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RESUMEN

La presente investigacion se realiz6 para analizar la propuesta de la creacion
de una empresa de disefio de espacios comerciales en la provincia de Santa Elena,
la cual se registrara con el nombre comercial de M&A Disefios y se encontrara
ubicado en el Cantén La Libertad — Santa Elena. El servicio esta dirigido para
empresarios que cuenten con un establecimiento propio, el cual ya tenga al menos
cuatro afios en el mercado y busquen mejorar la imagen y distribucién de su espacio
comercial.

Para comprobar la demanda de los consumidores de los disefios de
espacios comerciales, se llevo a cabo un estudio de mercado, donde se establecio
qgue las industrias que mas necesitan este servicio son: la industria alimenticia,
hotelera, ferretera y tiendas de ropa/calzado. Ademas, se realiz6 un estudio
econdmico, financiero para determinar la viabilidad de la propuesta en la provincia
de Santa Elena, tomando en cuenta los aspectos legales para constitucion de la
misma.

Los resultados obtenidos en la investigacion revelaron que la industria esta
en crecimiento en la provincia, los datos ratios financieros indican que el proyecto

es rentable, por tal motivo es atractivo para los inversionistas.

Palabras Clave: disefo, espacio comercial, empresarios, industrias.
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ABSTRACT

This research was carried out to analyze the proposal of the creation of a
commercial area design company in the province of Santa Elena, which will be
registered under the commercial name of M & A Designs and will be located in the
Canton of La Libertad - Santa Elena. The service is aimed at entrepreneurs who
have their own establishment, which already has at least four years in the market
and seek to improve the image and distribution of its commercial space.

To verify consumer demand for commercial space designs, a market study was
carried out, where it was established that the industries that most need this service
are: the food industry, hotel industry, hardware store and clothing / footwear stores.
Also, an economic and financial study was carried out to determine the feasibility of
the proposal in the province of Santa Elena, account for considering into account
the legal aspects for its constitution.

The results obtained in the investigation revealed that the industry is growing in the
province, data financial ratios indicate that the project is profitable, so it is attractive

to investors.

Keywords: design, commercial space, entrepreneurs, industries.
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INTRODUCCION

En el presente trabajo de titulaciébn se plantea la propuesta para la
creacion de una empresa de disefio de espacios comerciales en la provincia
de Santa Elena, aplicando los conocimientos adquiridos en los ocho ciclos de
la carrera.

Se plantea ser una empresa de disefio de espacios comerciarles que
proyecte la imagen para los distintos negocios de la provincia de Santa Elena.
Se comprobé que la clave para gestionar el disefio del negocio, es
imprescindible conocer las necesidades del cliente y asi implementar un
ambiente con atributos especificos que influya de manera sutil y original en la
-percepcion de confort- y decisién de compra del producto correspondiente al
negocio.

La investigacion esta direccionada en determinar si es factible la
propuesta del trabajo de titulacion, se desarrollara cada uno de los capitulos
gue forman parte del plan de negocios, obteniendo como resultado si es viable

y atractiva la propuesta para los futuros inversionistas.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema — Titulo

Propuesta para la creacion de una empresa de disefio de espacios

comerciales en la provincia de Santa Elena.

1.2. Justificacion

La demanda de disefios en espacios comerciales ha ido en aumento
en los ultimos afios ya que se necesita transmitir todo un concepto relacionado
al lugar con el tipo de productos que se comercializan a través de disefos
enfocados en la gestion estratégica del merchandising, siendo estas técnicas
y herramientas practicas para la realizacion y la distribucion comercial en el
punto de venta.

Los espacios comerciales son los locales en los cuales se expenden
diferentes clases de productos a los consumidores y/o clientes. En la
actualidad las diferentes ramas de marketing intervienen ya sea en locales
comerciales o en diferentes clases de eventos, se aplican para entregar
confort al consumidor al momento de la compra o uso del servicio, ofreciendo
una experiencia agradable al momento de la adquisicion del producto y/o
servicio, creando un impacto social a través de la generacion de empleo a
diferentes clases de disefiadores y arquitectos.

Entonces podemos decir que las empresas no solo buscan la
oportunidad de negocio sino también un disefio acorde a su espacio
comercial; incluyendo la busqueda de materiales de vanguardia orientados al
gusto del consumidor y las tendencias existentes, creando en el espacio
comercial el ambiente ideal para el cliente; induciendo en la mente del
consumidor las sensaciones necesarias que aseguren su pronto retorno al
establecimiento.

La presente propuesta se basa en la creacion de un plan de negocios
aplicando los conocimientos adquiridos en los ocho ciclos de la carrera de

emprendimiento.
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1.3. Planteamiento y Delimitacion Del Tema u Objeto  De
Estudio

Se plantea la propuesta para la creacién de una empresa de disefio de
espacios comerciales en la provincia de Santa Elena; en el presente
documento se

realizara una auditoria de mercado para obtener un mercado meta
realista, un plan de marketing para la aplicacion de estrategias referentes a la
propuesta e identificar a la competencia y analizar los diferentes factores:
politico, econdmico, social, tecnoldgico.

Se realizara un plan financiero para un analisis de inversion de la
empresa el cual permitird saber el estado actual de la empresa y sus
proyecciones a futuro.

El presente trabajo se llevara a cabo en la Provincia de Santa Elena y
se efectuara en un periodo de cinco meses (Octubre 2016 — Febrero 2017).

som - o
! =  provincia de santa elena 4 S ) = Iniciar sesion
Ayampe = (
I " \ s
La Rinconada ( Valle d
\ (
\ A
olon \ s
Montanita g
\ sabanil
v N Jsidro Ayora T
| — Nol
| i
, Javita O
B Salanguillo S
Provincia de Santa Elena ol coonne oo
Wonteverde \
i 5
v y
* ® 2 < i |
GUARDAR EN ENVIARAL  COMPARTIR {
ALREDEDORES ~ TELEFONO La Frutilla
Simon Bolivar J
Subey Baja f
iy @
\
Zacach e
)
| e Daular
T _ Cereit
g s
Datos bésicos T Thanduy , Safado +
. Tugadusja L 5]
L Provincia de Santa Elena es una de las 24 provincias que B e ,«l San Lorenzo —
conforman |a Repiblica del Ecuador, situada en el occidente Google . ) f =ZmE =

del pais, en la zona geogréfica conocida como regién litoral o

N
Datos del mapa © 2016 Google  Condicionss  Enviar comantario  10kmi—1

Gréfico 1: Delimitacion de Tema de Estudio
Fuente: Google Maps

Elaborado por: Google Maps
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1.4.Contextualizacion Del Tema u Objeto De Estudio

El siguiente trabajo de investigacion esta orientado al Plan Nacional del
Buen Vivir en sus objetivos: numero tres “Mejorar la calidad de vida de la
poblacién” y nimero nueve “Garantizar el trabajo digno en todas sus formas”.
(SENPLADES, 2013) Ya que dentro del mismo desarrolla la disminucion de la
tasa de desempleo y subempleo.

Al mismo tiempo se basara en ciertas lineas de exploracién del Sistema
de Investigacion y Desarrollo de la UCSG, la cual esta relacionada en la linea
namero ocho, “infraestructura del desarrollo productivo”, la linea nimero once,
“estado social de derechos” y el numero doce, “desarrollo y crecimiento

econdmico” los cuales se alinean a la propuesta presentada. (SINDE, 2015)

1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad de la creacion de una empresa de disefio de

espacios comerciales en la provincia de Santa Elena.

1.5.2. Objetivos Especificos

* Precisar los aspectos legales que permitan a la empresa operar
correctamente.

» Determinar las necesidades de los clientes potenciales con respecto del
disefio de espacios comerciales.

« Determinar el atractivo de la industria de disefio de espacios comerciales
en el Ecuador.

« Establecer estrategias de marketing que permitan optimizar los resultados
de la empresa.

e Definir los procesos productivos que permitan operar con eficacia

ofreciendo un servicio eficiente y de calidad.
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1.6. Determinacion del Método de Investigacion y
Técnica de Recogida y Andlisis de la Informacion

El método que se aplicara para las respectivas investigaciones sera el
exploratorio con alcance cualitativo-cuantitativo:

Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar
un tema o problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen
muchas dudas o0 no se ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la
literatura revel6 que tan so6lo hay guias no investigadas e ideas vagamente
relacionadas con el problema de estudio, o bien, si deseamos indagar sobre
temas y areas desde nuevas perspectivas (Hernandez, Fernandez, &
Baptista, 2010, pag. 79).

Los datos seran obtenidos por técnicas como entrevistas, encuestas,
grupos focales y diferentes clases de estudios. Al mismo tiempo, se analizara

la informacién por medio de hojas de célculo de Excel.

1.7. Planteamiento del Problema

Para el crecimiento de un negocio de forma correcta se deben tener en
cuenta muchos factores, ya sea desde el producto o servicio que sea de
calidad, y satisfaga las necesidades del cliente hasta el lograr llamar la
atencion del cliente de alguna manera.

Existen diferentes medios y formas de llamar la atencién de clientes
potenciales, ya sea en las calles o en diferentes redes sociales.
Principalmente, PYMES como restaurantes, gimnasios, tiendas de ropa, etc.
Son los preocupados por la ambientacién de locales comerciales.

En el canton Santa Elena (Canton turistico) deberia existir mas aun la
preocupacion por la creacion de un ambiente adecuado para los clientes y/o
consumidores, ya que la impresion que ellos obtengan es de vital importancia
para la venta del producto o servicio ofrecido.

Se debe incluir la decoracién y ambientacion de locales comerciales de
cualquier tipo como una de las principales estrategias de penetracion de
mercado y de captacion de clientes ya que es el medio en el cual el cliente y/o
consumidor se ve atraido y obligado a entrar en el local e incluso la
presentacion del lugar obliga al cliente a regresar una enésima vez para
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ejecutar sus compras, ya que las estrategias de merchandising aplicadas en
el espacio comercial influyen en los sentidos de las personas y en su proceso
de toma de decision.

El objetivo del disefio de espacios comerciales es principalmente captar
la atencion del cliente, ¢cuando el cliente decide entrar?; cuando éste se ve
atraido por las diferentes técnicas de merchandising entre ellas el disefio
comercial; en cuanto al disefio comercial no es lo mismo disefiar
empiricamente el espacio comercial que una persona profesional experta en

el tema realice el disefio basandose en las necesidades del consumidor.

1.8. Fundamentacion Tedrica del Proyecto

1.8.1. Marco Referencial

La presente investigacion hara uso de diferentes empresas de disefio
de interiores y disefio de locales comerciales como referencias principales.
“Espacios y Disefios Berriot” es una empresa dedicada al disefio
arquitectonico comercial, interior e imagen corporativa, su proposito es
satisfacer las necesidades mas exigentes de sus clientes, cuentan con
un selecto grupo de profesionales altamente capacitados, quienes
asesoraran, transformaran ambientes empresariales, comerciales y
residenciales de forma creativa funcional logrando espacios mas
agradables, calidos y llenos de personalidad. (Berriot, Angelo, 2016)
El gerente de la empresa Angelo6 Berriot fue el fundador y es el duefio
de Espacios y Disefos Berriot; la empresa ha realizado actualmente ya varios
trabajos en diferentes locales comerciales del cantén la libertad, entregando
trabajos que satisfacen las necesidades de todos sus clientes.
“Verde & Naranja” es una empresa familiar que esta dedicada al disefio
interior — jardines y decoracion. La empresa brinda sus servicios con
ideas innovadoras, modernas y practicas; creando disefios
personalizados para cada proyecto, asesoramiento de color para cada
ambiente de casa, hogar y oficina. (Stagg & Sanchez, 2016)
La empresa realiza desde trabajos en disefio de interiores y jardines,

hasta disefio de locales comerciales y oficinas, ajustandose al presupuesto de
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cada uno de sus clientes y entregando un trabajo de alta calidad al finalizar su
servicio.

“ADRIANA HOYOS FURNISHINGS” “Fundada en 1994 como una casa

de disefio en Ecuador se centr6 en los principios de la oferta de

productos excepcionales y estilizadas que realzan espacios con confort

y sofisticacion. ADRIANA HOYOS FURNISHINGS ha crecido hasta

convertirse en una organizacion mundial. La fabrica y oficinas

corporativas de la compafia tienen sede en Quito, Ecuador; un negocio

de propiedad y operacién familiar fabrica muebles con alta tapiceria y

accesorios. Las COLECCIONES ADRIANA HOYOS han sido

admiradas por su gran atractivo moderno que guardan el trabajo
artesanal tradicional. (Adriana Hoyos, 2015) En la actualidad la marca
tiene mas de 25 afios en la industria, estd dedicada a continuar
revolucionando el disefio de interiores mediante la creacion de muebles
de lujo, ofreciendo su cartera de clientes un gran nimero de opciones

y servicios.” (Adriana Hoyos, 2015)

La empresa AHDI se dedica al disefio comercial de interiores con
muebles de lujo exclusivos para su clientela, entregando confort y sofisticacion
en cada uno de sus disefios, esta empresa busca atender las necesidades de
la industria de disefio de interiores en Ecuador.

A finalizar el estudio de las referencias obtenidas para el trabajo de
investigacion se procederd al analisis, revisibn y comparacion de las
principales estrategias de penetracion y de marketing para un correcto

crecimiento empresarial.

1.8.2. Marco Teorico

Para el desempefio y buena funcién del negocio se tomara como

referencia algunas teorias las cuales se mencionaran a continuacion:

Propuesta de valor

La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante
por una u otra empresa; su finalidad es solucionar un problema o

satisfacer una necesidad del cliente. Las propuestas de valor son un
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conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos de un
segmento de mercado determinado. En este sentido, la propuesta de
valor constituye una serie de ventajas que una empresa ofrece a los
clientes. Algunas propuestas de valor pueden ser innovadoras y
presentar una oferta nueva o rompedora, mientras que otras pueden
ser parecidas a ofertas ya existentes e incluir alguna caracteristica o
atributo adicional. (Osterwalder & Pigneur, 2010)
Los autores expresan lo que representa la propuesta de valor, desde
Su importancia, las variaciones y especificamente para que sirven. La
propuesta de valor son valores agregados, datos esenciales o extensiones de
producto o servicio que crean valor para el cliente y provocan una necesidad

de compra instantanea.

Merchandising

El merchandising viene de <<merchandise>> (mercaderia). En ingles,

el sufijo <<ing>> indica accidon o movimiento. Por lo tanto, lo primero

gue entendemos del concepto de merchandising es el <<movimiento

de la mercaderia hacia el consumidor>>. (Borja, 2013)

El merchandising es el “conjunto de técnicas coordinadas entre

fabricante y distribuidor, aplicadas en el punto de venta para motivar el

acto de compra de la forma mas rentable para ambos, satisfaciendo las
necesidades del consumidor”. (Asociacion Espafiola de codificacion

comercial , s.f.)

El merchandising es uno de los componentes del marketing que a
través de caracteristicas fisicas como un disefio atractivo del empaque y un
disefio de publicidad en el punto de venta permite presentar el producto en las
mejores condiciones haciendo énfasis en los atributos del producto y/o

servicio logrando conquistar la atencion del consumidor.

Teoria del color

El color es un atributo que percibimos de los objetos cuando hay luz, el
color ha existido desde el origen del universo, pero no siempre se ha

pensado y opinado lo mismo sobre él, sobre su origen o sobre su
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composicion. El color nos produce muchas sensaciones, sentimientos,
diferentes estados de animo, nos transmite mensajes, nos expresa
valores, situaciones y sin embargo no existe mas alld de nuestra
percepcion visual. (FotoNostra, s.f.)
El color puede llegar a ser la traduccion visual de nuestros sentidos, o
despertar éstos mediante la gama de colores utilizados. (Netdisseny)
El color es un elemento muy importante dentro del comercio ya que a
través de este las personas tienen reacciones positivas o negativas hacia el
producto, es fundamental saber qué es lo que se desea comunicar a las
personas con los colores que utilizamos en nuestro espacio comercial o

productos.

Satisfaccion de clientes

La satisfaccion de clientes puede ser un factor psicolégico dependiendo

de los clientes o del producto y/o servicio ya que pueden ser

relacionados los mismos con diferentes tipos de emociones
provocando varias reacciones frente a la experiencia del consumo.

También se puede tomar a la satisfaccion como un proceso cognitivo o

de naturaleza variada y adjunto a esto la adquisicion de emociones al

momento de la compra. (Moliner Veldzquez, Berenguer Contri, & Gill

Saura, 2001)

El cliente es la persona mas importante en la adquisicion de un
producto o servicio, éste mostrara una reaccion de agrado o insatisfaccion si
el producto y/o servicio no cumple con las expectativas que el consumidor
esperaba, por tal motivo es necesario saber cuales son las necesidades que

el producto o servicio cubre e identificar asi quien es el cliente meta.

Teoria de los precios

Se puede decir que los precios son la determinacion matematica de los
precios de equilibrio como solucién a diferentes sistemas de
ecuaciones para establecer un final a productos y/o servicios dentro del

mercado establecido. Actualmente, el precio es definido por diferentes
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consumidores y empresarios como los valores aplicados a productos o

servicios dentro del mercado para su venta. (Klimovsky, 1999)

Los precios son aquellos que nos daran una ventaja ante los
competidores o nos pueden dejar atrds en el mercado, el precio en la mente
del consumidor se manifiesta de distintas formas, el mismo producto con un
precio mas elevado al de los competidores puede transmitir al consumidor que
es de mejor calidad que los demas, el precio mas bajo del mercado podria

comunicar que tiene menos vida util.

Teoria de Emprendimiento seguin Schumpeter
Schumpeter nos indica que los emprendedores son “destructores
creativos” personas arriesgadas a pensar y actuar diferente a la
corriente o tendencias. Entiende a los emprendedores como personas
gue rompen los ciclos ajustados del mercado y promueven las nuevas
combinaciones o0 innovaciones y los ve como los principales
promotores del desarrollo econémico y los avances sociales. A este
proceso lo clasifica en tres partes: invencién, innovacion, imitacion.
(Schumpeter, 1961)
El emprendedor es una persona visionaria que piensa fuera de los
parametros de las corrientes o tendencias, creando asi nuevas tendencias de

consumo y nuevos mercados no explotados aun.

1.8.3. Marco Conceptual

* Necesidades: la necesidad es la sensacion de carencia de algo unida al
deseo de satisfacer esa carencia, de cubrirla. (Samauelson, 1995)

» Atributos: Cada una de las cualidades o propiedades de un ser. (RAE,
2014)

» Rasgos psicosociales: Se refiere a la conducta humana y su insercion en
la sociedad, el accionar individual analizado desde los aspectos sociales.
(RAE, 2014)

* Proceso cognitivo: son los procedimientos que lleva a cabo el ser humano

para incorporar conocimientos. En dichos procesos intervienen facultades
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muy diversas, como la inteligencia, la atencién, la memoria y el lenguaje.
(RAE, 2014)
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1.8.4.

