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Resumen Ejecutivo

La tendencia mundial es a reducir espacios en la vivienda por su incremento en el valor de
las propiedades que conllevan a construir “espacios” en menos metros cuadrados”.

La necesidad de optimizacion de este espacio no es resuelta por el mobiliario actual ya que
no existe una oferta que presente los siguientes tres atributos: Estilo y Disenio,
Multifuncionalidad y Exclusividad. Tampoco existe una buena asesoria sobre la
implementacion de mobiliario funcional en espacios especificos y reducidos.

La oferta que se encuentra hoy en el mercado es de muebles seriados, con o sin instalacion,
pre-armados, de medidas estandar, los cuales se pueden adquirir directamente o mediante
e-commerce, en Multitiendas o Tiendas por Departamento o Tiendas de Mejoramiento del
Hogar. Estas no realizan un asesoramiento mas profundo sobre las necesidades del cliente
final.

El mercado hoy moviliza 45.000 millones anuales en este rubro. La empresa estima
alcanzar una participacion de mercado para el primer afo del 0.10% con 290 unidades
vendidas. Con un crecimiento prudente y una participacion de mercado bien conservadora,
el Plan de Negocio comienza a ser rentable a partir del segundo afio y a recuperar la
inversion también a partir del mismo. La TIR alcanza el 23.9%.

El 5to. afo se evaluara si se mantiene la participacion en niveles austeros o se pasa a una
2da fase de inversion a partir del sexto ano para ganar mayor participacion de mercado

acompanado del crecimiento de la estructura de la empresa.

1 Anexo l.a. Informe de la Camara Chilena de la Construccion
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|. Oportunidad de negocio

Tendenciay Necesidades

Segun el informe de la Camara Chilena de la Construccion (Anexo l.a CCHC pag.12), las

unidades de departamento de menos de 50 mts, dentro del Gran Santiago, comprende

sobre el 50% de la oferta del mercado inmobiliario en chile (54% en 2016). Esta tendencia

de reducir los metros cuadrados y vender departamentos mas pequefos, ha hecho que los

espacios sean de menores dimensiones, tendencia que se ha mantenido por los ultimos 4

afnos y es de esperar que se mantenga o se acreciente.

Se visualiza que cada vez mas los metros cuadrados de los departamentos y casas

construidas se han reducido con el fin de construir mayor numero de edificaciones en

menos metros cuadrados, ademas el precio del metro cuadrado se ha incrementado dentro

de los ultimos anos, lo que hace que el consumidor no pueda acceder a departamentos con

mayor superficie.

A la hora de revisar las tendencias del mercado del mobiliario en Chile, debemos tener en

cuenta diferentes factores.

Sobre el comprador, existe una tendencia en el mercado de buscar muebles con disefios

que representen los gustos y estilos del consumidor. Se evidencia una preferencia por

muebles con disefio ante los muebles construidos en serie. Un mueble que lo represente.

Segun el levantamiento y la investigacion realizada a la oferta de mobiliario en la RM se

puede observar:

e Diseno, color materiales: Muebles con estilo natural, conocido como Eco Friendly

e Estilos: Retro (No barroco). Muebles de disefio retro, en lineas rectas y de madera.

e Disenos personalizados. Las personas cada dia mas se quieren diferenciar y
representar un estilo propio. Disefios actuales y hechos a medida para el comprador.

Tendencias de los competidores: Existe una pequeia inclinacion a incorporar este tipo de

mobiliario en exhibicion, pero todavia no esta completamente explotado en los catalogo de

productos, por lo que no hay una clara definicion de algun competidor directo en la industria,

y los que existen no son su core business.

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada (Anexo |.b Levantamiento de

necesidad), se puede observar que no hay una buena asesoria sobre la implementacion
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de mobiliario funcional en espacios especificos. Esto provoca que el 55,43% de los
encuestados respondan que el mobiliario actual no optimiza el espacio que utiliza.

La oferta que existe hoy en el mercado es de: muebles seriados, con o sin instalacion, pre-
armados, de medidas estandar, los cuales se pueden adquirir directamente o mediante e-
commerce, en Multitiendas o Tiendas por Departamento o Tiendas de Mejoramiento del
Hogar. Estas no realizan un asesoramiento mas profundo sobre las necesidades del cliente
final.

Existen también Tiendas Especializadas, las cuales estan en un rango de precio muy por
sobre la media, creando un vacio y un nicho de mercado no atendido al dia de hoy (Anexo
|.c Analisis de oferta de mercado).

