32 |130.267,32 130.267,32 130.267,32 130.267,32
Depreciacion
$ S S S
Magquinarias 825,00 | 825,00 825,00 825,00 825,00
Muebles y enseres de oficina 550,00 | $ S S S -
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550,00 550,00 550,00
$
Equipo de Computo 858,00 | 858,00
$ S S S
Total de Depreciacion 2.233,00 |2.233,00 1.375,00 1.375,00 825,00
$ S $ S
Utilidad antes de PAT 64.999,01 | 95.437,12 128.152,60 165.119,76 205.208,67
S - S - S - s -
15%Part. A Trabajadores -9.749,85 |14.315,57 19.222,89 24.767,96 30.781,30
$ S $ S
Utilidad antes de impuestos 55.249,16 | 81.121,56 108.929,71 140.351,80 174.427,37
5 - s - 5 - 5 -
Impuesto a la Renta (22%) -12.154,82 |17.846,74 23.964,54 30.877,40 38.374,02
S S S
Utilidad Neta 43.094,35 | 63.274,81 S 84.965,17 | 109.474,40 136.053,35
Depreciacion
S - S - S - S -
Magquinarias -825,00 | 825,00 825,00 825,00 825,00
S - S - S -
Muebles y enseres de oficina -550,00 | 550,00 550,00 550,00
$ _
Equipo de Computo -858,00 | 858,00 S -1 S
S - s - S - S -
Total de Depreciacion -2.233,00 |2.233,00 1.375,00 1.375,00 825,00
$ -
Capital de Trabajo 256.372,88
$ S $ $
Flujo de Caja $ -256.372,88 40.861,35 | 61.041,81 83.590,17 108.099,40 135.228,35

Elaborado por: Autores
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5.9 Payback
Tabla 48: Rendimiento del proyecto

TIR 37%
Periodo de Payback 2,89
Elaborado por: Autores

Como se detalla en la Tabla 48, la inversion de los USD $25.159,80 se recuperara en el
periodo de 2 afios 9 meses

5.10 Interpretacién del Flujo de Caja

5.10.1 Flujo de caja mensual

SARUGA recurrird a un financiamiento bancario para invertir en la estrategia
publicitaria que se estad recomendando en éste estudio. Por lo que se con el anélisis financiero,
detallado en la Figura 30, se obtiene ingresos mensuales de $6.745,00 en el primer afio de

implementacién de la estrategia publicitaria.

5.10.2 Flujo de caja proyectado

Con la informacion detallada en la Tabla 46 se logra concluir que el proyecto es
financieramente viable, que la TIR del proyecto del 37%, le generarda a SARUGA un valor
actual neto de $ 155.174,32, monto de los ingresos de los proximos cinco afos, traidos a valor
presente. Teniendo que la TIR del 37% es mayor a la Tasa minima exigida por los

inversionista, de 17,08%

5.10.3 Flujo de caja proyectado con implementacién estratégica vs. Sin

implementacion estratégica

Con la informacién detallada en la Tabla 47, se puede concluir que de no

implementarse estrategias publicitarias durante los primeros dos afios el flujo de caja sera
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rentable en comparacion con el flujo de caja con la implementacion estratégica, esto se debe a
que durante los dos primeros afios y nueve meses SARUGA cancelaria el préstamo de
$25,000 segun lo indica el Payback, Tabla 48.

A partir del afio 3, observamos la rentabilidad que generaria la accion de implementar
las estrategias del estudio, porque su flujo de caja representa un incremento del 32,37% con
$ 123.600,47 (Tabla 46) y $83.590,17 (Tabla 47). Finalizando el afio 5 con un incremento
en el flujo del 45,37% representado en dolares en el flujo con implementacion $ 247.529,99

(Tabla 46) y sin implementacion con$ 135.228,35 (Tabla 47).
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6. INDICADORES DE CONTROL DE GESTION ESTRATEGICA

Los indicadores de Gestion nos van a servir para llevar un adecuado control de nuestra
operatividad y medir si el efecto de la aplicacion del Estudio de Mercado permite alcanzar los

objetivos deseados.

6.1 Ventas proyectadas Vs. Gasto de publicidad

Se elaborara un reporte mensual con este indicador que nos permitird medir el total de
ventas que son causados por cada USD $1 que se invierte en Publicidad. Para su analisis se

tomaran las ventas Proyectadas del mes dividido para los Gastos de Publicidad.