Marco Logico

_ LOGICA DE INTERVENCION

INDICADORES

FUENTES

SUPUESTO S

Determinar la factibilidad de la creacion de

Indicadores Financieros en los

OBJETIVO o ) Proyecciones de estado de pérdidas La propuesta es factible desde su
una empresa de disefio de espacios cuales se encuetan: VAN, TIR, Pay ) ) 5
GENERAL . o y ganancias. ejecucion.
comerciales en la provincia de Santa Elena. back.
Precisar los aspectos legales que permitan a Constitucion de la empresa, Ley de Compaiiia, Municipio, Ley de o
] ) Factibilidad legal.
la empresa operar correctamente. Permisos Propiedad Intelectual.
Determinar las necesidades de los clientes ) La tabulacién demostrara las
) oL . Entrevistas, preguntas a Expertos, ) )
potenciales con respecto del disefio de Plan de Marketing £ ; necesidades del consumidor y su
ncuestas.
espacios comerciales. clasificacion
Determinar el atractivo de la industria de El olan fi ) factibl
o . . ) . plan financiero es factible y
OBJETIVOS disefio de espacios comerciales en el VAN, proyecciones de ingresos. Estado de resultados. ] o
. escalable para los inversionistas.
ESPECIFICOS | Ecuador.
Establecer estrategias de marketing que Se presenta un plan donde se podra
permitan optimizar los resultados de la Benchmarking Plan de marketing saber que optimo es el resultado de la
empresa. empresa.
Definir los procesos productivos que L ) y )
] o ) Presupuesto de gastos publicitarios y Plan de Marketing, Proyeccion de Se presenta un plan que mide gastos
permitan operar con eficacia ofreciendo un ] o B o
L ) marketing, crecimiento de ventas. ventas. correctos para la gestion publicitaria.
servicio eficiente y de calidad
Asesoramiento legal del buen o
) ) Entorno Juridico.
funcionamiento
RESULTADOS Creacion de la gestion procesos productivos ) ] Aumento de clientes por medio de
, ) . Alcance del mercado seleccionado Plan de Marketing. y o
ESPECIFICOS y marketing estratégico. gestién publicitaria.

Atractivo de la industria

Ratios de rentabilidad, estado de

resultados.

Plan Financiero.

Periodo de retorno aceptado por los

inversionistas.
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1.9. Formulacion de la hipétesis y-o de las pregunt  as de la

investigacion de las cuéles se estableceran los obj  etivos

» ¢Cuales son los aspectos legales que se deben analizar para poder operar
correctamente en la empresa de disefio de locales comerciales?

» ¢ Cuales son las necesidades de los clientes potenciales con respecto al disefio
de espacios comerciales?

e ¢ Qué tan atractiva es la industria de disefio de espacios comerciales?

» ¢Las estrategias de marketing a aplicarse seran las correctas para poder dar a
conocer la marca en todo el cantén, permitiendo optimizar los resultados de la
empresa?

* ¢Los procesos productivos a aplicarse seran los correctos para poder operar

con eficacia y asi ofrecer un servicio eficiente y de calidad?

1.10. Cronograma

" Propuesta para la creacion deuna  276days ~ Mon 25/01/16 Mon 13/02/17 | | )
empresa de disefio de espacios : :
comerciales en la provincia de
Santa Elena.

Portada- Tema- Dedicatoria-  15days ~ Mon 25/01/16 Fri 12/02/16
Agradecimiento - Introduccidn -
indices - Resumen Ejecutivo

Descripcion de la investigacion  35days  Mon 15/02/16 Fri 01/04/16

Descripcion del Negocio 15days  Mon04/04/16 Fri22/04/16

Entorno Juridico de la empresa 25days  Mon 25/04/16 Fri 27/05/16

Plan operativo 35days  Mon30/05/16 Fri15/07/16

Auditorfa de Mercado 50days  Mon18/07/16 Fri 23/09/16

Plan de Marketing 35days  Mon26/09/16 Frill/11/16

Estudio econdmico - financiero- 40days ~ Mon 14/11/16 Fri 06/01/17

tributario

Plan de Contingencia 15days  Mon03/01/17 Fri27/03/17 |

Conclusiones 3 days Mon 30/01/17 Wed 01/02/17 :
Recomendaciones 2days  Thu02/02/17 Frio3fo2/17 |-
Fuentes 2 days Mon 06/02/17 Tue 07/02/17 u}l
Anexos 2 days Wed 08/02/17 Thu 09/02/17 I%
Material complementario 2days Fri10/02/17  Mon13/02/17 |

Grafico 2:Cronograma de Actividades de Investigaci  0n
Fuente: Investigacion personal

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1. Andlisis de la Oportunidad

2.1.1. Descripcién de la Idea de Negocio: Modelo de
Negocio

Los disefios de espacios comerciales se consideran relevantes, debido a que
existe una creciente demanda por profesionales especialistas en arquitectura
comercial, ya que los consumidores prefieren llegar a un establecimiento agradable
donde encuentren lo que buscan en el menor tiempo posible.

Con esta idea de negocio se busca realizar la captacion de los
establecimientos que desean redisefiar su imagen y distribucion comercial a través
de una empresa de disefios comerciales que brinda un servicio completo, utilizando
herramientas fundamentales dentro del marketing y merchandising, presentando
propuestas de disefios basados en el gusto del cliente y satisfaciendo las
necesidades del consumidor.

La propuesta de valor de este negocio se basa en dar asesoramiento de un
disefio comercial acorde a las necesidades del distribuidor y tomando en cuenta
también las del consumidor, el segmento de clientes al que se dirige esta enfocado
en negocios ya existentes que necesiten una mejor imagen en su fachada y un
nuevo disefio interior, como hosterias, restaurantes, cafeterias, almacenes de ropa,
ferreterias, etc.

El asesoramiento serd personalizado lo cual permitirhd crear una relacion
directa con el cliente y asi poder conocer sus gustos y lo que desea de su negocio
y plasmarlo en el disefio que se va a proponer, la empresa M&A Disefios contara
con una péagina web, y tendré presencia en ferias de disefios, como socios claves
se tendran a arquitectos, disefiadores de interiores y colorimetrista, la fuente de
ingreso de este negocio sera de la venta del proyecto.
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= Software

» Talento humano ( arquitectos y disefiadores)

SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES PROPUESTA DE VALOR| RELACION CON SEGMENTO
CLAVES ! EL CLIENTE DE CLIENTES
= Crear una mejor s DusRaad
+ Arguitectos | |+ Activaciones en presentacion desus | * Asistencia S aAc
* Disefiadores ferias de espacios comerciales |  personalizada a i
de interiores construccion y de Santa Elena. través de hoteles,
* Colerimetrista | disefio. e o (IEDLD de reuniones rfesta(;urantes,
= disefio comercial tle.n. i
RECURSOS : B CANALES DE * Oficinas de
* Mejorar la logistica L .
CLAVES ; - DISTRIBUCION negocios
_ de inventario
* Experiencia
= Talento - Directo
humano * Presencia en
= Software ferias
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO

* Venta del disefo del proyecto 100%

Grafico 3: Modelo de Negocio Canvas

Elaborado por: La autora

2.2.

Misién

Mision, Vision y Valores de la Empresa

Ofrecer las mejores soluciones de disefio comercial, aportando valor

afadido al establecimiento mediante una combinacién perfecta entre el disefio, la

funcionalidad y la estética, capaces de atender satisfactoriamente cualquier tipo de

necesidad.

Visiéon

Convertirse en el proveedor de referencia de las mejores soluciones de

disefio comercial, proyectando una imagen de calidad y manteniendo los mas altos

estandares de calidad en toda la Provincia de Santa Elena.

Valores de la empresa

comercial y post comercial.
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e Cumplimiento: En el tiempo pactado con el cliente de entrega de la propuesta
de disefo.

* Innovacion: El personal siempre estara capacitandose para tener poder brindar
los ultimos conocimientos.

« Compromiso: Implicacion con el cliente con el objetivo de captar preferencias y
necesidades; y compatibilizarlas en las propuestas de los disefios de los

espacios comerciales.

2.3. Objetivos de la Empresa
2.3.1. Objetivo General

Conseguir la complacencia del cliente brindando un servicio personalizado

de calidad, innovador y entrega en el tiempo pactado.

2.3.2. Objetivos Especificos

* Incrementar un 5% de las ventas de disefios a partir del segundo semestre de
ejecucion de la empresa.

» Expandirse con un local en las ciudades de Cuenca y Quito en el tercer afio de
funcionamiento de la empresa.

* Lograr al menos un 80% en la satisfaccion de los clientes de disefios de
espacios comerciales.

e Alcanzar una rentabilidad del 25% (capm) del proyecto en los 5 afios

* Obtener un 20% de margen de ganancia neto a partir del segundo afio del
proyecto

* Posicionar a la empresa como la mejor opcion para el disefio de espacios

comerciales en Santa Elena en 4 afos.
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CAPITULO 3
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa “Karmalys S.A.” tendra por nombre comercial “M&A Disefios”
sera creada como sociedad anénima, estara establecida en la provincia de Santa
Elena; cantdon La Libertad en el Barrio Abdon Calderdn (calle principal - via Salinas)
con una razén social de elaboracién de disefios de espacios comerciales;
asesoramiento a diferentes locales de productos o servicios como hosterias,

hoteles, restaurantes, cafeterias, tiendas de ropa y calzado, ferreterias, etc.

“Art. 146.- La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
compafias civiles andénimas estan sujetas a todas las reglas de las

sociedades o compafiias mercantiles anonimas.” (Ley de compafiias, 1999)

“M&A Disefios S.A.” tendra una duracion de 50 afios desde el instante en el
cual se ve registrada y podra ser disuelta por infracciones a las leyes y normativas

dadas por la superintendencia de compafias.

3.1.2. Fundacion de la Empresa

La compaiiia se registrara bajo el nombre de “M&A Disefios” en el registro
mercantil del cantén Santa Elena bajo lo establecido en el articulo 146 de la ley de
compainias:

Art. 146.- La compafia se constituira mediante escritura publica que, previo

mandato de la Superintendencia de Compafias, sera inscrita en el Registro

Mercantil. La compafia se tendra como existente y con personeria juridica

desde el momento de dicha inscripcion. Todo pacto social que se mantenga

reservado sera nulo. (Ley de compafias, 1999)

37



Art. 149.- Seran fundadores, en el caso de constitucién simultdnea, las
personas que suscriban acciones y otorguen la escritura de constitucion;
seran promotores, en el caso de constitucion sucesiva, los iniciadores de la

comparniia que firmen la escritura de promocion, (Ley de compafiias, 1999)

Art. 150.- la escritura de fundacién contendra:

1. Ellugary fecha en que se celebre el contrato

2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas
que constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla.
El objetivo social, debidamente concretado

4. Su denominacion y duracién
El importe del capital social, con la expresion del nUmero de acciones en
que estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como
el nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital.

6. La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros
bienes; el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado

7. El domicilio de la compaiiia

8. La forma de administracion y las facultades de los administradores

9. Laformay las épocas de convocar a las juntas generales

10.La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de
los funcionarios que tengan la representacion legal de la compafia

11.Las normas de reparto de utilidades

12.La determinacién de los casos en que la compafia haya de disolverse
anticipadamente

13.La forma de proceder a la designacion de liquidadores (Ley de
compaiiias, 1999)

Art. 151.- Otorga la escritura de constitucion de la compafia, se presentara

al superintendente de compairiias tres copias notariales solicitandole, con

firma de abogado, la aprobacion de la constitucion. La superintendencia la

aprobard, si se hubiera cumplido todos los requisitos legales y dispondra su

inscripcion en el registro mercantil y la publicacion por una sola vez, de un

extracto de la escritura y de la razon de su aprobacion.
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Art. 156.- Suscrito el capital social, un notario dara fe del hecho firmado en
el duplicado de los boletines de suscripcion.

Los promotores convocaran por la prensa, con no menos de ocho ni mas de
quince dias de anticipacién, a la junta general constitutiva, una vez
transcurrido el plazo para el pago de la parte de las acciones que debe ser

cubierto para la constitucion de la compafia (Ley de compaiiias, 1999)

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

Se suscribira un capital de $1000 el cual sera entregado a los tres socios
fundadores en forma de acciones o participaciones similares; el capital sera dividido
en 500 acciones a un costo unitario de dos délares cada una.

Mariana Mejia Abril 60%
Mariana Abril Espinoza 20%
Marcos Gabriel Mejia Abril 20%

Tabla 1: Divisién de Acciones

Elaborado por: La autora

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1. Codigo de Etica

La empresa M&A Disefios realizara un codigo de ética con parametros los
cuales deberan de ser respetados y cumplidos; es una guia del comportamiento y
actitudes que se necesita por parte de los colaboradores, los clientes y posibles
proveedores.

El cédigo de ética ayudara a guiar a los colaboradores, sus actividades,
uniforme, etc. Por lo cual la compaifiia se vera obligada a registrar el codigo de ética
en el ministerio laboral para su cumplimiento.

M&A Disefios pone a conocimiento de sus colaboradores el codigo de ética
de la empresa definiendo la conducta esperada dentro del establecimiento y fuera

de él mientras se porte consigo el uniforme de la empresa.
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Se detallara a continuacion los puntos que se tendran en cuenta en el codigo

de ética, basados en la Constitucion, Cadigo de Trabajo, Codigo Civil.

Principios y Valores Eticos de la Empresa

« Excelencia

e Cumplimiento

* |nnovacion

« Compromiso

Ambiente Laboral

Las personas que conformen M&A Disefios deberan trabajar en armonia
con sus compafieros, respetandose mutuamente. Los sobrenombres,
los insultos y toda clase de ofensa que atente ante la integridad moral
de alguno de los comparieros, proveedores y/o clientes tendrd maximo
dos llamados de atencién y el tercero sera sancionado.

El colaborador que reciba a los clientes y brinde la atencién
especializada debera saludar, agradecer y ser cordial con todo aquel que
ingrese a la empresa.

Todo el personal de M&A Disefios debera cumplir con su horario de
trabajo estipulado en el contrato, llevandolo a cabo con puntualidad.
Las capacidades comerciales deberan ser dominadas por cada uno de
los colaboradores manteniendo la eficacia y eficiencia al igual que la
actitud con caracter para manejar con seriedad los servicios prestados
que ofrece la empresa, de tal manera cada uno de los colaboradores

demostrara polivalencia y trabajo en equipo.

La empresa M&A Disefios contara como marca registrada y patentada por lo

tanto las labores de servicios prestados por los colaboradores que se realicen

dentro de la institucidon seran neta y oficialmente propiedad de la empresa, por

lo tanto, se los sujeta a los colaboradores a no realizar copias ni extraer

documentos pertenecientes a la institucion para reproduccion de los mismos.
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3.3. Propiedad Intelectual

3.3.1. Registro de Marca

La compairiia se vera en el deber de registrar su marca corporativa y la del
servicio en formas, colores y tipos de letra en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual (IEPI) para la proteccién por plagios. El tramite podria durar 48 horas si
en la busqueda fonética no se encuentran similitudes, el logo de la empresa se lo

debe de colgar en la pagina web del IEPI en formato jpg.

3.3.2. Derecho de autor del Proyecto

Los derechos de autor protegen automaticamente los trabajos escritos,
software, disefios, etc. Por esto, la presente investigacion y plan de negocio para la
implementacion de una empresa de disefio comercial esta protegida por los
derechos del autor y con los respectivos permisos de su publicaciéon en los
repositorios de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil (UCSG)

3.3.3. Patente y-o Modelo de Utilidad

El presente inciso no aplica por que el servicio no consta de ninguna

invencién ni modelos de utilidad no existentes.

3.4. Presupuesto Constitucion de la Empresa

Presupuesto de Constitucion de la Empresa

Descripcion Ucnﬁztrci)o Cantidad Total
Constitucion de la compaiiia $1.100,00 1 $1.100,00
Permisos municipales $ 400,00 1 $ 400,00
Cuerpo de Bomberos $ 480,00 1 $ 480,00
Registro de marca + Patente de formula $ 632,00 1 $ 632,00
TOTAL PRESUPUESTO $2.612,00

Tabla 2: Presupuesto de Constitucion de la Empresa

Fuente: Investigacion personal

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 4
4. AUDITORIA DE MERCADO
4.1. PEST

Politico

* Normas ecuatorianas de la construccion y reglamentos de seguridad

La aparicion de las Normas ecuatorianas de la construccion en diciembre del

2013 fue uno de los puntos mas importantes que afectan a la industria

presentada, ya que al dia de hoy existen diferentes capitulos que aportan de

diferente manera a la industria a los cuales la empresa se debe de regir para
cumplir asi con los estatutos de construccion.

o Disefio sismo resistente: Meses después de la catastrofe del terremoto en
Ecuador se ha tomado en cuenta el presente inciso que se refiere a los
requerimientos técnicos y diferentes métodos que deben ser aplicados para
el disefio de edificaciones sismo resistentes, estableciéndose como un
conjunto de especificaciones basicas y minimas, adecuadas para el calculo
y el dimensionamiento de las estructuras que se encuentran sujetas a los
efectos de sismos en algun momento de su vida util. (MIDUVI, 2016)

o Rehabilitacion sismica de Estructura: establece lineamientos para la
evaluacion del riesgo sismico en los edificios, incluyendo parametros para
la inspeccion y evaluacion rapida de estructuras con la valoracion
probabilistica de las pérdidas materiales, para una gestién efectiva del
riesgo sismico. (MIDUVI, 2016)

Existe también dentro de la normativa las secciones que establecen el disefio

de cimentaciones, estructuras de hormigon armado y de mamposteria

estructural.

La aparicion del reglamento de seguridad y salud para la construccién y obras

publicas en el afio 2008 afecta directamente al macro ambiente ya que los

empleadores se ven obligados a dar a conocer a sus colaboradores todos los
riesgos, problemas y posibles percances que puedan existir en su ambiente

laboral o jornada de trabajo.
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Existen también los permisos municipales para construccién o remodelaciones,
los cuales piden ciertos certificados, asi como también planos basicos y disefios
de las remodelaciones, los cuales deben ser entregados Unicamente para la
aprobacion del trabajo y obtener el permiso requerido.

Apoyo a emprendedores

Ecuador cuenta con programas de ayuda para los emprendedores
interesados en el crecimiento y desarrollo socio econdémico del pais; a traves
de concursos para la realizacion de proyectos, soporte monetario de la
Corporacién Financiera Nacional, se cuenta también con centros de desarrollo
empresarial y apoyo al emprendimiento.

o Con lafinalidad de apoyar y fortalecer las iniciativas de emprendimiento de
los ciudadanos, el Ministerio de Industrias y Productividad ha creado los
centros de Desarrollo Empresarial y Apoyo al Emprendimiento (CDEAE),
gue se encuentran en todas las regiones del pais. En estos
establecimientos, que suman mas de 60, se brindan capacitaciones y
asesoramiento técnico a los ciudadanos, las cuales buscan generar
destrezas y habilidades productivas en los beneficiarios, ademas de apoyar
al desarrollo de nuestros emprendimientos (MIPRO, 2016)

El Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), realiza talleres de
asesoria y conocimiento de administracion de una empresa en desarrollo para
lograr mantener un estatus en el mercado. Y de la misma manera realiza la
gestion ligada para realizar el financiamiento a través de la Corporacion
Financiera Nacional CFN, y de esa manera lograr la respuesta positiva de parte
de la entidad financiera que apoyaria el proyecto en desarrollo.