El principal resultado de la investigacion evidencia que mas del 95% de los encuestados
desea tener mas espacio dentro de su vivienda.

Bajo esta premisa, el 55.43% cree que el mobiliario existente no optimiza el espacio que
utiliza, y a 100% de los encuestados les gustaria un mobiliario funcional.

Otros de los resultados que entrega la investigacion es que, dentro de los atributos mas
influyentes en la eleccién del mobiliario son: Estilo y Disefio, Multifuncionalidad y
Exclusividad.

Y por ultimo, referente al producto, el 59% de los encuestados, encuentra el producto muy
atractivo y estaria muy dispuesto a equipar un ambiente con este tipo de muebles.
Capacidades

Por el lado de la fabricacién, existen bajas barreras de entrada econdémica y medio - altas
en materia de conocimiento de disefilo y armado de muebles. Por la otra parte, en la
comercializacion, las barreras de entrada también son bajas ya que se necesita poca
inversion para dar a conocer el producto y venderlo. En una primera etapa no se cuenta
con canales de venta al publico, solo se habilita un espacio en el taller tipo “showroom”.
Para ambas instancias las barreras de salida son bajas, con algun grado de complejidad
en la fabricacion ya que se requiere invertir en maquinaria. Se conoce a las personas que
tienen el expertise del manejo de la madera hace mas de 10 afios. Se considera que el
punto clave radica en el conocimiento “know how” de las necesidades del cliente (Estilo y

Disefio, Multifuncionalidad y Exclusividad) y el manejo correcto de la madera.

2 Anexo I.b Levantamiento de necesidad — Encuesta Web
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Conclusion

Se puede concluir que la necesidad de optimizacién de espacio no es resuelta por el
mobiliario actual, ya que no existe una oferta que presente los tres atributos descriptos:
Estilo y Disefio, Multifuncionalidad y Exclusividad. Y se hace mas pronunciada la
oportunidad cuando, en vez de “no ser utilizado” se cambia el fin a “ser utilizado de otra
manera” (multifuncional). Con estos productos se busca atender esta necesidad.

Por el lado de la valorizacién y tamafio de mercado, este moviliza $ 44.938 millones anuales

que se podria gastar en este tipo de mobiliario (Anexo |.d Tamafio de Mercado)

Il. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria

En relacion a las caracteristicas de la industria de la fabricacion y comercializacién de
muebles dentro de la Region Metropolitana se puede concluir que es una industria
altamente atomizada con distintos actores que van desde microempresas hasta grandes
cadenas de retail posicionadas (ver Anexo |.c Analisis de la Oferta).

Si bien existen muchos competidores, el nicho de mercado al que se esta apuntando, el
mercado de la fabricacion y comercializacion de muebles “multifuncionales”, todavia no
esta explotado totalmente. Muestra de esto es que las tiendas de mejora para el hogar se
agrupan en dos grandes categorias: la primera corresponde a bienes asociados al
mantenimiento, reparacion y mejora del hogar, y la segunda, a bienes asociados
directamente a la construcciéon. De acuerdo a estimaciones de la industria elaboradas
por Falabella, la primera categoria de bienes abarca un 75% de las ventas de este mercado,
mientras que la segunda abarca el 25% restante.

El modelo de negocio desarrollado por Sodimac y Easy compite con diversos actores
de la industria del retail. En ciertos productos mas enfocados a la mejora vy
remodelacion del hogar (muebles) compiten con las tiendas por departamento e
hipermercados. En el resto de los productos que ofrecen (herramientas) compiten
mas con ferreterias mas especializadas en el mercado de la construccion, (MTS,
Construmart y Chilemat entre otras).

Esta categorizacién y modelo de negocio deja ver que no es su core business el nicho que

se esta buscando explotar.
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Esto se traduce en una baja rivalidad entre los competidores, por lo que hay grandes
oportunidades de desarrollo (ver Anexo Il.1.a Analisis de la Industria).