Total Ventas Proyectadas

Total de Gasto de Publicidad

6.2 Promesa de servicio y cumplimiento

La elaboracion e instalacion de la obra se estipulan en el contrato 15 dias laborables.
Para poder medir la satisfaccion del servicio otorgado al cliente en pardmetros de tiempo es
recomendable llevar el siguiente indicador mensual con el que se medira la eficiencia de

nuestra entrega.

Fecha de entrega
% Cumplimiento = *100

Fecha de promesa

De esta forma mediremos el porcentaje (%) de cumplimiento del compromiso de

entrega de las obras finalizadas.



90

6.3 Indicador de Ventas

Este indicador se llevara a cabo los primeros 15 dias del mes porque si una empresa no
genera al menos el 50% de sus ventas totales planificadas al mes durante los primeros quince
dias indica que no estd funcionando debidamente por lo tanto no se obtendra la ganancia

esperada.

Venta Quincenal

Ventas =
Venta Proyectada Mensual

Si el valor es mayor a 0.5 se recomienda que se abastezca de materia prima porque se
cumplird las ventas mas de lo que se proyectado. Pero si menor a 0.5 se recomienda una
revision en las estrategias de venta y promociones ya no se cumplira la meta establecida para

el mes.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

Este proyecto se bas6 en un Estudio de Mercado estratégico para la empresa
SARUGA mediante un plan de Marketing con objetivos alcanzables en el corto tiempo
para la ejecucion de su actividad comercial dedicada a la elaboracion de muebles de
madera con modelos Unicos y personalizados, agregando valor a su producto con el
asesoramiento de decoracion de interiores ofrecido por el Arg. Samiro Méndez quien es su
propietario.

A pesar del riesgo politico actual en el que se encuentra el pais, el nicho de
mercado al que va dirigido es el social econdmico alto. Dicho sector no se ha visto
afectado en su intencion de compra. De acuerdo a la cuantificacion de datos presentadas en
el proyecto otorgados por las encuestas; las personas cuando tienen mayor ingreso aumenta
su poder adquisitivo por lo tanto no se guian por precios sino mas bien prevalece la calidad
y exclusividad en sus adquisiciones por lo que se concluye lo siguiente.

El Ecuatoriano promedio que pertenece a la estrato econdmico A y B, en los datos
obtenidos en el proyecto estan dispuesto a pagar mas que el precio establecido por
SARUGA, mientras se garantice que se trata de una adquisicion exclusiva y personalizada.

SARUGA, por su experiencia de 27 afios en el mercado actual cuenta con una
cartera amplia de contactos que le han permitido estar vigente hasta ahora pero con la
adecuada implementacion del Marketing Mix asegurara su permanencia en el tiempo.

La inversion en publicidad no sera agresiva, y estara directamente relacionada con

los gustos y preferencias del nicho de mercado al que esta enfocado el proyecto.
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7.2 Recomendaciones

Se sugiere las siguientes recomendaciones a SARUGA.:

v

Establecer una estrategia vertical con respecto a oficina y taller del negocio.
Al estar ubicado el taller de SARUGA en una zona roja en Guayaquil-
Ecuador corren riesgo sus clientes en asistir. Por lo tanto, se recomienda
adquirir una oficina o isla en un sitio estratégico donde pueda ofrecer sus
servicios mediante catdlogos o maquetas. De esta forma captard de manera
positiva la atencion de su cliente potencial.

Es importante que la empresa inicie pronto su estructura legal con la patente
de la marca ya que hara que su trabajo adquiera formalidad, creando el efecto
de credibilidad en el cliente y posicionamiento de la marca en su mente. Con
el uso de redes sociales y publicidad escrita en el Diario EI Universo, Revista
Hogar, Revista Estadio podra contar con una gran participacion en el mercado
del consumo de muebles de madera y asesoramiento en disefio de interiores.
Se recomienda la adquisicion de los programas que le permitan mantener un
control correcto a su inventario y demas temas administrativos. De esta
manera facilitara cuantificar sus recursos y poder presupuestar acertadamente
sus compras.

La Empresa SARUGA puede crear una alianza con compafiias inmersas en la
construccién en las que ambas se beneficien. SARUGA puede ofrecer un
espacio para publicidad dentro de sus catadlogos y solicitar a la empresa
constructora una red de sus clientes de obras o que sean recomendados en el
levantamiento de obras de personas con poder adquisitivo.