Apoyo financiero CFN

El emprendedor puede lograr realizar su idea de negocio a traves de distintas

formas de financiamiento con el respaldo de la CFN.

o El microcrédito individual hasta $20.000 o asociativo con un grupo de hasta
cinco emprendedores. El monto financiable es hasta $20.000 por crédito
individual y hasta $100.000 por proyecto de emprendimiento para crédito
asociativo. Se financiaran hasta el 100% del plan de inversiones
excluyendo gastos de capital de trabajo no operativo (administracion y
ventas). El periodo de gracia es de acuerdo a las caracteristicas del
proyecto (demostrando la necesidad). Las garantias especiales seran
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quirografarias + un garante solidario. En caso de que se financie activos

fijos se podra pedir prenda o hipoteca de éstos. (MIPRO, 2016)

Econdmico

» Decrecimiento Economico
El incremento del desempleo afecta indirectamente, si existe recorte de
personal demuestra que las empresas no cuentan con la liquidez suficiente
para contar con el total del personal requerido, entonces se podria decir que tal

Vez no posea tampoco para invertir en la imagen del area comercial.

o El incremento del porcentaje de desempleo en el pais, ha aumentado en
un 0.7%, para diciembre del 2015 se presentaba un valor del 4,8%
comparado con el afio anterior que fue de 4.01%. (INEC, 2016)

A septiembre del 2016 la tasa de empleo es del 65,6%, lo cual indica un

crecimiento frente al afio anterior de un 1,3%. Esto puede representar un

posible incremento de los ingresos de diferentes

dic-o7 dic-08 dic-0og9 dic-i0 dic-11 dic12  dic-13 dici4 mar-15  jun-1s  sep-15  dic-15  mar-16 jun-16  sep-16

Grafico 4: Tasa de Empleo Bruto
Fuente: Encuesta nacional de empleo, desempleoy su  bempleo (INEC, 2016)

Elaborado por: INEC

Social

* Tendencia de disefio ecoldgico
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El disefio en su amplia gama de opciones y estilos también es parte de las
tendencias, y una de estas es el disefio ecoldgico, el cual nos permite tener un
espacio agradable, pero con elementos eco-amigables con el medio ambiente.

“El Disefio Industrial trata de proponer soluciones al problema de la
degradacion ambiental a través del disefio ecologico” (Nicolas, 2007)
Tendencia de merchandising

Los establecimientos buscan mejorar la imagen que transmiten en los

transeuntes y como parte de esto utilizan técnicas basadas en el merchandising
para mejorar su imagen de forma estratégica que el consumidor ingrese al local.
o “El merchandising es una técnica circunscrita en los limites del marketing
desarrollada por detallistas y fabricantes, principalmente. Uno de los
principales objetivos del merchandising consiste en provocar, informar e
invitar a los transeuntes a acceder al interior del establecimiento comercial
a través de elementos que forman la arquitectura exterior de la tienda. Una
vez dentro a través de los elementos del disefio interior, conseguimos
generar un flujo de circulaciéon de clientes comodos.” (Borja, Merchandising

Teoria, practica y estrategia , 2011)

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas,
Importaciones y Crecimientos en la Industria

Anédlisis de la industria de disefio de interior en el Ecuador

Ecuador es un pais conformado por cuatro regiones: Costa, Sierra,

Amazonia y region Insular, las cuales abarcan distintas tradiciones y costumbres

que conlleva a una amplia gama de gustos permitiendo plasmar en los disefios

interiores y exteriores de sus espacios comerciales su esencia, haciendo de estos

lugares un simbolo representativo de sus culturas.

Los dos segmentos primordiales de la industria del disefio son los espacios

comerciales y residenciales; se considera al disefio de espacios comerciales parte

de la clasificaciébn que se deriva del disefio. La industria del disefio esta en

desarrollo, se espera que este afio crezca en Ecuador, la importancia del disefio ha

ido tomando mas fuerza en el sector comercial con la apertura de edificios

comerciales y la industria hotelera y de comida, creando como parte de sus

objetivos empresariales presentar una buena imagen ante el consumidor.
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. La provincia de Santa Elena cuenta con 1,015 establecimientos de

alojamiento y comida, 124 establecimientos de arte, entretenimiento y

recreacion, 671 establecimientos de industria manufacturera y 556

establecimientos de otras actividades de servicio (INEC, 2012)

En total 2,366 son los establecimientos, los cuales podrian usar el servicio

de redisefio de locales comerciales; los principales tipos de empresas que

desarrollan actividades en la ciudad de Santa Elena son el comercio y alojamiento,

siendo las principales actividades a tomar en cuenta para ofrecer el servicio

. “El sector servicios es el que mas inversion registré en el

con el 70.9%, seguido de la extraccion de petréleo y explotacion

afio 2013

de minas

(13.2%) y manufactura (10.4%).” (Banco Central del Ecuador , 2013 )

Estructura porcentual, serie corriente, 2007-2013
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Grafico 5: Estructura Porcentual, 2007-2013
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado
“Conocer la fase del ciclo en la que se encuentra nuestro producto o servicio
nos permitira disefiar la estrategia mas eficaz para alargar su vida en un mercador

cada vez mas cambiante y rapido.” (Rafael Mufiz )
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La industria de disefio de interiores a manera general en el Ecuador esta en
la etapa de crecimiento, por otra parte, en las principales ciudades como Guayaquil
y Quito la industria del disefio de interiores va tomando fuerza interesandose asi en
cubrir las necesidades y demandas del consumidor a través de disefios exclusivos
segun la tendencia y estilo que el cliente este buscando. Dentro de las actividades
empresariales se crean y aplican diferentes tipos de estrategias, para atraer y
mantener clientes, asi mismo de esta manera poder ejecutar ventas de productos
y/o servicios. Actualmente los patronos, empresarios o0 gerentes de diferentes
empresas se han dado cuenta de que una de las principales formas de crear lealtad
del cliente es por medio de un disefio comercial o un espacio fisico agradable para
que cada uno de los consumidores y de la misma forma ellos que logren crear la

necesidad de regresar a ejecutar las compras o recibir el servicio en el mismo lugar.

Introduccion |Crecimiento | Madurez Declive

/’\

Ventas

Tiempo

Gréfico 6: Ciclo de Vida de la Industria
Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La Autora
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4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y
Conclusiones.

A continuacion, se realizara un andlisis de la industria de disefio de interiores a
través de las cinco fuerzas de Porter para la propuesta de la creacion de una

empresa de disefio de espacios comerciales en la provincia de Santa Elena.

Amenaza
de nuevos
entrantes

Poder de
negociacion
de los
clientes

Grafico 7: Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Elaborado por: La Autora

Amenaza De Nuevos Entrantes

La industria del disefio de interiores a pesar de ser una industria con un nivel
medio de amenaza de nuevos entrantes, ya que es accesible ingresar si se tiene
un capital considerable; porque al establecerse en una zona necesita de una
inversion para posicionarse consiguiendo el prestigio y creando confianza en los
clientes que eso es lo que toma un poco de tiempo, en la provincia de Santa Elena

solo existe un competidor entonces se puede decir que es una industria no
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explotada y esto puede atraer a varias empresas de Disefo, pero al ser un mercado

en crecimiento se podria saturar el mercado.

Poder De Negociacion De Los Proveedores

Es baja por un lado ya que los proveedores que la industria necesita son
arquitectos y disefiadores de interiores, los cuales prestan sus servicios a la
industria. El colorimetrista podria ser un proveedor poco comun y por aquello podria
tener un poder de negociacion media-alta. Si el cliente solicita no solo el disefio
sino la obra realizada la industria por lo general tiene varios proveedores para la

compra de los materiales de construccion.

Poder De Negociacion De Los Clientes

El poder de negociacion de los clientes en la provincia de Santa Elena es
medio ya que la industria de disefio interior esta en pleno crecimiento en esta zona
turistica, otro de los factores por el cual la industria indica que el poder de
negociacion del cliente es alto en este lugar es que los clientes estan
acostumbrados a realizar esta funcion por ellos mismo y no contratar los servicios

de la industria.

Amenaza De Posibles Sustitutos

La amenaza de posibles servicios sustitutos es alta en la provincia de Santa
Elena ya que la industria de disefio de interiores esta en crecimiento y existen
personas que son obreros, maestros albariiles los cuales realizan la funcion de la
industria de disefio de interiores empiricamente sin conocimientos profesionales,
de esta forma los habitantes de esta provincia estan acostumbrados a contratar a
estas personas en vez del servicio que ofrece la industria, otra de las posibles
amenazas seria que los proveedores para realizar un posicionamiento de su marca

les realicen el disefio y decoracién al establecimiento al cual estan proveyendo.

Rivalidad Entre Los Competidores

El crecimiento de la industria esta naciendo en la Provincia de Santa Elena,
la rivalidad entre los competidores es baja ya que solo existe un solo competidor en

toda la provincia y su mercado meta esta direccionado a un target alto, lo cual da
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apertura a que otras empresas que sean parte de la industria se direccionen a
targets no atendidos. Las estrategias de publicidad seran las cuales influirdn

positivamente en la industria.

Conclusion

A través del andlisis de Porter se puede identificar que las barreras para
nuevos entrantes a la industria de disefio de interiores es media pero se necesita
de credibilidad para ser aceptado dentro del mercado y el poder de negociacion de
los proveedores es baja por lo tanto no es preocupante asi como también se puede
observar que el poder de negociaciéon de los clientes alta y de hecho la amenaza
de posibles sustitutos es media, esto podria ser un riesgo para la industria que esta
en crecimiento en la provincia de Santa Elena pero a su vez otro factor positivo es
que la rivalidad entre los competidores es baja al solo existir un solo competidor,
entonces se podria determinar que la industria de disefio de interiores en la
Provincia de Santa Elena es atractiva. M&A Disefios es una de las empresas que
estara ubicada en esta provincia ya que dentro del analisis que se realizo de la
industria en este sector su riesgo es el poder de negociacion de los clientes; riesgo
gue M&A Disefios esta dispuesto asumir ya que cuenta con conocimiento acerca

del comportamiento de los habitantes de la provincia.

4.5. Andlisis de la Oferta
4.5.1. Tipo de Competencia

En la provincia de Santa Elena la industria de disefio de interiores es una
competencia es directa ya que solo existe un competidor en el mercado, la empresa
de Espacios y Disefios Berriot la cual esta laborando desde hace 5 afios en la
provincia de Santa Elena, la investigacion revela que el nicho de mercado no esta

aun explotado y la competencia no esta posicionada.
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4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencia |

Mercado Potencial: conjunto de personas empresarios que tienen la
necesidad de innovar en su negocio y se preocupan por tener una ventaja

competitiva ante su competencia a traveés de su imagen.

Mercado Real: conjunto de empresarios que tienen establecimientos en la
provincia de Santa Elena dedicados a la venta de productos y/o servicios
direccionados con el hospedaje, alimentacion, espacios de entretenimiento y

recreacion.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Lideraz  go,
Antigledad, Ubicacion Productos Principales y Linea de
Precio

En la provincia de Santa Elena solo existe un competidor directo, la Empresa
de Espacios y Disefios Berriot que nacié en la ciudad de Guayaquil y hoy se
encuentra situada en la av. Eleodoro Solérzano y calle 28 en el Cantén La Libertad,
con una trayectoria de 5 afios en esta provincia su liderazgo se ha podido analizar
que es bajo; la empresa realiza disefios en las fachadas de los establecimientos
comerciales y redisefio de viviendas, el volumen de ventas de este competidor son
entre 1 a 3 proyectos bimestrales y sus precios varian en una escala entre los 7.000
a 15.000 délares.

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y
Contra estrategia de la Empresa

La empresa existente en la Provincia de Santa Elena identificada en el
mercado es “Espacios y Disefios Berriot” estd descrita como una empresa que
utiliza estrategia de diversificacién variedad ya que dentro del mismo servicio del
disefio del establecimiento ofrece el servicio de direccion de la construccion de la
obra, la compra de los materiales y utiliza publicidad estratégica en eventos magnos
de la Provincia, exhibe sus trabajos realizados en una pagina web de la empresa y

en redes sociales.
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M&A Disefios ofrecera el servicio de la elaboracién de Disefio de espacios
comerciales basado en técnicas de merchandising por lo tanto utilizara estrategias
de difusion de la informacién a través de paginas web y redes sociales, revistas de
disefio y arquitectura ubicadas en los supermercados, librerias, también estara
presente en ferias de construccion y disefio, incluso se presentaran los beneficios
y atributos del disefio comercial basados en las técnicas de merchandising, como
meta futura se proyecta ubicar una isla de informacion en el terminal terrestre
ubicado en Santa Elena.

Creard una alianza estratégica con la empresa “Emoturismo” para realizar
capacitaciones en las diferentes comunas de la Provincia de Santa Elena creando
una cultura empresarial en esta provincia con distintos temas enfocados al disefio

de espacios comerciales y el merchandising.

4.6. Andlisis de la Demanda
4.6.1. Segmentacion de Mercado

La propuesta se encuentra segmentada en Ecuador para la provincia de
Santa Elena, servicio destinado hacia hombres y/o mujeres empresarios entre 35 a
65 afios de edad, con establecimientos como hoteles, restaurantes, ferreterias y
tiendas de ropa/ calzado de minimo 4 afios de antigledad que posean estructuras
0 espacios comerciales que necesiten de un disefio o redisefio del espacio
comercial basado en técnicas de merchandising teniendo como objetivo ser

distintivos lideres en el mercado.
4.6.2. Criterio de Segmentacion

Los criterios que se van a tomar en cuenta para la segmentacién seran:

geografica, demografica, nivel socio econémico.
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» e Pais Zona
Geografica » Regibn  Municipio

» Edad Sexo Estado civil
» Estudios Ocupacién Antiguedad
 Alto Medio Bajo

Grafico 8: Criterios de Segmentacion

Elaborado por: La Autora

4.6.3. Seleccion de Segmentos

Los criterios y La seleccion de los segmentos se lo realizaron tomando en
cuenta las caracteristicas del posible empresario que desee un disefio de su
espacio comercial, los cuales dieron como resultado el segmento final.

Hombres y mujeres empresarios, de 35 a 65 afios de edad que habiten en
la provincia de Santa Elena que cuenten con establecimientos que tengan 4 afios
0 mas de antigiiedad en el negocio, con un nivel socioeconémico medio que posean
de poder adquisitivo y deseen un disefio o redisefio de la imagen de su espacio

comercial.

4.6.4. Perfiles de los Segmentos
La empresa M&A Disefios ha determinado un perfil para los clientes.
* Hombres y mujeres empresarios
* Personas de 35 a 65 afios
* Negocios con 4 afios de presencia en el mercado
* Personas de clase social medio con poder adquisitivo
* Personas que cuiden la percepcion de su negocio y/o establecimiento

» Personas que estén buscando cambiar la apariencia de su local.
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4.7. Matriz FODA
Fortalezas Debilidades
1. Servicio Personalizado. 1. No tener personal fijo, solo
2. Personal capacitado. contrato  por  prestacion de
3. Disefios asentados en | servicios profesionales.
Matriz conocimientos de técnicas de | 2. Falta de cartera de clientes ya
FODA Merchandising. que, al ser una empresa nueva en
4.Disefios determinados por las | € mercado, no cuenta con una
necesidades del consumidor y | base de datos.
los gustos del empresario.
Oportunidades F+O D+O
1.Ser la primera empresa de | 1.2. Brindar un servicio | 2.2. Establecer lazos de trabajo
disefio de espacios comerciales | personalizado con personal | con empresas publicas que

en toda la Provincia de Santa
Elena.
2.El Municipio de Santa Elena

junto con la empresa
EmoTurismo busca explotar el
turismo  direcciondndolo  al

disefio comercial.

altamente capacitados para
empresas privadas o publicas.
3.1. Ofrecer

llenos de confort que resalten

disefilos Unicos

los atractivos del sector y

atraiga a los consumidores

realcen el prestigio de la empresa,

creando asi lazos confiables

Amenazas
1.Personas arraigadas al
conformismo.
2.Falta de conocimiento de
estrategias de negocios en los
habitantes de las comunas.
3.Poco mercado al cual dirigirse
de

empresa

4.Empresas temerosas

confiar en una
pequefia y nueva al mismo

tiempo.

F+A

1.4. Realizar visitas a los
establecimientos que podrian
ser nuestros futuros clientes.

2.3. Estar presentes en ferias
de construccion, disefio entre

otros.

D+A
2.4 Dar a conocer los beneficios de
un disefio de espacios comerciales
adecuado al modelo de negocio

gue el empresario ejerce.
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4.8. Investigacion de Mercado
4.8.1. Método

Los métodos que se utilizaran para llevar a cabo la investigacion de M&A
Disefios seran cualitativos y cuantitativos por medio de los cuales su objetivo es
obtener informacién acerca de la industria del disefio de interiores y saber que tan
factible es esta industria en la Provincia de Santa Elena ya que todavia no ha sido
explotada

En el método cualitativo se realizara dos entrevistas a profundidad a un
arquitecto y un disefiador de interiores, de la misma manera se procedera con el
meétodo cuantitativo a través de una encuesta al mercado objetivo: hoteles,

hostales, restaurantes, tiendas de ropa/ calzado, ferreterias.

4.8.2. Diserfio de la Investigacion

4.8.2.1. Objetivos de Ila Investigacion: General vy
Especificos
Objetivo General

» Conocer la percepcion de los clientes potenciales a través de un perfil de
compra de diseflos de espacio comerciales y determinar si generan un
presupuesto especifico para el cambio de imagen del negocio

Objetivos Especificos

» Conocer la percepcion de los clientes potenciales con respecto a los beneficios
de los disefios de espacios comerciales.

» Determinar la frecuencia de cambios de imagen comercial de los clientes
potenciales

e Conocer el perfil de los clientes con potencial de compra de los disefios de
espacios comerciales

* Determinar cuales son los grupos de clientes con mayor predisposicion para
contratar los servicios de los espacios comerciales.

» Determinar si los clientes potenciales destinan algun presupuesto especifico
para mejorar la imagen de sus negocios

4.8.2.2. Tamano de la Muestra

La presente propuesta tendra lugar en la Provincia de Santa Elena, tomando
en cuenta que en esta provincia solo existe una empresa dedicada a la industria de

disefio de interiores y es un mercado que todavia no se encuentra explotado en su
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totalidad; para determinar el tamafio de muestra necesario para ejecutar el nimero

de encuestas se tomo en cuenta la siguiente informacion:

* Elrango de edades de los habitantes de la provincia de Santa Elena
* El numero de empresas existentes (registradas) en la provincia de

Santa Elena

Edades

Se determind que el servicio esta dirigido para personas empresarias entre

35 a 65 afos de edad que habiten en la provincia de Santa Elena.