Por otra parte, la Industria Nacional del Mueble ha usado tradicionalmente la madera como
material constructivo, en especial las especies nativas y en menor escala algunas especies
importadas, como caoba (mara), cedro, encina, etc., pero en la medida que éstas han
comenzado a escasear y sus precios a aumentar, se ha ido registrando una sustitucion por
tableros recubiertos con chapas de maderas o productos melaminicos. La aparicién de los
tableros de madera en el mercado nacional, permitié incorporar un nuevo material de
fabricacion, que hoy se encuentra ampliamente difundido. A partir de los afos 80, se
comenzoO a registrar un uso mas intensivo del Pino Radiata en algunas empresas de
muebles, que ademas incorporaron nuevas tecnologias orientadas a la produccion en serie.
La industria de fabricacién y comercializacion de muebles de madera y otros es muy
grande. Considerando que ademas de la fabricacion interna existe la comercializacién de
los muebles importados, se podria inferir que la amenaza de un sustituto es alta. El mercado
de la fabricacion de muebles en chile es muy atomizado, con gran presencia de PYMES y
MICROEMPRESAS (Talleres). Ademas de productos importados, que provienen
principalmente de China, Estados Unidos y Hong Kong, con muebles en serie, con cubierta
de melamina y madera aglomerada. El restante, corresponde a muebles de produccion
nacional, fabricado principalmente con otras maderas nobles.
Segun nuestro analisis realizado mediante la revision de importaciones (Datasur) del afio
2016, existen 59 empresas distintas que importan muebles a Chile por un valor CIF de USD
150 millones, siendo esto parte importante de la oferta en el mercado (ver Anexo Il.1.b
Importaciones Datasur)

Alrededor de un 80% de los muebles que se comercializan en nuestro pais, corresponden
a muebles importados, provenientes principalmente de China (principal productor y
exportador de muebles a nivel mundial). Estos estan conformados principalmente por
aglomerados y cubiertos con melanina, la que también es importada. El 20% restante,
corresponde a muebles de produccién nacional, fabricado principalmente con madera de
roble y otras maderas nobles.

Por el lado de los insumos principales y las proporciones de utilizacién de los mismos es la

siguiente:
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e Tableros de Madera 90%

e Articulaciones y herrajes 5%

e Enchape, barniz, pintura 5%
Debido a que la madera es el insumo principal, y este es un commodity, ninguno de los
proveedores tiene gran poder para modificar el precio. Ademas, existen otros proveedores
en el mercado, sin tener que incurrir en mayores costos al momento de cambiarlo. Por
ultimo, el precio de las placas de madera se encuentra publicado en las paginas de los
proveedores.
Por otro lado, en el caso de los accesorios metalicos, articulados, para que los muebles
sean multifuncionales, la oferta global es amplia, lo que evita especulacion de precios de
los insumos. Debido a que esta muy atomizada la oferta en Chile y existe una gran variedad
de sustitutos, el costo de cambio para el cliente es bajo. Hay un tema de disefo y
multifuncionalidad que juega un factor importante en la toma de la decision y es el espacio
que los muebles de estas caracteristicas entregan. Motivo por el cual terminan marcando
la necesidad y los convierte en la mejor opcion.
Las barreras de salida en esta industria de fabricacion y comercializacion de muebles son
bajas, ya que no hay una gran inversién de capital y la maquinaria utilizada puede ser
vendida de segunda mano, esto podria hacer poco atractivo ingresar ya que muchos
podrian arriesgarse a hacer lo mismo. Pero el gran diferencial que se encuentra es el
expertise y conocimiento tanto del trabajo de la madera como la investigacion de mercado
en relacién a las necesidades de los consumidores. Por eso es que se apunta a un nicho
muy identificado y no se vé un problema en este punto.
Desde otro punto de vista, considerando que los muebles son una categoria de consumo,
0 sea que no son articulos de primera necesidad, los vaivenes de la economia podrian
afectar directamente este rubro.
Sin embargo, el constante crecimiento a nivel urbano que al 30 de junio de 2015 la densidad
de poblacion de Chile alcanzé a los 9,0 habitantes por kildbmetro cuadrado. La regién que
concentr6 mayor cantidad de poblacién del territorio nacional fue la Metropolitana con
7.314.176 habitantes, lo que representa el 40,6% del total del pais. Esta misma region,

presenta la menor superficie del territorio nacional, razén por la que exhibe la mayor
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densidad de Chile (474,8 hab/km2 ver Anexo Il.1.c Compendio estadistico del INE Apartado
pag. 44, Apartado pag. 96)

También, la tendencia a construir departamentos y casas con espacios mas reducidos y
que de acuerdo al informe de la Camara Chilena de la Construccién (CChC) del 1er
Semestre 2016 las unidades de departamento de menor tamano (menos de 50m2) fueron
las mas vendidas y las casas de hasta 70m2 concentraron el 43% de la demanda (ver
Anexo l.a Informe CChC pag. 12), crean una demanda imperiosa de espacio que se
complementa claramente con el producto que se busca fabricar y comercializar en el
mercado chileno (ver Anexo Il.1.d Encuesta presencial y Anexo |.b Levantamiento
necesidades).