SARUGA debe mantener la calidad en cada detalle como lo ha hecho hasta
ahora y en un futuro poder adquirir las certificaciones avaladas por la 1SO
9001:2008.
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APENDICE 1

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA
FECHA :

NOMBRE DEL NEGOCIO

ENTREVISTADO: ENTREVISTADOR:

PUESTO:

PREGUNTAS:

1. ¢(A QUE SE DEDICA ESPECIFICAMENTE EL NEGOCIO?

2. ¢;COMO NACIO LA IDEA DE ESTE NEGOCIO?

3. (CUAL ES LA MISION Y VISION?

4. ¢DESDE SUS INICIOS A LA ACTUALIDAD, HAN ALCANZADO LA VISION
DEL NEGOCIO EN EL TIEMPO DETERMINADO?

5. ¢CUAL ES EL MEDIO QUE UTILIZAN PARA DAR A CONOCER SUS
PRODUCTOS?
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¢A QUE TIPOS DE CLIENTES ESTAN ENFOCADOS SUS PRODUCTOS
(ESTRATO SOCIAL)?

¢SUS PRODUCTOS SON ESTANDARIZADOS O PERSONALIZADOS?

¢CUAL ES EL PROCESO QUE SIGUE UN CLIENTE PARA ADQUIRIR UNO
DE SUS PRODUCTOS Y EN QUE TIEMPO LO RECIBE? (PRODUCTO —
PLAZA)

¢CUALES SON LOS CANALES DE PAGO QUE TIENE EL CLIENTE PARA
ADQUIRIR SUS PRODUCTOS? (PRECIO)

10.

¢DE 1 A 10 CLIENTES CUANTOS CONSIDERA QUE VUELVEN A
ADQUIRIR UNO DE SUS PRODUCTQOS?

11.

NOMBRE A SUS COMPETIDORES




12.
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¢SUS PRECIOS, COMPARADOS CON LA COMPETENCIA, LOS
CONSIDERA: BAJOS — IGUALES - ALTOS?

13.

¢CUANTAS SON LAS PERSONAS QUE CONFORMAN EL EQUIPO DE ESTE
NEGOCIO?

14.

¢EL TAMARNO DEL NEGOCIO VA DE LA MANO CON LA CAPACIDAD
DEL NEGOCIO?

15.

¢COMO EVALUA USTED QUE SUS OBREROS HACEN EL TRABAJO DE
MANERA EFICAZ, OPTIMIZANDO TIEMPO Y RECURSOS?

16.

¢COMO HA AFECTADO A SU NEGOCIO LA EXISTENCIA DE PRODUCTOS
SUSTITUTOS?
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APENDICE 2

Ciencias Sociales
FORMATO ENCUESTA y Humanisticas

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas

Somos estudiantes de la carrera de Ingenieria en Negocios Internacionales, de la
Escuela Superior Politécnica del Litoral (ESPOL).
La presente encuesta, serd usada para un: “Estudio del mercado de elaboracion de
muebles exclusivos y el servicio de decoracion de interiores, dentro de los hogares con
un estrato social econémico alto y medio alto de los cantones Guayaquil y
Samborondon. La informacion a obtener es de uso confidencial y exclusivo para el

proyecto de titulacién en marcha.

Por favor conteste el siguiente cuestionario segun sea su criterio.

A. Género

Masculino
Femenino

L

w

Estado civil

Soltero/a
Casado/a
Unién libre
Divorciado/a
Viudo/a

N I I

O

Edad
Afos

o

Sector donde vive:

Via a la Costa
Samborondon

Norte de Guayaquil
Centro de Guayaquil
Sur de Guayaquil

I O I B B O

m

Situacion laboral
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(|

Independiente
Dependiente
1 Jubilado

(|

F. Ingresos mensuales®

usD $
Teniendo en cuenta los muebles de su hogar u oficina, responda las siguientes
preguntas:
1. ¢Cual de los siguientes, es el articulo que usted renueva con MAYOR

frecuencia?Juego de comedor
Juego de dormitorio

Juego de Sala

Muebles de oficina

Muebles de ambientes exteriores

I T o O B

N

¢ Cual de los siguientes, es el articulo que usted renueva con MENOR
frecuencia?