Rango de edades # Habitantes

De 60 a 64 7.149 2,3%
De 55 a 59 9.957 3,2%
De 50 a 54 12.010 3,9%
De 45 a 49 15.280 4,9%
De 40 a 44 17.237 5,6%
De 35d 39 20.091 6,5%

Total 81.724 26,4%

Tabla 3:Rango de Edades de los Habitantes de la Pro  vincia de Santa Elena
Elaborado por: La Autora
Fuente: INEC

Empresas

El nimero de empresas existentes en la Provincia de Santa Elena es 1.236
gue representa a nivel nacional el 0,687% del total de empresas existentes en el

Ecuador segun datos tomados del censo 2010 realizado por el INEC.
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Por lo consiguiente obtenida la informacion necesaria se tomard como
referencia Santa Elena, la cual cuenta con 308.693 habitantes entre hombres y
mujeres de los cuales el 26,4% oscilan entre una edad de 35 a 65 afos

A continuacién, para determinar el nimero de encuestas a realizarse se

empleo la siguiente formula:

. zZxpxqxN
(N-1)E?+ z2xpxq
Donde:
n = Muestra
N = 1.236 (# Empresas)
Z= (Nivel de Certeza)

p=0,5 (Probabilidad de Exito)
g=0,5 ( Probabilidad de Error) (1-p)
e= 0,05 (5%) (Margen de Error)

(1,96)2 x (0,5)x (0,5)x (1.236)
(1.236 — 1)(0,05)2 + (1,96)2 x (0,5)x(0,5)

n= 293 Encuestas

4.8.2.3. Técnica de Recogida y Analisis de Datos

4.8.2.3.1. Exploratoria

Entrevistas a expertos
Las entrevistas se las realizd a un Arquitecto y una Disefiadora de Interiores
en la Ciudad de Guayaquil con el propdsito de obtener mas conocimientos sobre el

modelo de negocio que representa el disefio de espacios comerciales.
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Entrevista #1

Arg. Cristian Calderén

Arquitecto Urbanistico

1. ¢(Cudles son los tipos de clientes que requieren con mayor
frecuencia los servicios de disefios de espacios com erciales?

Las personas que mas requieren de estos servicios son los establecimientos
dedicados a la industria Alimenticia ya que ellos necesitan tener una adecuada
distribucion del espacio comercial para permitir el transito de clientes y el confort
del consumidor

2. ¢ Cuales son las necesidades particulares mas comune s del tipo de
cliente?

Las necesidades mas particulares de este tipo de clientes son la distribucion
interna de su area de trabajo que sea eficaz y de facil acceso, la distribucion externa
en el area de atencion al cliente requiere otro tipo de distribucién del espacio, el
cual esta enfocado mas en la comodidad y confort que debe sentir el cliente al
ingresar al establecimiento

3. ¢ Como satisfaces esas necesidades desde su campo de accion?

Lo realizo creando ambientes esenciales para cada una de las necesidades
que mi cliente las cuales el desee cubrir de su consumidor.

4. ¢ Cuales son las condiciones mas comunes que util iza dentro de los
acuerdos o contratos que realizan sus clientes?

Desde el instante en el que nos contactamos, coordinamos una reunién y
determinamos cuales son los parametros en los que se debe de basar el disefio se
solicita al cliente que nos deposite a la cuenta bancaria o nos entregue un cheque
con un valor base para empezar asi a trabajar con el disefio.

5. ¢ Cuantas personas atiende usted por mes en prome  dio y cuantas de
ellas terminan contratando sus servicios?

En general en el mes se atiende a un promedio de 9 personas que desean
disefios para distintas areas en general y 5 personas de ellas contratan mis
servicios, es un buen namero para un mes ya gque mientras mas proyectos tengas
necesitas mas inversion ya que yo trabajo con el disefio y la realizacion de la obra

en su totalidad.
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6. En porcentajes ¢ Cuan rentable cree usted que es el negocio?

Sin comentarios

7. ¢ Cudles son los parametros que usted toma en cue nta para poder
definir el valor de su disefio?

El valor varia dependiendo del disefio y de los materiales que se van a utilizar
en el disefio, después de haber cotizado los materiales para la obra se ingresa
estos valores en una plantilla con distintos porcentajes y nos da como resultado el

valor del proyecto.

Entrevista #2

Preguntas a Expertos

Disefiadora Interior

1. ¢(Cudles son los tipos de clientes que requieren con mayor
frecuencia los servicios de disefios de espacios com erciales?

En la industria de disefio interior lo mas solicitado son las remodelaciones
de oficinas de atencion al cliente y despachos de ejecutivos de alta jerarquia.

2. ¢ Cuales son las necesidades particulares mas com  unes del tipo de
cliente?

Las necesidades de esta clase de cliente es el confort, el buen gusto, la
elegancia, y entre un grupo muy seleccionado la exclusividad y lujo ya que buscan
sentirse bien en el area de trabajo.

3. ¢ Como satisfaces esas necesidades desde su campo de accion?

Se las puede satisfacer segun los gustos y estilo del cliente, eso interviene
mucho a la hora de realizar un disefio, porque no se puede realizar un disefio
minimalista cuando al cliente le gusta el estilo étnico; se muestra a los clientes los
distintos estilos y ellos eligen a que estilo orientar el disefio.

4. ¢ Cuales son las condiciones mas comunes que util iza dentro de los
acuerdos o contratos que realizan sus clientes?

Se realiza el disefio asegurando el contrato y se cotiza el valor total a cobrar
y el 50% debe de cancelar el cliente para poder empezar a trabajar.

5. ¢ Cuantas personas atiende usted por mes en prome  dio y cuantas de

ellas terminan contratando sus servicios?
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Atendemos un promedio de 15 personas por mes de las cuales 10 contratan
el servicio, las otras 5 personas son las que no estan dispuestas a pagar por un
disefio profesional

6.En porcentajes ¢ Cuan rentable cree usted que ese | negocio?

Del valor total a cobrar por el proyecto siempre se cobra el 10% mas por ir
con las personas hacer las compras, el 5% de los honorarios y el 7% cuando existen
estudios realizados en el exterior

7. ¢Cudles son los parametros que usted toma en cue nta para poder
definir el valor de su disefio?

El valor en general que se cobra por cada metro cuadrado varia entre los 8
a 12 dolares.

Conclusion

Después de realizar las entrevistas a los expertos se pudo obtener
informacion valiosa acerca de cudles son los clientes que con mas frecuencia
visitan establecimientos de disefio interior, cual es el precio que estan dispuestos a
pagar por un servicio asi o similar, y las formas de pago del servicio. La
investigacion a través de entrevistas determind que la industria alimenticia es uno
de los clientes que con mas frecuencia solicita este servicio ya que busca mejorar
la distribucion del area de trabajo dentro y fuera. Otro tipo de cliente son los
ejecutivos los cuales estan buscando dentro de sus necesidades principales confort
y elegancia en el mismo lugar, aunque también existe un grupo de compradores
gue van en busca de exclusividad y lujo. El precio del servicio, varia entre los $8 a
$12 por metro cuadrado, independientemente de los porcentajes de honorarios que
se cobra por el servicio que muchas veces depende del nivel de estudios, asi mismo
se determiné cuales son las formas de pago mas comunes entre las cuales estaba:

cheques, transferencias bancarias, tarjeta de crédito, pero se destaca el efectivo.
4.8.2.3.2. Concluyente
Como sustento a la investigacion de mercado, se realizara una encuesta en
la provincia de Santa Elena a una muestra ya determinada segun el numero de

establecimientos divididos entre Hoteles, Restaurantes, tiendas de ropa/ calzado y

ferreterias.
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El modelo de la encuesta realizada a los empresarios de la provincia de

Santa Elena se mostrara a continuacion:

Encuestas para la creacion de una empresa de Disefio de Espacios

Comerciales

1. Nombre del Negocio:

2. ¢A qué industria pertenece su negocio?

Hotelera Tiendas de Ropa / Calzado
Restaurantes Ferreterias

3. ¢Cuantos afios tiene en el mercado?

4. ¢Cree usted que el disefio de espacio comercial es relevante para su
negocio y el desarrollo del mismo? (si su respuesta es no se da por
culminada la encuesta)

Si No Talvez

5. ¢Contrataria usted una empresa de disefio de espacios comerciales para
optimizar la imagen de su negocio?

Si No

6. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el disefio del espacio comercial
por el metro cuadrado?

$8 - $10 $11 - $14
7. ¢Cree usted que es necesario darle un mantenimiento al disefio?
Si No
8. Si su respuesta anterior fue si. ¢ Cada que tiempo desearia que lo realicen?
1 -3 afios 4 — 7 afios 8- 10afos
9. ¢Como le gustaria que sea su forma de pago?

e Efectivo Cheque Transferencia Bancari
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4.8.2.4. Analisis de Datos

A continuacion, se presentaran los resultados de las encuestas realizadas a

los duefios de hoteles y restaurante de la provincia de Santa Elena
Industria

B Hatelera

B Alimerticia

O Tienda de RopalCalzado
B Ferretera

Grafico 9: Industria

Elaborado por: La Autora

En el grafico se puede observar que la industria que abarca mas el comercio
en la Provincia de Santa Elena es la hotelera seguido de la industria alimenticia ya
gue esta provincia esta rodeada de hermosas playas que la convierten en una zona
turistica, las comunas mas concurridas por los turistas son Montafita, Olon y el
canto Salinas.

Las encuestas demostraron que la disposicion de utilizar el servicio se inclina
mas a la industria hotelera ya que el 57% de los encuestados fueron los hoteles;
167 fue numero de hoteles encuestados por lo tanto del nimero total de hoteles
encuestados solo el 15% (25 hoteles) manifestaron que no estaria dispuesto
acceder al servicio mientras que el 85% dijo que si estaria dispuesto a contratar el
servicio de disefio de espacios comerciales.
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Pregunta #1

.CREE USTED QUE EL DISENO DE ESPACIOS COMERCIALES ES RELEVANTE

PARA SU NEGOCIO?

Grafico 10: Importancia del Disefio de Espacios Com  erciales

Elaborado por: La Autora

El grafico demuestra que el 65% de los empresarios si creen que el disefio
de los espacios comerciales es relevante para su negocio y la atraccion de clientes,
el 23% de las personas encuestadas creen que no es necesario realizar un disefio
en el espacio comercial ya que con lo que ellos creen basico para el negocio es

suficiente y el 12% indica serle diferente si es 0 no bueno.

Pregunta #2

¢{CONTRTATARIA USTED UNA EMPRESA DE DISENO DE ESPACIOS
COMERCIALES?

Hs
Eno

Grafico 11: Disposicion de Contratacion del Servic  io

Elaborado por: La Autora

Los datos del grafico nos revelan que el 86,08% indico que si estaria
dispuesto a contratar una empresa de disefio de espacios comerciales para mejorar
la imagen y distribucion de su espacio comercial y un 13,92% no esta de acuerdo

en contratar el servicio ya que creen que eso deberia ser un servicio gratuito que
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ofrezca una entidad publica relacionada con el turismo o progreso de la provincia
ya que estos tipos de negocios tienen mayor afluencia de turistas en la temporada

y el resto de los meses que quedan del afio son de baja afluencia.
Pregunta #3

{CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR EL DISENO DE ESPACIOS
COMERCIALES POR EL METRO CUADRADO?
M5 - 510
E11-314
OnnGUND

.

Gréfico 12: Disposicion de Pago por el Producto

Elaborado por: La Autora
El 90% de los empresarios encuestados en la Provincia determinan que el valor
gque pagarian por el metro cuadrado del disefio del espacio comercial seria una
escala entre $8 a $10, por otra parte, el 1,43% estaria dispuesto a pagar entre $11
- $14 por el metro cuadrado, pero asi mismo un 8,57% no esté de acuerdo, creeria

que el metro cuadrado debe de costar menos.

Pregunta #4

:CREE USTED QUE ES NECESARIO DARLE UN MANTENIMIENTO AL DISENO?
Hs

Grafico 13: Importancia de Mantenimiento

Elaborado por: La Autora
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Los datos obtenidos en la encuesta revelan el 100% de los encuestados estan de
acuerdo que se debe de realizar un mantenimiento al disefio de sus negocios ya

gque creen que esto es importante realizarlo cada cierto tiempo.

Pregunta #5

¢ CADA QUE TIEMPO DESEARIA QUE LO REALICEN?
B 23 afios
B4 a7 afios
Os 10 Aflos

Gréfico 14:Frecuencia de Mantenimiento

Elaborado por: La Autora
El 83,82% de los empresarios encuestados revelan que la preferencia para
realizarle mantenimiento al diseiio del espacio comercial se encuentra entre los 4
a 7 afos, en lo que concierne al 10,29% prefieren realizar pequefios
mantenimientos, pero mas constantes entre 1 a 3 afios, y el 5,88% cree que es

mejor realizar el mantenimiento en plazos mas largos entre 8 a 10 afios.

Pregunta #6
¢ COMO LE GUSTARIA QUE SEA SU FORMA DE PAGO?

B EFECTIVO
B CHEQUE

E TRANSFEREMCIA
BANCARIA

HWoTrRo

Grafico 15: Forma de Pago
Elaborado por: La Autora
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El 42,65% de los encuestados manifestaron que estarian dispuestos a pagar en
efectivo, el 29,41 prefiere realizar trasferencias bancarias, aunque un 23,53%
desearia poder cancelar con cheque incluso un 4,41% afiade que desearia q
hubiera otra forma de pago como tarjeta de crédito.

4.8.2.5. Resumen e Interpretacion de Resultados

Con los datos e informacion obtenidos de las encuestas realizadas en la
provincia de Santa Elena se puede comprobar que los empresarios y duefio de los
establecimientos si creen que el disefio del espacio comercial es importante a la
hora de establecer un negocio, la necesidad por crear, disefiar y redisefiar espacios
comerciales en la provincia esta presente ya que al ser esta una zona turistica
demanda de mucha afluencia de gente en el periodo de temporada playera,
ademas en la parte norte de la provincia se encuentran empresarios muy arraigados
a lo tradicional y el cierto confort que les da el no arriesgarse a invertir mucho

alegando que no es necesario contratar un servicio asi

4.8.3. Conclusiones de la Investigacién de Mercado

Se presentaran las conclusiones de la investigacion de mercado realizada

en la Provincia de Santa Elena.

» Laindustria que genera mas comercio en la provincia de Santa Elena
es la hotelera y M&A Disefios se enfocara mas en resaltar el turismo
de esta provincia.

 Los empresarios estan conscientes que el disefio del espacio
comercial es importante en un negocio, pero un porcentaje no cree
que es necesario que sea aplicado por profesionales sino
empiricamente.

» Aldar aconocer los beneficios del disefio de los espacios comerciales
a los empresarios encuestados se mostraron atraidos e interesados
por el servicio.

» Al preguntar si estarian dispuestos a contratar una empresa de disefio
de espacios comerciales un 13,92% dijo que no, que sugeririan que

se realice una alianza con el municipio para que este servicio ser
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4.8.4.

gratis para los empresarios de las comunas y un 86,8% de los
empresarios encuestados afirmaron que si contratarian el servicio.
Dentro de la investigacién se pudo constatar que el mantenimiento a
los espacios comerciales los empresarios lo realizan en su gran
mayoria entre los 4 a 7 afios del establecimiento.

Los empresarios son muy sensibles al costo y como es un servicio
nuevo en esta provincia a pesar de los beneficios que ofrece el disefio
del espacio comercial los encuestados indicaron que su precio
deberia ser entre $8 a $10.

La forma de pago varia entre las posibilidades del cliente, aunque en

su gran mayoria prefiere el pago en efectivo.

Recomendaciones de la Investigacion de Merca do

Las recomendaciones para M&A Disefios son las siguientes

Dar a conocer a los habitantes de la provincia de Santa Elena los
beneficios que presenta el servicio a través de una campana digital y
presencia en ferias, acciones que generaran expectativas en los
posibles clientes, para que estos estén informados y sepan donde
contratar el servicio.

Ofrecer un mantenimiento continuo para el cuidado del disefio del
espacio comercial

Detallar todo lo que incluye el valor a pagar por el disefio comercial
Establecer la forma de pago mas conveniente para el cliente y la

empresa.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1.

Objetivos: General y Especificos

Objetivo General

Posicionar la marca de la empresa en la mente de las personas de la

provincia de Santa Elena y como la primera opciéon a momento de buscar un disefio

permitiendo incrementar un porcentaje de las ventas cada afio.

Objetivo Especifico

5.1.1.

Posicionar a M&A Disefos en la mente de los empresarios de la
provincia de Santa Elena

Captar el 2% del mercado meta en el primer afio

Obtener un crecimiento continto creando una propuesta de valor al
cliente

Incrementar las ventas un 5% con respecto al afio anterior

Lograr un 80% de fidelizacion de los clientes a través del marketing
de boca a boca

Posicionar a M&A Disefios en la mente del consumidor como la
primera opcion en el mercado para la realizacion de disefios de
espacios comerciales

Orientar la empresa al logro de un servicio excelente a sus clientes

y garantizado.

Mercado Meta

El mercado meta de la empresa M&A Disefios son los habitantes

empresarios de la provincia de Santa Elena, hombres y mujeres entre 35 a 65 afos

de edad que poseen establecimientos como hoteles, restaurantes, tiendas de

ropa/calzado y ferreterias con 4 afios de antigiiedad en el mercado y que se

preocupen por brindar una buena imagen y confort de su negocio a través de un

disefio del espacio comercial.
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5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

Entre las estrategias de penetracion de mercado que utilizara M&A Disefos
estaran contempladas las estrategias push y pull.

Estrategias Push: la publicidad y promocién en auspicios de eventos
publicos, menciones en revistas de disefio, presencia en ferias empresariales,
ferias de arquitectura y disefio.

Estrategias Pull: campafias digitales, pagina web, redes sociales, envi6 de
correos electronicos enfocados en mostrar los beneficios del disefio del espacio
comercial.

Ademas de alianzas con almacenes de venta de materiales de construccion

y accesorios de decoracion.

5.1.1.2. Cobertura

La empresa M&A Disefios se enfocara en la cobertura de mercado con la
estrategia de distribucion exclusiva en la provincia de Santa Elena con el objetivo
de ofrecer el servicio de disefio de espacios comerciales en esta zona geografica
especificamente, poniéndose a disposicion de hoteles, hostales, restaurantes,
tiendas de ropa/calzado y ferreterias existentes en esta area turistica

5.2. Posicionamiento

El servicio esta dirigido a empresarios interesados en captar la atencion de
sus consumidores por medio de la imagen que da su establecimiento.

M&A Disefios se posicionard como una empresa de disefio de espacios
comerciales diferenciada a la ya existente en la provincia de Santa Elena, por las
técnicas que utilizara para el disefio del espacio comercial establecido en
estrategias de merchandising y enfocado en el modelo del negocio, las necesidades

del consumidor y los gustos del cliente.

Objetivo
Posicionar la empresa bajo los mejores parametros y estandares de calidad

con disefios estratégicos determinados con técnicas de merchandising creados
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para captar la atencién del cliente y generando también seguridad y confianza en

la construccion del disefio convirtiéendose asi en la primera opcion del consumidor.

Segmento

Empresarios que habiten en la provincia de Santa Elena, hombres y mujeres
entre 35 - 65 afos de edad, que posean establecimientos como hoteles,
restaurantes, tiendas de ropa/calzado y ferreterias con 4 afios de antigiedad que
pertenezcan a un estatus social bajo, y se encuentren interesados en mejorar la
imagen de sus locales comerciales.

Atributos

Los atributos a destacar del servicio son los siguientes: el disefio basado en
el modelo de negocio, enfocado a las necesidades del consumidor y los gustos y
preferencias del cliente, incluyendo técnicas de merchandising todo esto fusionado
en un solo disefo del espacio comercial.

Calidad percibida

La calidad percibida que se procura conseguir a través de este servicio es la
de un disefio confortable, duradero, y optimizacién del uso del area.

Ventaja competitiva

De las caracteristicas que resaltan del servicio estan las técnicas de
merchandising aplicadas en la distribucién comercial, logrando un disefio comercial
100% explotado en su totalidad.

Simbolos identitarios

El servicio sera identificado por el nombre de la marca “M&A Disefios” el cual
sera representado con un logo con rectangulos dando una apariencia de edificios y

el nombre en colores violetas
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Gréafico 16: Logo de la Empresa
Elaborado por: La Autora

5.3.

5.3.1.

Marketing Mix

Estrategia de Producto o Servicios

En la estrategia del servicio se detallara todos los pasos a seguir para

conseguir la satisfaccion del cliente no solo con el disefio del espacio comercial

enfocado en técnicas de merchandising sino también con la atencion por parte del

equipo de M&A Disefios.

Dentro de las estrategias se tomara en cuenta los siguientes factores:

Beneficios del servicio: se dara a conocer al cliente cuales seran sus
beneficios al realizar un disefio de espacio comercial profesional.
Capacitacion constante: observar y elaborar técnicas asentadas en
un estudio enfocado en la satisfaccion del cliente

Facilidad de Comunicacion con el cliente: crear varios canales de
comunicacion con el cliente, ya sean estas paginas web, redes
sociales, call center.

Resolver las quejas rapidamente: llevar acabo las opciones

necesarias para optimizar el trabajo

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiqueta do

Dentro del servicio que ofrece M&A Disefios no se requiere de una envoltura

gue cubra el producto ya que no se elabora un producto, se presta un servicio por
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lo cual este punto se lo aplicard como empaque al producto sino mas bien a las
caracteristicas necesarias que debe tener el personal de la empresa para que la
imagen de M&A Disefios resalte entre todos.

La base fundamental de toda relacion exitosa entre la empresa y el cliente
es la confianza, el objetivo de M&A Disefios es brindar la mejor experiencia al
cliente con el trato personalizado de los colaboradores creando asi un lazo que abre
camino a una mejor comunicacion y entendimiento entre el colaborador y el cliente
para esto se capacitara al personal para que cumpla con los siguientes modales
para atender al cliente.

« Ser amable con toda persona que ingrese al establecimiento
brindando siempre una sonrisa.

» Estar informado y tener una pronta respuesta a lo que el cliente
solicite

» Brindar solucién rapida pero eficaz al problema si hubiere alguno con
el cliente

* Atender las quejas como una oportunidad de mejorar el servicio.

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

M&A Disefios dentro del servicio que ofrece del disefio del espacio comercial
incluiran dos servicios los cuales seran: el disefio exterior (elaboracién de la
fachada) y el disefio interior (la distribucion comercial segun su modelo de negocio);
por lo tanto, si el cliente desea que se elabore solo el disefio exterior o interior de

su espacio comercial se lo realizara.

5.3.1.3. Marcas y Submarcas

La empresa tendra solo dos servicios que estan relacionados, por tanto, sera
una sola linea de produccién bajo la marca “M&A Disefios” la cual no contara con

submarcas, este punto no aplica para la propuesta.

5.3.2. Estrategia de Precios

Aunque el precio es tomado en cuenta como un indicador de si el producto

o servicio es de calidad o no M&A Disefios decidio utilizar la estrategia de precio de
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penetracion que es por debajo del valor del mercado ya que el 80% del mercado
meta son empresas pequefas se las cuales se les cobraria valores menores para
que se adapten a los presupuestos que manejan dichas empresas tomando en
cuenta que es un servicio nuevo que brindara al cliente un beneficio con el disefio
de espacios comerciales basados en las estrategias de merchandising aplicadas

en su negocio.

5.3.2.1. Precios de la Competencia

El competidor directo de M&A Disefios es Espacios & Disefios Berriot es el
anico competidor existente en la provincia de Santa Elena, el cual ofrece solo
disefios exteriores como la fachada del establecimiento con materiales como el
vidrio templado o alucobond, remodelacion de oficinas y remodelacion del interior
de las casas, sus precios varian segun la ubicacion, espacio y disefio que va a
realizar; a este valor se le debe incluir el 7% de los honorarios por estudios en el
exterior por lo tanto sus valores varian.

Por otra parte, los disefiadores de Guayaquil cobran entre $12 y $14 el metro
cuadrado mas el 10% por realizar las compras con el cliente, 5% de los honorarios
y el 7% por estudios en el exterior estos valores son determinados del valor sin IVA.

La empresa M&A Disefios aplicara el precio basado en las medidas del
espacio comercial costando el metro cuadrado entre 8 hasta 10 dolares por el metro
cuadrado.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

La presente idea de negocio esta orientada a los hombres y mujeres
empresarias que residen en la provincia de Santa Elena que constan con un
negocio de minimo 4 afios de existencia con un poder adquisitivo medio ya que el

80% del mercado meta son empresas pequefias.
5.3.2.3. Politicas de Precio

La empresa M&A Disefios tomara en cuenta las siguientes politicas de

precios:
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5.3.3.

El precio por metro cuadrado de disefio exterior sera de $10,
dependiendo de la magnitud del proyecto este valor podria variar
entre $8 - $12.

El precio por metro cuadrado de disefio interior sera de $14, mas los
honorarios del 7% del monto total del proyecto por la asesoria al
momento de realizar las compras de la construccion.

Los clientes deberan cancelar el 35% al inicio del contrato, 40% en la
presentacion de primer disefio y al final 25%.

El proyecto se entregara en su totalidad al momento de ser cancelado
todos los valores a la empresa.

Todos los pagos se aceptaran en cheque, transferencia bancaria o
efectivo.

Se aceptara los pagos en cheque siempre y cuando estén certificados
Los precios no incluyen IVA.

La empresa no da crédito.

Estrategia de Plaza

La plaza de M&A Disefios se encontrara en el barrio Abdén Calderén en un

edificio ubicado en la via principal Libertad — Salinas en un area comercial ferretera

en un sector con mucha afluencia de transito vehicular y peatonal.

Gréfico 17: Barrio Abdén Calderén - Cantén La Libe  rtad
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Elaborado por: La Autora

5.3.3.1. Localizacién de puntos de venta
Macro
Pais Ecuador, Provincia de Santa Elena.
Micro

Ciudad La Libertad en el Barrio Abdén Calderén

5.3.3.1.1. Distribucion del espacio

A continuacién, se detallara la distribucion del segundo piso del edificio de
Ferreteria Mejia en el cual se encuentran ubicadas las oficinas de M&A Disefios
gue contara con un espacio 16mtrs x 8mtrs que se distribuiran en 3 oficinas:

= 16.00

5.30 1.40 2.40 1.40 4.90

3.90 7 3.35

3.00 7

%

Gerencia, Departamento de disefio, saldn de juntas o reuniones. También contara
con una recepcion que estara ubicada junto a la sala de estar, la sala de espera y

en un espacio cubierto estard la cafeteria.

Gréafico 18: Distribucién del Espacio

Elaborado por: La Autora
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5.3.3.1.2. Merchandising

M&A Disefios utilizara en su oficina el merchandising sensorial el cual es
muy poco utilizado cominmente en los espacios comerciales, ya que este
mecanismo es de estimular los 5 sentidos a quedarse mas tiempo en el area
comercial a través de un agradable aroma, musica que cree un ambiente de confort,
colores y texturas que hagan de la estadia una placentera experiencia.

Por otro lado, otras de las estrategias de merchandising que va a utilizar la
empresa M&A Disefios para sus clientes es ubicar una isla de informaciéon en el

terminal terrestre de la provincia de Santa Elena.

5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial
5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas,
Mayoristas, Agentes, Depdsitos y Almacenes.

M&A Disefios no contara con canales de distribucién ya que la venta del
servicio que presta la empresa es Business to Business, por medio del gerente
vendedor que visitara su establecimiento, o el cliente que puede acercarse a la

oficina, por lo tanto, es una relacion directa entre la empresa y el consumidor final.

/ :
S

M&A Disefnos

Grafico 19: Canales de Distribucion
Elaborado por: La Autora

5.3.3.2.2. Logistica

Para el servicio que ofrece M&A Disefios que es la elaboraciéon de disefio y
distribucion del espacio comercial no se requerird de ningun tipo de logistica, ya
que al ser un servicio no es tangible, por tal motivo este punto no aplica para la

presente propuesta.
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5.3.3.2.3. Paoliticas de Servicio al Cliente: Pre-ve nta y
Post-venta, Quejas, Reclamaciones,
Devoluciones

*A pesar que una empresa no necesite el disefio completo del establecimiento y solo el
disefio exterior o interior se podra realizar el que necesite el cliente.

Pre-venta

*Todas las empresas a las que se le brindd la realizacién de su disefio del espacio comercial
contaran con la visita de uno de los colaboradores de M&A Disefios cada seis meses.

*Se ofrecerd al cliente el servicio de matenimineto anual de su establecimiento

«Si existiera alguna inconformidad la recepcionista dard paso al gerente quien atendaray
escucharad al cliente, dandole pronta solucién a su problema, siendo esta una oportunidad
para brindarle AL CLIENTE una mejor experiencia de atencion.

Grafico 20: Politicas de Servicio al Cliente

Elaborado por: La Autora
5.3.4. Estrategias de Promocién
5.3.4.1. Promocién de Ventas

Las estrategias de promocion de ventas que realizara M&A Disefios son los
siguientes:
» Gratis analisis estructural del establecimiento.
* Promocion del pre-disefio y maquetamiento.

* Regalos publicitarios como articulos utiles con la marca o logo de la

empresa.

* Presencia en eventos tales como ferias y convenciones para

promocionar y ofrecer el servicio.

5.3.4.2. Venta Personal

Las ventas personales seran el método por el que la empresa obtendra
mayores ingresos ya que se cree que son mas efectivas que las promociones; se

necesita detallar las caracteristicas y beneficios del disefio de espacios
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comerciales, y relacionarlos con las necesidades del cliente, ya que es una forma
de crear una relacion duradera con el cliente.

Dentro de las ventas personales el cliente podra despejar cualquier duda o
inquietud ya que la persona que lo atendera sera uno de los colaboradores de M&A
Disefios que estard completamente capacitado para responder cualquier inquietud
gue el cliente tuviere si asi lo fuera.

se brindara asesoramiento de calidad para su establecimiento ofreciéndole
el mejor servicio informativo, a través de un didlogo claro y preciso el cual permitira
a la empresa y el cliente interactuar y descubrir cual es el disefio que su espacio

comercial esta necesitando.

5.3.4.3. Publicidad

5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta
Publicitaria: Concepto, Mensaje

Concepto: M&A Disefios se presentara como una empresa con un Servicio
que ofrece una herramienta de ayuda para mejorar la imagen y distribucion
comercial de su establecimiento, captando la atencion del cliente a través de
técnicas de merchandising.

Mensaje: Brindar un servicio de excelencia, generando un disefio exclusivo,
de calidad que atraiga los sentidos del consumidor y genere un mayor trafico de

transeuntes en el establecimiento a través de técnicas de merchandising.

5.3.4.3.2. Estrategias ATL y BTL

Dentro de las estrategias contempladas se va a utilizar como estrategias
realizar campafias BTL a través de patrocinios, folletos con la importancia del
disefio del espacio comercial, catalogos de trabajos, campafias digitales, correos
directos, presentaciones en ferias de construccion, disefio y empresariales, asi

también como seminarios entre otros.

5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

M&A Disefios en su primer semestre dispondra productos disefiados
especificamente para dar a conocer la marca como: boligrafos, agendas, llaveros,
stickers para vehiculos, entre otros.
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Gréfico 21: Prototipo de Agenda de M&A Disefios

Elaborado por: La Autora

Grafico 22: Prototipo de Llavero de M&A Disefios
Elaborado por: La Autora

81



Grafico 23:: Prototipo de Stickers para Auto de M& A Disefios

Elaborado por: La Autora

5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating,
Agencias de Publicidad.

La empresa M&A Diseios tiene como objetivo principal darse a conocery a
Su vez crear una imagen de la marca, formando lazos de comunicacion con los
posibles clientes a través de visitas personalizadas en su establecimiento,
campafnas digitales a través de redes sociales como: Facebook e Instagram
herramientas por medio de las cuales se puede difundir, dar a conocer la empresa,
sus disefios y todo lo que en ella se ofrece, utilizando una combinacion de medios

offline y online.

5.3.4.4. Relaciones Publicas

M&A Disefios auspiciard eventos masivos tales como: el certamen de
belleza de la provincia de Santa Elena, el homenaje por la provincializacion,
elecciones a reinas de los cantones Salinas, Libertad y Santa Elena, los cuales
contaran con la presencia de tiendas de ropa y calzado. M&A Disefios también
estara presente en eventos deportivos como: competencias, triatlén, voleibol
playero, eventos de temporada donde se podra tener mejor comunicacién con

restaurantes y hoteles que también auspicien los eventos. La empresa tendra
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presencia en ferias de disefio y construccién ya que cuentan con mucha afluencia

de empresas constructoras y ferreterias.

5.3.4.5. Marketing Relacional

El marketing relacional se va a llevar a cabo a través de la comunicacion e
interaccion que la empresa M&A Disefios tendra con sus posibles clientes, con una
base de datos, por medio de llamadas se brindara la informacién necesaria. Se
realizaran visitas personalizadas al establecimiento, también se tendra una
comunicacién con los usuarios en las redes sociales, los medios por los cuales se
ayudara con informacion para que las personas se acerquen a la oficina de la
empresa 0 a su vez un agente de la empresa lo visite. Se mantendra un trato digno
con los trabajadores para que ellos se sientan a gusto con su trabajo y asi poder

tener una buena relacion laboral que se vea reflejada en el trato a los clientes.

5.3.4.6. Gestién de Promocion Electronica del Proye  cto

5.3.4.6.1. Estrategias de E-commerce

Este punto no aplica para la presente propuesta ya que la empresa M&A

Disefios no realizara e-commerce.

5.3.4.6.2. Andlisis de la Promocion Digital de los
Competidores: Web y Redes Sociales

El Unico competidor existente en la provincia de Santa Elena es la empresa
de “Disefios y Espacios Berriot” que cuenta con una pagina web donde se menciona
a que se dedica la empresa, la mision y visiéon, donde se encuentra ubicada la

empresa y una pequefa galeria de trabajos realizados.
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CON NUESTROS PROYECTOS CAMBIAMOS LA IMAGEN,
INCREMENTANDO LA PRODUCTIVIDAD DE SUS EMPRESAS,
MEJORANDO SU CALIDAD DE VIDA, AL DOTARLES DE ESPACIOS
FISICOS, CONFORTABLES ACORDE CON SUS NECESIDADES Y LA
DE SUS CLIENTES..
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Grafico 24: Pagina Web de Espacios y Disefios Berri ot
Fuente: Espacios y Disefios Berriot

5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital:
Implementacién del Sitio Web y Redes Sociales

M&A Disefio realizara una pagina web donde el usuario podréa interactuar y
al mismo tiempo conocer un poco mas de la empresa y a que se dedica, todas las
tendencias del disefio y las diferentes gamas de colores existentes, la importancia
del disefio comercial, que es el merchandising y como se lo aplica a los disefios,
logrando asi captar el interés del cibernauta. También tendra presencia en redes
sociales con videos e imagenes que demuestren la importancia que un disefio
profesional contenga y cumpla con todas las necesidades que tienen los diferentes

establecimientos existentes.

5.3.5. Cronograma de Actividades de Promocién

84



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

w w
L
o) x | w 24
o x| O | 2l ool o |9 Q| x Q &
CONCEPTO ||| Z|Z2|2|Q|W| 2| @
Z | o | |2 S | 2 E | = = w
Impulsadoras Feria
Afiches publicitarios
Roll ups
Catalogo
Boligrafos nombre de la
empresa
Llaveros
Agendas
Tabla 4: Cronograma de Actividades
Elaborado por: La Autora
5.4. Presupuesto de Marketing
PRESUPUESTO DE MARKETING
a a0
0 o) Yy | i g 5 5
# elE(8|z9(2]8|klz 8|z |2]% %
CONCEPTO DETALLE | TEMPO | I | ¢ | & |E | Z |2 |3 |0 |0 || |&]| 3 3%
ASIGNADO z o |22 2|22 |a|FE|F|s |4 2 | 25
i 1w = - < n (o] 8 @] i Ey
L L 0 Z [} (0] 0O 0
i F =R
Impulsadoras Feria 2 personas | 6 dias 240 240 480 960
Afiches publicitarios 3 vehiculos | 6 meses 45 45 90 270
Roll ups 2 publicidad| 12 meses| 65 65 65 65 65 65 380 780
Catalogo 1 publicidad| 12 meses | 480 480 960 960
Boligrafos nombre
de la empresa 1 ciento 12meses| 50 20 a0 20 a0 250 250
Llaveros 1 cienfo | 2 meses 150 150 300 300
Agendas 3 docenas | 1 mes 252 252 | 756
TOTAL 640 -| 265| 240| 65| 50| 110 745 | 240 317 | 90| 2722 | 4276

Tabla 5: Presupuesto de Marketing
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1.

6.1.1.

Produccion

Proceso productivo

M&A Disefios prestara servicio de disefio de espacios comerciales a Hoteles,

Restaurantes, Ferreterias, Tiendas de ropa/ calzado, su proceso productivo se

realizara de la siguiente manera:

1.

Visitar establecimientos. - se pedira una reunion con el administrador
0 gerente al cual se le dar4 a conocer el servicio que ofrece M&A
Disefios.

Conocer el negocio. - Se identificara la empresa a la que se le
realizard el disefio y quienes se encuentran alrededor de este; la
trayectoria en el mercado y la imagen que ha proyectado hasta el
momento el establecimiento a sus clientes.

Conocer los gustos del cliente. - Se dialogara con el cliente para
conocer sus gustos y cual es la imagen y concepto que él como tal
quiere que su establecimiento proyecte.

Presentar la propuesta del disefio preliminar de acuerdo a las
necesidades del cliente. - Se determinaran las necesidades del
consumidor y el espacio comercial para realizar un bosquejo del
disefio.