Juego de comedor

Juego de dormitorio

Juego de Sala

Muebles de oficina

Muebles de ambientes exteriores

I O B o O

w

¢Cada qué tiempo cambia el articulo que renueva con MAYOR
frecuencia?

(1 Menos de 5 afios
1 Deb5al0afos

(1 De 10 afios en adelante

4. ¢Predomina en sus preferencias adquirir articulos exclusivos?

o Si
7 No

% Este dato sera usado netamente para el presente estudio, 100% confidencial
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En las siguientes preguntas, considere que con EXCLUSIVO, se refiere a que es un
producto UNICO.
En relacidn a sus ingresos y preferencias, responda las siguientes preguntas:
5. ¢Qué precio esta dispuesto a pagar por un juego de sala “exclusivo?
uUsD $
6. ¢Qué precio estd dispuesto a pagar por un juego de comedor
22exclusivo?
usD $
7. ¢Qué precio estd dispuesto a pagar por un juego de dormitorio

23exclusivo?

USD $

En las siguientes preguntas, califique entre 1 y 5, siendo 1 menos influyente y 5 muy
influyente.

Al momento de comprar un bien mueble para su hogar u oficina, que tan influyentes son

las siguientes caracteristicas en el producto:

8. El precio

9. El diseno exclusivo

10. La facilidad de financiamiento

11. La marca

2! Juego de Sala: Incluye disefio de muebles de 8 asientos y mesa de centro.

22 Juego de comedor: Mesa para 6 personas
2 Juego de dormitorio: Disefio de cama de 3 plazas, 1 cajonera de 4 cajonesy 2 veladores de 2 cajones
cada uno.
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12. La calidad

13. ;Qué tipo de material prefiere para el bien mueble **de su hogar u
oficina?

Madera
MDF
Mixto
Otro

0O o o o

14. ; Cuentan con un disefiador o decorador para su hogar u oficina?

1 Si

1 No

15. Considerando que SARUGA elabora sus productos en base de madera y
MDF RH, ¢estaria usted dispuesto a adquirir sus obras y servicios de
disefio y decoracidn de interiores?

] Si
7 No

16. ¢Bajo qué medio usted preferiria que se transmita la publicidad de una
marca?

Redes sociales
Ferias expositivas
Catélogos

Prensa escrita
Radio

Television

0O o o o o o O

Correo electrénico

%4 Se describe como "mueble” al objeto mévil que tiene utilidad practica y decorativa en una casa, oficina o
local
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1 Flyers

17. Selecciones las 2 redes sociales que usa con mayor frecuencia

Facebook

O

1 Whatsapp
1 Twitter
O

Instagram

En la siguiente pregunta, califique entre 1 y 5, siendo 1 “poco frecuente” y 5 “muy
frecuente”

18. En relacion al uso diario que le da a las redes sociales seleccionadas en la

pregunta anterior.

19. ¢ Con qué frecuencia semanal usa las redes sociales antes seleccionadas?,

Califique entre 1 al 5, siendo 1 muy poco usada, y 5 frecuentemente
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APENDICE 3

OBRAS SARUGA
Las siguientes fotos, son muestra de la decoracion de espacios interiores de una
vivienda, y elaboracién de muebles. El disefio y elaboracion, son de autenticidad del equipo

SARUGA.

Foto 1: Sala SARUGA

Autor: SARUGA
La foto 1, es una de las obras de Samiro y su equipo de colaboradores, disefiado para
un espacio de la sala de una casa, su disefio es moderno y elegante, combinando los colores

del area con los articulos elaborados.
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Foto 2: Area de Piscina

Autor: SARUGA

El &rea disefiada en la foto 2, es un ambiente exterior, una sala de descanso cerca de la

piscina del hogar. Sus disefios son més rusticos, sin dejar de lado la elegancia.
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Foto 3: Juego de comedor SARUGA

Autor: SARUGA.
En la foto 3, se puede observar la decoracion y el disefio de un juego de comedor, la

mesa elaborada tiene capacidad para 10 personas.
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Foto 4: Pasillo SARUGA

Autor: SARUGA.
Los detalles de la pared que se observan en la foto 4, son tallados a mano sobre
madera, que hace juego con los muebles de estar, ubicados en el espacio siguiente, junto a una

pared de marmol amarillo, y un elegante sillon de madera.