Asesorar al cliente segun las necesidades de su negocio. - detectar
cudles serian las técnicas de merchandising que se llevarian a cabo
dependiendo de los productos o servicios ofrecidos en el lugar.
Realizar el disefo de la fachada del negocio. - Con los datos ya antes
obtenidos se procedera a la realizaciéon del disefio externo del
establecimiento con el arquitecto, escogiendo el material adecuado
para la industria dirigida segun la estructura del local.

Elaborar el disefio interior y la distribucion del espacio comercial. — Se
realizara la distribuciébn de perchas, mostradores y espacios de
atencion al cliente basado a las medidas de los productos que se van
a exhibir.
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8. Coordinar con el colorimetrista los tonos adecuados para el espacio.
- Se determinara junto con el colorimetrista los tonos adecuados para
el espacio comercial segun el sector y el concepto que el cliente pida.

9. Presentar la propuesta al cliente. - Posteriormente se coordinara una
reunién con el cliente donde se presentara la propuesta del disefio.

10.Evaluar la propuesta por parte del cliente. - Si el disefio por algun
motivo no es aceptado o se sugieren cambios se procedera a realizar
los cambios necesarios y se tendra una nueva opcion.

11.Realizar cambios del disefio. - Se realizard las modificaciones
necesarias que el cliente crea conveniente.

12.Presentar el proyecto final. - Se presentara el disefio con los cambios
sugeridos, al ser aceptado por el cliente, se entregaran los planos y
disefios en un CD, dando por concluido el trabajo.

6.1.2. Flujogramas de Procesos

Coordinar con Presentacién de

el colorimetrista " | la propuesta al
Visita al los tonos e
establecimiento adecuados para

el espacio

Evaluacién de

Elaboracion del la propuesta por
Conocer el disefio interior y parte del
negocio la distribucion cliente.
del espacio
comercial

Realizar
Conocer los cambios del
gustos del Realizacion del disefio
cliente disefio de la
fachada del
negocio
Presentacion
propuesta del final del
disefio proyecto
preggnp;ggr()del Asesorar al
comercial de cliente segun
las necesidades

acuerdo a las :
necesidades del de su negocio

Grafico 25: Flujograma de Procesos
Elaborado por: La Autora
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6.1.3. Infraestructura: obra civil, maquinariasy e  quipos
Obra Civil

M&A Disefios para el desenvolvimiento de las funciones de la empresa
alquilara el segundo piso del edificio de Ferreteria Mejia con un area de 16x8 metros
de construccién que consta ya de divisiones, las cuales se determinaran en una
recepcion, una sala de espera, una oficina para el area de disefio, una oficina para
gerencial general, un una sala de reuniones donde se proyectara la propuesta de
disefio al cliente, el edificio esta ubicado en el Barrio Abdon Calderén Av.12 s/n
entre calles 20 y 21 (via principal a Salinas) y se lo alquilara por un valor de 600

dolares mensuales con un contrato de 5 anos.

CANTIDAD DESCRIPCION
1 Computadora IMAC
Impresora Especializada
Ipad Pro 12.9" 256GB
laptop Air 13"
Proyector
Smart Tv LCD LG HD
Programas de Disefios

P P RPN PR

Tabla 6: Equipos de Computacion
Elaborado por: La Autora

MUEBLES Y EQUIPOS

Juego de camaras de seguridad
Aire acondicionado
Teléfono inaldmbrico 3 bases
Dispensador de agua
Counter express
Archiveros de piso Credenza
Escritorios lineales
Escritorio gerencia L
Mesa de reunion
Silla secretaria
Silla giratoria
Sillas giratorias genova
sillas confident
Mueble en L

Tabla 7: Muebles y Equipos de Oficina Elaborado por: La Autora
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6.1.4. Mano de Obra

M&A Disefios contara con un equipo de trabajo de 6 personas remuneradas
de la siguiente manera: 3 personas ganaran por porcentaje de proyecto por

servicios prestados y los otros 3 restantes recibiran un sueldo mensual.

Colaboradores Porcentaje de ganancia
Gerente General $650
Secretaria $400
Contador $400
Arquitecto Servicios Prestados $200
Disefiador Interior Servicios Prestados $300
Colorimetrista Servicios Prestados $100
Conserje Servicios Prestados $ 50

Tabla 8: Mano de Obra
Elaborado por: la Autora

6.1.5. Capacidad Instalada

Grafico 26: Capacidad Instalada
Elaborado por: La Autora

90



6.1.6. Presupuesto

Los valores que M&A Disefios debera asumir en cuanto a equipos y muebles

de oficina seran los siguientes:

) Valor de Valor de
CANTIDAD DESCRIPCION Adquisicion Adquisicion
Individual Total
1 Computadora IMAC $ 3.180,00 $ 3.180,00
1 Impresora Especializada $ 380,00 $ 380,00
1 Ipad Pro 12.9" 256GB $ 1.129,00 $ 1.129,00
2 laptop Air 13" $ 1.199,00 $ 2.398,00
1 Proyector $ 470,00 $ 470,00
1 Smart TvLCD LG HD $ 825,00 $ 825,00
1 licencia de equipos informaticos $ 3.000,00 $ 3000,00

TOTAL DE EQUIPOS DE COMPUTACION $ 11.382,00
Elaborado por: La Autora

MUEBLES Y EQUIPOS

1 Juego de camaras de seguridad $ 860,00 $ 860,00
3 Aire acondicionado $ 1.200,00 $ 3.600,00
1 Teléfono inalambrico 3 bases $ 204,00 $ 204,00
1 Dispensador de agua $ 270,00 $ 270,00
1 Counter express $ 1.100,00 $ 1.100,00
2 Archiveros de piso Credenza $ 525,00 $ 1.050,00
1 Escritorios lineales $ 780,00 $ 780,00
1 Escritorio gerencia L $ 1.300,00 $ 1.300,00
1 Mesa de reunién $ 1.800,00 $ 1.800,00
1 Silla secretaria $ 105,00 $ 105,00
1 Silla giratoria $ 180,00 $ 180,00
8 Sillas giratorias genova $ 125,00 $ 1.000,00
4 sillas confident $ 95,00 $ 380,00
1 Mueble en L $ 1.500,00 $ 1.500,00

TOTAL DE EQUIPO DE PRODUCCION $ 14.129,00

Tabla 10: Presupuesto de Muebles y Equipos de Ofici  na
Elaborado por: La Autora
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6.2. Gestion de Calidad
6.2.1. Politicas de Calidad

M&A Disefios para garantizar a los clientes un mejor servicio se establecera
politicas de calidad.
* Mantener ordenada el area de trabajo de la empresa.
e Tratar con respeto y cordialidad a toda persona que ingrese a la empresa.
» Trabajar con excelencia en cada uno de los disefos.
* Trabajar en equipo en el logro final de resultados positivos.
» Agilidad en los procesos del servicio.
* Precision en la medicion del espacio comercial.
e Pulcritud en la propuesta de disefio.
* Anticipar las necesidades y deseos del cliente para brindar un servicio
satisfactorio al consumidor.
* Exclusividad en el disefio
« Eficiencia en los costos acorde a la magnitud del proyecto.
» Efectuar las normas de la construccion.

« Entregar los disefios en el tiempo y fecha pactada con el cliente.

6.2.2. Procesos de Control de Calidad

El proceso de control de calidad lo llevara acabo el gerente el cual
supervisara el disefio concluido, cuidando la integridad de las personas a traveés el
Caodigo de Seguridad para la construccion, cumpliendo con estructuras y materiales
sismo resistente.

Por otra parte, la imagen que se transmitira dentro de la empresa al cliente
sera muy importante por eso se evaluara la limpieza y orden en las oficinas, por tal
motivo el gerente realizard una auditoria de calidad cada seis meses, se verificara

periodicamente el buen funcionamiento de los equipos de la empresa.
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6.2.3. Presupuesto

Para la capacitacion del proceso del control de calidad no se requiere de
desembolso de dinero ya que se puede capacitar mediante los cédigos que estan

a disposicion de los usuarios en internet.

6.3. Gestion Ambiental

6.3.1. Politicas de Proteccion Ambiental

* Realizar disefios que vayan acorde con el desarrollo del negocio,
utilizando materiales de menor perjuicio ambiental.

» Conseguir la satisfaccion del cliente a través de disefios que tengan
un bajo impacto con el medio ambiente.

» Utilizar adecuadamente la papeleria de la empresa.

* Promulgar el ahorro de energia apagando los equipos cuando no
estan siendo utilizados.

e Usar la luz natural en la medida que sea posible.

» Desechar la basura segun su clasificacion de reciclaje.

* Mantener las areas de trabajo libre de tabaco o cigarrillo electrénico.

» Utilizar equipos de oficina eco amigables.

6.3.2. Procesos de Control Ambiental

El grupo de colaboradores de M&A Disefios seran los responsables de
cumplir con cada una de las normas de control ambiental, creando asi una cultura
de concientizacién con el medio ambiente entre su equipo de trabajo, ya que se
busca fomentar el reciclaje en la empresa, la persona a cargo de supervisar que

eso se cumpla seré la asistente de Gerencia.
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6.3.3. Presupuesto
La empresa M&A Disefios no tiene previsto un presupuesto previsto para

una gestion ambiental ya que todos los procesos de mejora con el medio ambiente

seran especificamente internos.

6.4. Gestidon de Responsabilidad Social
6.4.1. Politicas de Proteccion Social

» [Establecer un ambiente laboral saludable y de confianza que permita
la interaccion y el trabajo en equipo.

* Escuchary aceptar las recomendaciones o ideas de cada uno de los
miembros de la empresa.

* Hacer respetar cada uno de los derechos que le corresponden por ley
a los colaboradores.

» Capacitar al personal con las tendencias del disefio.

6.4.2. Presupuesto

La empresa M&A Disefios ha destinado un presupuesto de 2.400 doélares
anuales para la gestién de responsabilidad social ya que se lo realizara de forma

interna conjunto con los colaboradores.

Actividad Costo
Cursos de Auto CAD Avanzado $ 400,00
Especialidad en Colorimetria $ 2.000.00

Tabla 11: Presupuesto de Responsabilidad Social
Elaborado por: La Autora
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6.5. Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama

Gerente General ‘

Asistente de
Gerencia

Arquitecto ‘

Grafico 27: Organigrama
Elaborado por: La Autora

Disenador

Interior

_————— i
Colorimetrista ‘
|

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competen  cias

Tabla 12: Cargos y Perfiles por Competencias
Elaborado por: La Autora
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Cargos Perfiles

Graduado de carreras como: Administracion
Empresarial, Ing. Administracion de Empresas, Ing.
Gerente General Comercial o carreras afines.

Conocimientos en ventas

Especializado en Merchandising

Mujer mas de 25 afos, con experiencia de 2 afios en el
Secretaria cargo, conocimientos avanzados en computacion,

conocimientos de arquitectura y disefio interior.

Graduado de Arquitectura o carreras afines, Master en
Arquitecto Disefio Comercial, edad mas de 28 afios experiencia

laboral de minimo 3 afios, genero sin relevancia.

Disefador de interior/ | Graduado de disefiador de interior, diseiilo comercial o

especialista en carreras afines con una especialidad en técnicas de

Merchandising Merchandising

Colorimetrista Sexo indiferente, conocimientos en colorimetria.
6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,

Responsabilidades, y Derechos
Gerente General
Nivel de mando 1
Funciones
- Elaborar politicas para generar el mejor funcionamiento de las
actividades de la empresa
- Supervisar la ejecucion de las normas.
- Elaborar los presupuestos de la empresa
- Revisar y aprobar todo lo referente a pagos de la empresa.

- Aprobar y firmar el reporte de honorarios profesionales
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- Realizar las gestiones legales y reglamentarias de la empresa
- Elaborar el informe anual del estado de la empresa
- Supervisar el cumplimiento de los lineamientos del sistema de gestion

de calidad

Asistente de Gerencia
Nivel de mando 2
Funciones
- Controlar la agenda de gerencia
- Apoyar en la logistica de eventos patrocinados por la empresa
- Contestar y canalizar las llamadas telefonicas
- Mantener en orden todo los archivos fisicos y digitales de la empresa
- Atender a toda aquella persona que ingrese a la oficina por
informacion
- Recibir la correspondencia de la empresa
- Archivar todos los documentos generados para la empresa o a su vez
por la empresa.

- Proporcionar informacion de cualquier anomalia a la gerencia

Arquitecto
Nivel de mando 3
Funciones
- Elaborar los proyectos requeridos por la empresa
- Evaluar la estructura antes de realizar el disefo
- Asesorar el material adecuado para la fachada de la estructura
- Realizar los cambios requeridos al disefio
- Asistir a reuniones con el cliente de la empresa
- Participar en la elaboracién del presupuesto del disefio

- Elaborar informes mensuales de las actividades realizadas

Disefiador de Interiores

Nivel de mando 3
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Funciones
- Clasificar las necesidades del cliente segun su actividad, gustos y
preferencias clientes
- Asesorar al cliente con las caracteristicas, técnicas y revestimientos
del suelo y paredes adecuadas a la actividad comercial

- Optimizar al 100% el espacio comercial

Colorimetrista
Nivel de mando 3

Funciones

- Asesoramiento en tendencia actuales de la paleta de colores
- Asesoramiento de colores segun el desempefio del negocio
- Asignar color a los disefios

- Asignar texturas
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO-TRIBUTARIO
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CAPITULO 7
7. Estudio Econdmico-Financiero-Tributario

7.1. Inversion Inicial

La empresa M&A Disefios para dar inicio con sus funciones tiene
presupuestado como total de su inversion inicial $ 50.538,91, valor que se
encuentra justificado a través de inversién en activos fijos, inversién en capital de
trabajo, gastos de constitucion e instalacion de la empresa, gastos de lanzamiento

del servicio a continuacién en la tabla:

Tabla 13:Inversion Inicial

Total de Inversion Inicial

Inversion en Activos Fijos $26.131,00
Inversion en Capital de Trabajo $17.195,91
Gastos de Constitucién e Instalacién $ 5.312,00
Gastos de Lanzamiento del servicio $ 1.900,00
TOTAL $50.538,91
7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija

M&A Disefios es una empresa que ofrece el servicio de la elaboracién del
disefio del espacio comercial, por tal motivo se necesitara de la compra de equipos
de computo, los cuales facilitaran la elaboracion de los disefios de los espacios
comerciales. Por otro lado, también se requerira de la instalacion de las oficinas de
la empresa ya que estas serian la carta de presentacion de la empresa. Para la
adquisicién de todos los equipos ya antes mencionados se tiene proyectado una
inversion fija de $26.131,00. Inversién con la cual la empresa M&A Disefios estara
lista para poder iniciar la atencién al publico.

A continuacién, se detallard mediante una tabla todos los equipos de
computo, equipos de oficina, y muebles de oficina son los que se adquiriran para la

empresa M&A Disefios

Tabla 14: Inversién Fija
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INVERSION FIJA

. Valp( ql(,e Valor de
CANTIDAD DESCRIPCION Adqg|§|0|on Adquisicién Total
Individual
EQUIPOS DE COMPUTACION
1 Computadora IMAC $ 3.180,00 $ 3.180,00
1 Impresora multifuncional Epson $ 1.000,00 $ 1.000,00
1 Ipad Pro 12.9" 256GB $ 1.129,00 $ 1.129,00
2 laptop Air 13" $ 1.199,00 $ 2.398,00
1 Proyector $ 470,00 $ 470,00
1 Smart Tv LCD LG HD $ 825,00 $ 825,00
1 Programas de disefios $ 3.000,00 $ 3.000,00
TOTAL DE EQUIPOS DE COMPUTACION $ 12.002,00
MUEBLES Y EQUIPOS

1 Juego de camaras de seguridad $ 860,00 $ 860,00
3 Aire acondicionado $ 1.200,00 $ 3.600,00
1 Teléfono inalambrico 3 bases $ 204,00 $ 204,00
1 Dispensador de agua $ 270,00 $ 270,00
1 Counter express $ 1.100,00 $ 1.100,00
2 Archiveros de piso Credenza $ 525,00 $ 1.050,00
1 Escritorios lineales $ 780,00 $ 780,00
1 Escritorio gerencia L $ 1.300,00 $ 1.300,00
1 Mesa de reunién $ 1.800,00 $ 1.800,00
1 Silla secretaria $ 105,00 $ 105,00
1 Silla giratoria $ 180,00 $ 180,00
8 Sillas giratorias Génova $ 125,00 $ 1.000,00
4 sillas confident $ 95,00 $ 380,00
1 Mueble en L $ 1.500,00 $ 1.500,00
TOTAL DE EQUIPO DE PRODUCCION $ 14.129,00

TOTAL DE INVERSION FIJA $ 26.131,00
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7.1.1.2. Diferida

Para la creacién y constitucion de la empresa de M&A Disefios y el
desempefio del buen funcionamiento de la misma se requerira permisos
municipales en regla, inspeccion del cuerpo de bomberos, registro de marca, gastos
que la empresa tiene presupuestada como una inversion diferida por el valor de
$5.312,00 en la siguiente tabla se detallara todos los requisitos y permisos que se

necesitaran.

Tabla 15: Inversiéon Diferida

INVERSION DIFERIDA

Descripcion Costo Unitario |Cantidad | Total
musbles de oficna (mano de obra) 315000 1 | $ 15000
Costo de materiales para instalacion $ 150,00 1 $ 150,00
Entrenamiento y capacitacion $ 2.400,00 1 $ 2.400,00
Constitucion de la compafia $ 1.100,00 1 $ 1.100,00
Permisos municipales $ 400,00 1 $ 400,00
Cuerpo de Bomberos $ 480,00 1 $ 480,00
Registro de marca + Patente de férmula $ 632,00 1 $ 632,00
TOTAL GASTOS DIFERIDOS $ 5.312,00

7.1.1.3. Corriente

M&A Disefios contempla dentro de la inversion corriente el capital de trabajo
el cual toma en cuenta los costos variables y los costos fijos por tres meses, donde
el objetivo primordial no es vender sino dar a conocer la empresa y los servicios
gue ofrece.

Tabla 16: Inversion Corriente

Meses a empezar (antes de
producir o vender)

Inversion en Capital de Trabajo

3 Valor Mensual Costos Fijos $4.037,93| $12.113,79
3 Valor Mensual Costos Variables $1.694,04| $ 5.082,12
CAPITAL DE TRABAJO TOTAL $17.195,91
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7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

M&A Disefios contara con dos accionistas los cuales daran el 40% de la
inversion inicial, dividido en 20% cada uno. A su vez la empresa solicitara un
préstamo a la Corporacion Financiera Nacional de $30.323,35 que en porcentajes
es el 60% de la inversidbn que necesita la empresa. En la tabla se encuentra

detallado los porcentajes de financiamiento

Tabla 17: Financiamiento

rancameniodels  JERERE
Accionista 1 20% $ 10.107,78
Accionista 2 20% $10.107,78
Proyectos nuevos CFN 60% $ 30.323,35
100%

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion

La empresa M/A Disefios en la inversion que va a realizar tiene contemplado
pagar un préstamo realizado a la Corporacién Financiera Nacional con un plazo de
5 afios, en periodos trimestrales, es decir 4 cuotas en el afio, por el nUmero de afios
de la deuda en total serian 20 cuotas. La tasa de interés que la CFN dara es del

2,29% trimestral, en la siguiente tabla se detallara los valores.
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Tabla 18: Amortizacion

Afio Pago Capital Amortizacion Interés Dividendos
0 $ 30.323,35 - - -
1 $ 29.110,36 $ 1.212,98 $ 692,89 |$ 1.90587
2 $ 27.869,66 $ 1.240,70 $ 66517 |$ 1.90587
' 3 $  26.600,62 $ 1.269,05 $ 63682 |$ 1.90587
4 $  25.302,57 $ 1.298,05 $ 607,82 |$ 1.90587
5 $ 23.974,86 $ 1.327,71 $ 578,16 |$ 1.90587
6 $ 22.616,82 $ 1.358,05 $ 547,83 |$ 1.90587
? 7 $ 21.227,74 $ 1.389,08 $ 516,79 |$ 1.90587
8 $  19.806,92 $ 1.420,82 $ 48505 |$ 1.90587
9 $ 18.353,64 $ 1.453,28 $ 45259 |$ 1.905,87
10 $ 16.867,15 $ 1.486,49 $ 419,38 |$ 1.905,87
° 11 $ 15.346,70 $ 1.520,46 $ 38541 |$ 1.90587
12 $ 13.791,50 $ 1.555,20 $ 350,67 |$ 1.90587
13 $ 12.200,76 $ 1.590,74 $ 31514 |$ 1.90587
14 $ 10.573,68 $ 1.627,08 $ 27879 |$ 1.90587
) 15 $  8.909,42 $ 1.664,26 $ 24161 |$ 1.90587
16 $  7.207,13 $ 1.702,29 $ 20358 |$ 1.90587
17 $  5.46594 $  1.741,19 $ 164,68 |$ 1.90587
18 $  3.684,96 $ 1.780,97 $ 12490 |$ 1.90587
° 19 $  1.863,29 $ 1.821,67 $ 8420 |$ 1.90587
20 $ (0,00) $ 1.863,29 $ 4258 |$ 1.905,87
TOTAL $30.323,35 $ 7.794,07 $38.117,41
7.1.3. Cronograma de Inversiones

M&A Disefios presenta el cronograma de inversiones en el cual se detalla

las actividades que se van a realizar los tres primeros meses de la empresa.
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Tabla 19: Cronograma de Inversiones

CRONOGRAMA DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO

ACTIVIDADES 1ER MES | 2DO MES | 3ER MES I-II\-ISEI:LSI%EN
Compra de Equipos de Computo $ 12.002,00 - - $ 12.002,00
Compra de Muebles y Equipos de Oficina | ¢ 14.129,00 - - $14.129,00
Constitucion de la Compaiiia - $1.100,00 - $ 1.100,00
Registro de Marca $ 632,00 - - $ 632,00
Permisos Municipales - $ 400,00 - $ 400,00
Permiso del Cuerpo de Bomberos - - $480,00 | $ 480,00
7.2. Analisis de Costos
7.2.1. Costos Fijos

M&A disefios basada en los datos obtenidos, a través de la investigacion
realizada, contempla dentro del andlisis de los costos fijos la inflacion proyectada

para los préximos 5 afios.

Tabla 20: Inflacion Proyectada

INFLACION PROYECTADA

2016 2017 | 2018 | 2019 | 2020
1,12% 3,10% | 3,20% | 3,30% | 3,20%
INFLACION PODERADA 3,10%

A continuacién, se detallara las politicas de la empresa de acuerdo a cada

rubro de los costos fijos:
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Sueldos y Salarios

En este rubro, el incremento sera en doélares y no por porcentaje, el
valor a incrementar de cada afio va a ser de 25 dolares.
Mantenimientos

Se divide en dos partes el mantenimiento de la pagina web, que sera
de $60 mensuales donde debe estar incluido la asistencia por parte
del técnico, por problemas de fallo en la pagina y el cambio de la
coleccion en la pagina. Por otro lado, el mantenimiento del equipo de
computo serd de $50 mensuales, valor en el cual incluird los
programas de antivirus.

Los Gastos sociales

Seran el costo que se le genera a la empresa por estar presente en
una feria, el cual se presupuesta que tendra un costo de $350 por
evento.

Servicios basicos

Dentro de este rubro la empresa también contempla el internet
corporativo como parte los servicios basicos por un valor de $200
mensuales.

Alquiler

El segundo piso de edificio de Ferreteria Mejia sera sede de las
oficinas de la Empresa de M&A Disefios y el alquiler estara en 500
mensuales, por un contrato de 5 afios, con un incremento del 6% cada
afo.

Suministros de oficina

En este rubro se contemplan la papeleria de la empresa por un monto
de $50 mensuales

Gastos de ventas

Se determina que el costo de movilizacién diario para las visitas a
empresas sera de $10, que al mes corresponden a $200.

Gastos de marketing

constan de la planificacion anual basado en los objetivos que se

desea alcanzar.
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Tabla 21: Costos Fijos

COSTOS FIJOS

DESCRIPCION Afio 1 Afno 2 Afno 3 Afno 4 Ao 5
SUELDOS Y SALARIOS | $21.375,00| $ 23.925,00 $25.125,00| $26.325,00| $27.525,00
EAQ?ITFESIII\D/IIIEENTO $ 1.320,00f $ 1.359,71| $ 1.400,61| $ 1.442,74| $ 1.486,13
GASTOS SOCIALES $ 700,000 $ 721,06| $ 742,75 $ 765,09 $ 788,10
SERVICIOS BASICOS $ 4.880,16| $ 5.07537| $ 5.27838| $ 5.489,52| $ 5.709,10
GASTOS DE ALQUILER | $ 6.000,00| $ 6.360,00f $ 6.741,60| $ 7.146,10| $ 7.574,86
SUMINISTROS $ 600,000 $ 618,05 $ 636,64| $ 655,79| $ 675,52
GASTOS DE VENTAS $ 1.112,00f $ 224,72 $ 1.138,20| $ 252,50 $ 1.167,65
ﬁﬁg:}é%ﬁg $ 4.276,00f $ 453256 $ 4.80451| $ 5.092,78| $ 5.398,35
TOTAL COSTOS FIJOS | $35.987,16| $38.283,90 $41.063,17| $42.076,72| $44.926,35

71.2.2.

Costos Variables

7.2.2.1. Costos de Produccion

M&A Disefios al ser una empresa de servicios no tiene materia prima que

cuente como costos de produccion, pero si tiene los honorarios del arquitecto y el

disefiador y la energia eléctrica a continuacion se detalla mediante una tabla los

costos de produccion de un disefio.

Tabla 22: Costo de Produccion

COSTOS DE PRODUCCION DISENO
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COSTO UNﬁ(z%Tc? DE
DESCRIPCION CANTIDAD | MATERIA
o MATERIA
PRIMA
HONORARIOS ARQUITECTO 1 $  200,00| $ 200,00
HONORARIOS DISNADOR 1 $  300,00| $ 300,00
ENERGIA ELECTRICA DISENO 1 $ 64.68| $ 64.68

7.3. Capital de Trabajo

7.3.1. Gastos de Operacion

Los gastos de operacion que la empresa contempla para los primeros tres
meses de operaciones, se determina que la capacidad de disefio es de 4
mensuales. A continuacion, en la tabla se detallara los gastos de operacion.

Tabla 23:Gastos de Operacién

COSTOS DE PRODUCCION DISENO \

COSTO DE
DESCRIPCION CANTIDAD Sgﬁ_l%mféaﬁ MATERIA PRIMA
MENSUAL
HONORARIOS ARQUITECTO 4 $ 200,00 $ 800,00
HONORARIOS DISNADOR 4 $ 300,00 $ 1.200,00
ENERGIA ELECTRICA DISENO 1 $ 64,68 $ 64,68
COSTO VARIABLE TOTAL POR 3 MESES $ 6.194,04

7.3.2. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos que genera M&A Disefios los tres primeros
meses desde la constitucion de la empresa seran detallados a continuacion:
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Tabla 24: Gastos Administrativos

COSTOS FIJOS DE LOS TRES PRIMEROS MESESE
DESCRIPCION MES 1 MES 2 MES 3
GASTOS DE SUELDOS Y SALARIOS | $1.781,25 | $1.781,25 | $1.781,25
GASTOS EN SERVICIOS BASICOS $ 406,68 | $ 406,68 | $ 406,68
GASTOS DE VENTAS $ 840,00 | $ 200,00 | $ 465,00
GASTOS DE MANTENIMIENTO $ 110,00 | $ 110,00 | $ 110,00
GASTOS SOCIALES $ 350,00 | $ 350,00 | $ 350,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 550,00 | $ 550,00 | $ 550,00
TOTAL COSTOS FIJOS $4.037,93 | $3.397,93 | $3.662,93

7.3.3.

Gastos de Ventas

La empresa tiene presupuestado los gastos de venta junto con el plan de

marketing en los tres primeros meses para M&A Disefios seran una forma de invertir

tiempo en el personal y los futuros clientes, ya que en esta etapa se dara a conocer

a la empresa

Tabla 25: Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTAS

o g o
CONCEPTO i DETALLE TIEMPO % Ir'JI:J Bf‘
ASIGNADO Z m <
Ll L =
LL
Movilizacion 1 Persona 12 meses $ 200 $200 | $200
Afiches publicitarios 3 vehiculos 6 meses $ 45
Roll ups 2 publicidad 12 meses $ 65 $ 65
Catalogo 1 publicidad 12 meses $ 480
Boligrafos nombre de 1 ciento 12 meses $ 50 $ 50
la empresa
Llaveros 1 ciento 2 meses $ 150
TOTAL $ 640 $ 200 $ 265
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7.3.4.

Gastos financieros

La empresa M&A Disefios basada en lo pactado con la Corporacion

Financiera Nacional tiene como gastos financieros los valores de amortizacion y

pago de intereses de la deuda, el cual se detalla a continuacion afio a afio.

Tabla 26: Gastos Financieros

Pago de la Deuda Anual

ARos 1 2 3 4 5
Amortizacion $ 5.020,78 | $ 549565 |$  6.01543 $ 658437 |$ 7.207,13
Pago por Intereses | $ 2.602,71 | $ 2.127,84 | $ 1.608,06 $ 1.039,11 | $ 416,36
Pago de Deuda | $ 762348 | $  7.62348 | $  7.623,48 $ 7.623,48 | $ 7.623,48
7.4. Andlisis de Variables Criticas
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark up y Margenes

A continuacion, se detallara en una tabla la determinacién del precio basado en el

Mark up y margenes

Tabla 27: Mark Up

Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afno 4 Afo 5
Ventas $ 74.820,10 | $ 89.120,62 | $108.289,11 | $ 126.245,70 | $ 138.783,80
Costos fijos | $ 35.987,16 | $ 38.283,90 | $ 41.063,17 42.076,72 44.926,35
Vgﬁztﬁzs $ 20.928,04 | $ 34.318,27 | $ 40.143,86 45.054,50 47.681,23
Total CFYCV |$ 8.904,90 | $ 16.518,46 | $ 27.082,07 39.114,49 46.176,22
MARK UP 16,07% 18,60% 21,14% 23,68% 26,23%
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7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funciond e la
proyeccion de ventas

La empresa M&A Disefos con los datos obtenidos en la investigacion de
mercado realizado en la Provincia de Santa Elena, determiné enfocarse en las
cuatro industrias que generan los mayores ingresos de la provincia.

Basado en los resultados de la investigacion las cuatro industrias que mas
sobresalen en esta zona turistica son los restaurantes, hoteles, ferreterias y tiendas
de ropa y calzado, las cuales tienen diferente comportamiento en el afio ya que al
ser industrias diferentes tienen distinta reaccién en el mercado.

En la siguiente tabla se expondra las proyecciones en unidades vendidas y

las proyecciones de ventas en dolares.

Tabla 28: Proyeccion de Disefios en Unidades Vendida s

0% 6% 10% 6% 3%
Incremento en
ventas
proyectado Afio 1 AFfio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5
RESTAURANTES 9 10 11 12 12
HOTELES 19 21 24 26 27
FERRETERIAS 6 7 8 9 9
TIENDAS ROPA
Y CALZADO 19 21 24 26 27
VENTAS
TOTALES DE 53 59 67 73 75
DISENO
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Tabla 29: Proyeccion de Disefios Vendidos en Dolares

PROYECCION DE DISENOS VENDIDOS EN DOLARES

P eraos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5
RESTAURANTES | $12.705,30 | $15.105,19 | $17.778,81 | $ 20.752,72| $ 22.205,41
HOTELES $26.822,30 | $31.720,90 | $38.790,13 | $ 44.964,22 | $ 49.962,17
FERRETERIAS | $ 8.470,20 | $10.573,63 | $12.930,04 | $ 1556454 $ 16.654,06
TIENDAS $26.822,30 | $31.720,90 | $38.790,13 | $ 44.964,22| $ 49.962,17
hoSh s $74.820,10 | $89.120,62 | $108.289,11 | $ 126.245,70 | $ 138.783,80

Segun el INEC en el 2007 en su ultimo informe determiné que el crecimiento

de la industria del disefio interior fue del 3%. Basado en este dato y en el analisis

del comportamiento del mercado en la provincia de Santa Elena se llegé a la

conclusién que la tendencia de venta de disefios seria la siguiente:

Tabla 30: Incremento de Ventas en Porcentaje

Incremento de Ventas Proyectadas en Porcentaje

Ano 1

ANo 2

Ano 3

Ano 4

ANo 5

0%

6%

10%

6%

3%

La proyeccion de costos reales se saco relacionado al incremento de ventas

indicado anteriormente

Tabla 31: Costo Reales por Disefio
PROYECCION DE COSTOS REALES POR DISENO

DISERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 564,68 $ 581,67 $599,16 $617,18 $ 635,75
7.4.3. Andlisis de punto de equilibrio
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La empresa M&A Disefios basandose en el punto de equilibrio debe de
vender 42 disefios en el afio para no perder, a partir del disefio nimero 42 los

disefios vendidos después reflejan ganancia para la empresa.

Tabla 32: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO DE DISENO

Precio Venta $ 1.411,70
Coste Unitario $ 564,68
Gastos Fijos Afio $ 35.987,16
Q de Pto. Equilibrio 42
$ Ventas Equilibrio $ 59.978,60
7.5. Entorno fiscal de la empresa

La empresa M&A Disefios busca crear una relacion laboral cada uno de sus
clientes, para cumplir con esta aspiracion, se preparé a un grupo selecto el cual
forma parte del equipo de la empresa, profesionales expertos en el area del disefio
y construccién, encargados de garantizar que los disefios de la empresa contengan
los pardmetros que el ministerio de construccién y obras publicas solicitan como

normas de seguridad de la construccion.

7.6. Estados financieros proyectados

7.6.1. Balance general

La empresa M&A Disefios a continuacion detalla su Balance general en el
cual se encuentras las cuentas de Activos, Pasivos y Patrimonio con los que cuenta

la empresa.
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Tabla 33: Balance General

BALANCE INICIAL

Activos Pasivos
Caja/Bancos $ 17.195,91 [Cuetas por Pagar 0,00
Cuentas por cobrar Impuestos por Pagar 0,00
Total de Activo Corriente $ 17.195,91 |Total de Pasivo corriente 0,00
Activos Fijos Deuda LP $ 30.323,35
Muebles, equipos de $  26.131,00 |Total de Pasivos $30.323,35
oficina y produccion
Dep Acumulada $ -
Total de Activos fijos $ 26.131,00
Activos diferidos Patrimonio
Gastos pre $ 5312,00 |Capital Social $20.215,56
operacionales
Lanzamiento del . L
producto (Pagina web) $ 1.900,00 [Utilidad del Ejercicio 0
Amortizacién acumulada Utilidades Retenidas 0,00
Tpta_l de activos $ 7.212,00 |Total de Patrimonio $ 20.215,56
diferidos

Total de Activos 50.538,91 Pasivo mas Patrimonio $ 50.538,91

7.6.2. Estado de pérdidas y ganancias

A continuacion, la empresa M&A Disefos presenta el estado de pérdidas y
Ganancias de la empresa donde se encuentra detallado los ingresos totales de
venta de disefios, el total de costos de elaboracién, la utilidad bruta generada en
ventas. También se detalla los distintos gastos como son: sueldos y salarios,
servicios basicos, ventas, plan de marketing, gastos administrativos, gastos de
depreciacion y gastos de amortizacion. A su vez se define los gastos financieros
por el interés de la deuda con la Corporacion Financiera Nacional, obteniendo la
utilidad neta antes de impuestos. La utilidad disponible en el primer afio refleja un
déficit de $5.141,04 en el afio 1, pero a partir del afio dos se refleja una utilidad
positiva de $1.784.02, hasta el afio cinco que la utilidad disponible es de
$24.955,06.
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Tabla 34: Estado de Resultados

Estado de Resultados

% de Reparticion Utilidades a

Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%

Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ano 5
g‘lgggiloopor ventas de $74.820,10 $89.120,62 $108.289,11 $126.24570 $138.783,80
Total de ingresos $74.820,10 $89.120,62 $108.289,11 $126.245,70 $138.783,80
Costo de ventas DISENO $29.928,04 $34.318,27 $ 40.143,86 $ 45.05450 $ 47.681,23
Total de Costo $29.928,04 $34.318,27 $ 40.143,86 $ 45.05450 $ 47.681,23
Costo de mano de obra
directa $ - $ ) $ ) $ ) $ )

(=) Utilidad Bruta en Venta $44.892,06( $54.802,35( $ 68.145,25| $ 81.191,21| $ 91.102,57
Gastos Sueldos y Salarios $21.375,00 $23.925,00 $ 25.125,00 $ 26.325,00 $ 27.525,00
Gastos Servicios Basicos $ 4.880,16 $ 5.07537 $ 527838 $ 548952 $ 5.709,10
Gastos de Ventas $ 1.112,00 $ 22472 $ 1.13820 % 25250 $ 1.167,65
Gastos de Marketing $ 427600 $ 453256 $ 480451 $ 5.092,78 $ 5.398,35
Gastos administrativos $ 8.620,00 $ 9.05881 $ 952159 $ 10.009,71 $ 10.524,61
Gastos de mantenimiento $ 1.32000 $ 1.359,71 $ 140061 $ 144274 $ 1.486,13
Gastos sociales $ 700,00 $ 72106 % 742,75 $ 765,09 $ 788,10
Gastos de alquiler $ 6.00000 $ 6.360,00 $ 6.74160 $ 7.146,10 $ 7.574,86
Gastos de suministro $ 60000 $ 618,05 $ 636,64 $ 655,79 $ 675,52
Gastos de Depreciacion $ 572483 $ 572483 $ 572483 $ 1.27950 $ 1.279,50
Gastos de Amortizacion $ 144240 $ 144240 $ 144240 $ 1.442,40 $ 1.442,40
(=) Utilidad Operativa $(2.538,33)| $ 4.818,66| $ 15.110,33 $ 31.299,80( $ 38.055,97
. . $ 2602,71 $ 2.127,84 $ 1.608,06 $ $
Gastos Financieros ’ ’ ) ! ’ ! 1.039,11 416,36
(=) Utilidad Neta $(5.141,04)| $ 2.690,83| $ 13.502,27 $ 30.260,69| $ 37.639,61
Reparticion Trabajadores $ - $ 40362 $ 202534 $ 453910 $ 5.64594
(=) Utilidad antes
Impuestos Renta $(5.141,04)| $ 2.287,20| $ 11.476,93 $ 25.721,59( $ 31.993,67
Impuesto a la Renta $ - $ 503,18 $ 252492 $ 565875 $ 7.038,61
(=) Utilidad Disponible $(5.141,04)| $ 1.784,02| $ 8.952,01| $ 20.062,84| $ 24.95506
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7.6.2.1. Flujo de caja proyectado

A través del resultado del analisis del flujo de efectivo proyectado se puede

determinar que la empresa M&A Disefios recupera su inversion inicial al cuarto afio

de constitucion de la empresa con un flujo acumulado de $60.079,28 y un pay back
del flujo de $55.097,76.

Tabla 35: Flujo de Caja Proyecto

Flujo de Efectivo

| Aol | Afo?2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad antes
Impuestos Renta (5.141,04) $ 2.690,83 $13.502,27 $30.260,69 $ 37.639,61
(+) Gastos de $572483 $ 572483 $ 572483 $ 1.27950 $ 1.279,50
Depreciacion e e e e e
(+) Gastos de $1.442,40 $ 144240 $ 144240 $ 144240 $ 1.442,40
amortizacion
) I'nverS|ones en 0 0 0 0 0
Activos
(-) Amortizaciones
de Deuda 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Pagos de
Impuestos 0,00 0,00 $ 906,81 $4.550,27 $ 10.197.,85
(+) Valor terminal $ 6.397,50
(-) Variacién
Cuentas x Cobrar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Flujo Anual $2.026,19| $ 9.858,06 $19.762,70| $28.432,33| $ 36.561,16
Flujo Acumulado $2.026,19| $11.884,25 $31.646,95| $60.079,28| $ 96.640,43
Pay Back del flujo $-48.512,72 | $-36.628,46 $ -4.981,51| $55.097,76| $ 151.738,19

7.6.2.1.

1. Indicadores de rentabilidad y costo del

capital

7.6.2.1.1.1.

TMAR

La tasa minima atractiva de rendimiento o TMAR se calcul6 usando el CPPC

Costo Promedio Ponderado de capital y la tasa CAPM Costo de Oportunidad del

Accionista por lo cual se necesito de los siguientes datos

RF: Tasa Libre de Riesgo de los bonos del tesoro de Estados Unidos

a 5 afos

B: Beta, indicador de la industria de disefio interior (Aswath

Darmodaram)
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- RC: Riesgo Pais, tomado del Banco Central del Ecuador

- RM: Riesgo Mercado, indice del Mercado

Tabla 36:Calculo CAPM

CAPM Ke= Rf+B(Rm-Rf)+Rc

RF 0,52%

B 0,98

RC 6,01%

RM 12,80%

Tasa del Accionista 18,56%

Tabla 37: Célculo CPPC

(C/C+D)*rs + (D/IC+D)*rd(1-t)
CPPC COSTO PROMEDIO PONDERADO

Capital Propio CP 40%

Deuda a Terceros D 60%
Costo de Oportunidad del proyecto COP 18,56%
Tasa de interés [ 6,06%

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento del 0
PROYECTO TMAR 11,06%

7.6.2.1.1.2. VAN
El Valor Actual Neto de M&A Disefios es el indiciador financiero que, tomado
todos los flujos de efectivo neto, cuenta el valor del dinero a través del tiempo.
Aclarado esto, se dara a conocer el VAN de M&A Disefios:

Tabla 38:VAN

VAN $ 14.028,47

Se expresa que la medida de rentabilidad del proyecto segun el VAN es de
$14.028,47

7.6.2.1.1.3. TIR

A continuacion, se dara a conocer cual es la Tasa Interna de Retorno de
M&A Disefios

Tabla 39: TIR

TIR 18,58%

Al ser la TIR de 18,58% demuestra que el proyecto es rentable por ende se
considera que es Viable.
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7.6.2.1.1.4. Payback

En los resultados de los analisis realizados a la empresa M&A Disefos
reflejan que el Payback que es el periodo de retorno de la inversion, se daré en el
cuarto afo de la empresa

7.7. Andlisis de sensibilidad multivariable o de es  cenarios

multiples

En el andlisis de sensibilidad multivariable estan reflejados las ratios
financieras como: la liquidez, la gestion, endeudamiento y rentabilidad.

Tabla 40: Ratios Financieros

Indicadores Financieros

[RATIOS FINANCIEROS [ Afo1 | Afo2 [ Ano3 [ Afo 4 | Afo5 |
| Ratios de Liquidez | Afo 1 | Afo 2 | Afo 3 | Afo 4 | Afo 5 |
Liquidez o Razdn Corriente = Activo Corriente / 00
Pasivo Corriente enveces ' 20,5 71 53 6,6
quw_dez Secao Pr'ueba Ac@a = (Agtlvo enveces 00 205 71 53 6.6
Corriente - Inventarios) / Pasivo Corriente
Capital de Trabajo endinero $ 1420133 $ 17.656,93 $ 27.760,74 $ 4396111 $ 70.828,45
Indice de liquidez = (Activos Corrientes / Pasivo
corriente ) enveces 0 20 7 5 7
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO Aol |  Afo2 |  Afo3 [ Ao 4 | Afo5
Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo /
Activo en porcentaj 63% 55% 42% 28% 15%
Pasivo / Patrimonio enveces 1,7 1,2 0,7 04 0,2
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos
Financieros enveces -1,0 2,3 9,4 30,1 914
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de
Deuda )/ Senvicio de Deuda 13 2,3 3,6 4,7 58
| RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Activos) [ Aol | Afo2 HTE | Afo4 [ Afo5 |
Rotacién de Activos = Ventas / Activos enveces 19 24 25 2,0 1,7
| Ratios de Rentabilidad | Afo 1 | Afo2 | Afo3 | Afo4 | A5 |
Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentajs 60% 61% 63% 64% 66%
Margen Operacional = Utilidad Operacional /
Ventas Netas en porcentaj -3% 5% 14% 25% 27%
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas en porcentajs 1% 3% 12% 24% 21%
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaj -13% 7% 31% 48% 45%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaj -34% 16% 52% 66% 53%
|OTROS INDICADORES 2015 2016 2017 2018 2019
Punto de Equilibrio (en Dinero ) endinero $ 3598928 $ 38128579 $ 41.064,85 $ 42.078,19 $ 44.927,78
Generacion de Empleo en porcentaje 105% 163% 281% 343%"  #{DNIO!
Identidad de Dupont:
a) Utlidad Neta/Ventas Margen Netc -7% 3% 12% 24% 27%
b) Ventas/Activos Rotacion Act 1,9 24 25 2,0 17
c) ROA= a)*h) -13% 7% 31% 48% 45%
d) Deuda/Activos Apalancami¢ 63% 55% 42% 28% 15%
e) 1-Apalancamiento 37% 45% 58% 72% 85%
) ROE= ¢)/e) -34% 16% 52% 66% 53%
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7.8.
7.8.1.

Razones financieras

Liquidez

Desde el punto de vista de la empresa M&A Disefios el analisis de liquidez

refleja que por cada ddélar que la empresa tenga como deuda, tendra de 20y 6

veces para cubrir al cabo de 5 afios.

Tabla 41: Liquidez

Ratios de Liquidez Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Liquidez o Razdn
Corr!ente = Act!vo en 0.0 205 71 53 6.6
Corriente / Pasivo | veces
Corriente
Liquidez Seca o
Prueba Acida = en
(Activo Corriente - 0,0 20,5 7,1 5,3 6,6
. veces
Inventarios) /
Pasivo Corriente
. . en $ $ $ $ $
Capital de Trabajo | o0 | 1420133 17.656,93 27.760,74 43.961,11 70.828.45
indice de liquidez = en
(Activos Corrientes veces 0 20 7 5 7
/ Pasivo corriente)
7.8.2. Gestion

El indicador de gestion de M&A Disefios refleja el desemperio de las ventas

realizadas a lo largo de cada afio en relacion con los activos que posee la empresa.

Tabla 42: Gestiéon

RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Activos)
Rotacion de Ac_tlvos =Ventas/| en 1.9 24 25 20 1.7
Activos veces

De acuerdo al andlisis de ratios de gestion realizado a la empresa, la rotacion

de los activos en promedio es de 2,1 veces
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7.8.3.

Endeudamiento

En el analisis de las ratios de endeudamiento permiten determinar cual es la

capacidad de endeudamiento que la empresa M&A Disefios puede sobrellevar.

La empresa M&A Disefios al inicio requerira de un financiamiento que sera

otorgado por la Corporacion Financiera Nacional, pero a partir de que sus ventas

empiecen a elevarse, la empresa va a dejar de depender de esa deuda.

Tabla 43: Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Endeudamientoo . en 63% 55% 42% 28% 15%
Apalancamiento = Pasivo / Activo | porcentaje
Pasivo / Patrimonio en veces 1,7 1,2 0,7 0,4 0,2
Coberturg 1= pt|lldad Operativa / en veces 1.0 2.3 9.4 301 91.4
Gastos Financieros
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo +
Servicio de Deuda) / Servicio de 1,3 2,3 3,6 4,7 5,8
Deuda

7.8.4. Rentabilidad

La rentabilidad de la empresa M&A Disefios tiene contemplado un margen

bruto de 66%, el cual supera el margen esperado en el capitulo de marketing, el

ROA al primer afio se refleja negativo, pero en el afio cinco refleja una variacion de

crecimiento del 45% y por otra parte el Roe al quinto afio tiene una variacion del

53%.
Tabla 44: Rentabilidad
Ratios de Rentabilidad Afno 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 ARo 5

Margen Bruto = Utilidad Bruta / en
Ventas Netas porcentaje 60% 61% 63% 64% 66%
Margen Operacional = Utilidad en 20 0 0 0 0
Operacional / Ventas Netas porcentaje 3% 5% 14% 25% 21%
Margen Neto = Utilidad Neta / en
Ventas Netas porcentaje 1% 3% 12% 24% 21%

= Utili i en -130 0 0 0 0
ROA = Utilidad Neta / Activos porcentaje 13% 7% 31% 48% 45%

— Uil . . en _ ) 0 0 0 0,
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio porcentaje 34% 16% 52% 66% 53%
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7.9. Conclusion financiera

A través del andlisis financiero realizado en la investigacion se llegé a la
conclusion que la propuesta de creacion de una empresa de disefio de espacios
comerciales en la provincia de Santa Elena es considerable, ya que se tomaron en
cuenta la inversion inicial para la creacion de la empresa, |

El proyecto presenta retorno de la inversion inicial al cuarto afio y
rentabilidad.

La inversion inicial que se necesita para este proyecto es de $26.113,00, el
valor actual neto de $14.028,41, lo que indica que el proyecto es rentable y el TMAR
de 11,06% con un TIR de 18,58%.

121



CAPITULO 8

PLAN DE
CONTINGENCIA




CAPITULO 8

8. Plan de contingencia

El plan de contingencia que se elabord para la empresa M&A Disefos
determina instrucciones alternas al funcionamiento normal de la empresa que
tendra como objetivo prevenir y brindar ayuda pertinente a posibles riesgos que

podrian suscitarse en el area laboral.
8.1. Principales riesgos

Riesgos Laborales. - en el cumpliendo con el desarrollo de las obligaciones
y responsabilidades que cada funcionario posee, se podria suscitar algun accidente
en el area de trabajo, ya sea que este en la oficina, como también en la calle en las
visitas externas que la empresa realizara, por tal motivo la empresa considera que
su personal debe de saber cuales son las medidas que debe de tomar.

Riesgos de Falla Estructural. -  dentro del area de trabajo se dan pequefas
modificaciones por que la empresa empieza a crecer e incrementa nuevas lineas
de produccidén o a su vez se amplia el area administrativa, estas modificaciones
pueden crear un desbalance del cimiento estructural de la construccion dejando
una brecha abierta a que en algin momento se genere una colision.

Riesgo Sismico. - las catastrofes naturales se suscitan sin previo aviso
generando panico y hasta reacciones negativas que podrian atentar con la vida
misma de las personas, por esto la empresa cree conveniente estar prevenidos y
preparados para cualquier catastrofe natural.

Riesgo Incendiario. - dentro de las distintas areas de trabajo que existen
en una empresa dependiendo de la actividad a la que se dedica, se trabaja con
sustancias inflamables las cuales podrian causar dafios graves si no se toman las
precauciones necesarias, al exponerse la empresa M&A Disefios en un area
ferretera no esta lejos de esta posibilidad.

Riesgo Legal. - las empresas que prestan servicios estdn expuestas a
recibir directamente la inconformidad del cliente, de existir alguna inconformidad de
parte del cliente en relacion con el disefio que solicito, se puede suscitar una
demanda o también puede ocurrir con uno de los colaboradores si no se le brinda

los beneficios correspondientes a la ley.
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8.2. Monitoreo y control del riesgo

Riesgos Laborales: la empresa M&A Disefios tomando en cuenta la
importancia de su equipo de trabajo, da a conocer los parametros bajo los cuales

se evitara soslayar accidentes dentro del area.

* La limpieza del area de trabajo se la realizara antes que el personal
ingrese a la empresa.

» Las escaleras contaran con antideslizantes en cada escalén

» Las escaleras tendran pasamanos

Riesgos de Falla Estructural: La estructura en la que se encontraria,
establecida y en funcionamiento la empresa M&A Disefios contaria con
modificaciones de imagen continuas y de igual manera se harian reestructuraciones
de departamento, en las cuales se establecerian salidas de emergencia y
sefalética de “Labores Estructurales en Obra”.

Riesgo Sismico: la empresa M&A Disefios establecerad simulacros cada
cierto tiempo, ademas de ubicar salidas de emergencia, botiquines de primeros
auxilios, herramientas para facilitar salidas alternas en caso de encierro y/o
obstruccion de las salidas de emergencia.

Riesgo Incendiario: Debido a que la oficina M&A Disefios se encuentra
ubicada en una zona ferretera, donde se trabaja y tiene contacto con liquidos
inflamables, los que al exponerse a altas temperaturas podrian ocasionar
accidentes. La empresa brindara una guia con instruccién de cémo reaccionar ante
estos casos Yy junto al cuerpo de bomberos capacitarian al sector para que tengan
las herramientas adecuadas si se llegara a suscitar un incendio.

Riesgo Legal: M&A Disefios basado en su politica interna y con la base
acorde a la ley dara los beneficios respectivos para cada colaborador y de esta
manera generar seguridad y satisfaccion de su equipo de trabajo.

De igual manera se estableceria prioridades para quienes reciban los
servicios prestados de M&A Disefios, ya que el cliente cuenta con el respaldo total
de la marca y de su disefio, si existiere alguna inconformidad se solucionara en la

medida de lo posible.
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8.3. Acciones correctivas

Riesgos Laborales: La consecuencia ocasionada por motivos negligentes
o de descuidos inesperados dentro del area de trabajo generarian situaciones las
cuales ayudan para las mejoras al sistema de seguridad del personal, trazandose
el equipo de trabajo el objetivo de cumplir el afio sin ningan accidente laboral.

Riesgos de Falla Estructural : Al ser una empresa que presta servicios,
M&A Disefios se ve en la obligacion moral de cuidar también de la integridad de
sus clientes por esta razén se elaboraran mapas de evacuacion de edificio visibles
en cada area del establecimiento y asi los clientes tengan conocimiento de como
poder actuar.

Riesgo Sismico: En caso de que las medidas que la empresa tomo no
ayudaron en su totalidad, se colocara luces de emergencia en el edificio que se
encenderan y guiaran al personal a la salida mas cercana, llegado a su fin el sismo
generado por catastrofes ambientales, se reunird a los afectados y el personal en
general para abandonar el area, cualquier lesion y/o dafio en alguno de los
colaboradores se los destinara a brigadas para que sean asistidos.

Riesgo Incendiario: El riesgo incendiario generado por alguna falla eléctrica
o la exposicion de liquidos inflamables dara como resultado que la empresa instale
tanques para inflamables y de esta manera evitar una catastrofe general, también
a cada integrante del equipo de trabajo se le dard una charla para dar a conocer
como se maneja los tanques anti-inflamables.

Riesgo Legal: Dentro de los contratos de los colaboradores se detallara
todas las funciones principales que debera realizar, asi como también estara
detallado los beneficios con los que contara el trabajador y cudles seran las
sanciones por incumplimiento de contrato. Con los clientes en el contrato se
detallara todo lo que incluye el servicio y hasta donde es responsable la empresa

para asi evitar anomalias con la empresa.
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CAPITULO 9

9. Conclusiones

Al realizar el analisis del desarrollo de investigacion de la propuesta para la

creacion de una empresa de disefio de espacios comerciales en la provincia de

Santa Elena, se pudo determinar las siguientes conclusiones:

De acuerdo con los parametros legales que rigen en el Ecuador, la
empresa “Karmalys S. A.” bajo el nombre comercial “M&A Disefos”
esta acta para ser constituida y operar correctamente ofreciendo el
servicio de elaboracién de disefios de espacios comerciales en la
provincia de Santa Elena.

. El andlisis de la industria de disefio de interiores
establece que es atractiva la industria en la provincia.

. No existen competidores en el mercado meta elegido.

. Se determiné a través de la investigacion que los
clientes potenciales son: la industria hotelera, y alimenticia, ferretera
y tiendas de calzado/ropa, los cuales buscan optimizar en un 100%
su area de produccién y al mismo tiempo el area de servicio al cliente
con disefos especificos a su actividad comercial.

. La estrategia de push y pull son utilizadas para captar la
atencion de la clientela destacando las caracteristicas del servicio.

. la recuperacion de la inversion inicial de la empresa se

dara en el cuarto afo.
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CAPITULO 10

10. Recomendaciones

Enfocados en los datos obtenidos de la investigacion y las conclusiones

dadas al proyecto se formulan las siguientes recomendaciones:

Dado el caso que la industria del disefio esta en crecimiento se
recomienda expandirse para otras ciudades del Ecuador.

Organizar ferias de disefios de espacios comerciales.

Establecer estrategias de Marketing mejor enfocadas al target
empresarial.

Es recomendable ampliar los servicios ofrecidos y dar el servicio de
manejo y direccion de la obra para crear una fuente mas de ingreso
Asi como también empezar a fabricar los anaqueles, requisas y
muebles exclusivos para clientes mas exigentes

En un futuro poder crear alianzas con revistas especializadas de

Disefios de interiores en Ecuador.
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