Por el lado cuantitativo de la industria como mercado, en base a un analisis propio, se ha
realizado una estimacion del Tamano de Mercado Anual de CLP$ 44.938 millones lo que
hace a la industria bastante atractiva y permite, con bajos niveles de participacion, escalar
el negocio sin inconvenientes y a tasas considerablemente elevadas de crecimiento que
nos permitira rapidamente recuperar la inversion (Anexo |.d - Tamafo de mercado - punto
15).

2.2 Competidores

La competencia en Chile esta conformada desde multitiendas y cadenas de retail, pasando
por tiendas de mejoramiento del hogar, tiendas especializadas y hasta talleres y
microempresas.

Las primeras constituyen el principal canal de comercializacién de muebles en la region
metropolitana. Basado en precios competitivos, variedad y diversas formas de pago. Se
orientan a la comercializacion de distintas lineas de productos y articulos de decoracion
para el hogar. Cuentan con una red de locales distribuidos a lo largo del pais, con una
importante concentracion de locales en Santiago, ubicados en diferentes sectores de la
capital. Se enfocan de forma masiva al mercado a través de ofertas y descuentos, las que
son exclusivas a la compra de productos utilizando la tarjeta de su negocio. Destinan una
superficie relevante de sus tiendas a la exhibicion de muebles, ademas de canales de venta
por internet. Sin embargo, estas tiendas ofrecen productos similares dentro de su oferta
(sustitutos en su mayoria), pero si se analiza especificamente la competencia en muebles

multifuncionales, la interseccion de competencia es mucho menor, ya que para este tipo de
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tiendas no es su core business sino parte de su oferta de productos mobiliarios (Ver Anexo
11.2.a).

El modelo de negocio desarrollado por Sodimac y Easy compite con diversos actores
y productos enfocados a la mejora y remodelacion del hogar (muebles) como lo son
las tiendas por departamento. Tanto Easy, como Sodimac han desarrollado formatos y
servicios que les permitan optimizar el servicio entregado a cada segmento que atienden.
Al igual que el mercado de las tiendas por departamento y los supermercados, el mercado
de tiendas de la mejora del hogar presenta importante economias de escala. Por un lado,
a mayor volumen, empresas como Sodimac y Easy estan en condiciones de obtener
mejores precios que sus competidores, lo que favorece su posicion competitiva en
la industria. Por otro, un volumen mayor permite financiar tecnologias que mejoran la
productividad del negocio. Adicionalmente, un mayor tamafo asociado a una posicion
financiera sélida le permite a las grandes empresas otorgar mejores condiciones de pago
a sus clientes.

Por otro lado tenemos las tiendas especializadas, con una calidad mayor y precios mas
altos que las alternativas anteriormente senaladas. Su oferta se encuentra orientada a un
publico mas selecto que las alternativas anteriores, principalmente al segmento de clientes
C1a, C1b, C2 y se ubican principalmente en el sector oriente de la capital y el barrio Italia,
teniendo una cobertura quizas un poco mas limitada que la anterior, a nivel regional y
nacional. Cuentan con un modelo de atencion personalizada, y especialistas en muebles y
decoracion.

Existen pocos competidores directos que comercializan el mismo tipo de producto (Muebles
Multifuncionales), con participacion de mercado baja y marcas poco conocidas. El nicho de
mercado al que se esta apuntando todavia no esta explotado por lo que hay grandes
oportunidades de desarrollo.

Sobre las politicas gubernamentales, gracias a la gran cantidad de tratados de libre
comercio, que Chile tiene con los distintos paises, existe una amenaza latente del mercado
global. También asi es la entrada de nuevos actores nacionales, debido que la inversion
necesaria para fabricar y comercializar este tipo de productos es baja.
En referencia a la economia de escala que se puede lograr en este tipo de industria, debido

a lo atomizado que esta la misma, el volumen de venta para lograr una ventaja, en este

10
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aspecto, es demasiado grande, por lo que, dentro de la fabricacién nacional no se ven como
ventajas competitivas, la diferencia existe en la optimizacion del corte y la reutilizacién de
los insumos y retazos a la hora de la fabricacidn. Solo las tiendas para el hogar estan en
condiciones de obtener mejores precios que sus competidores, lo que favorece su
posicion competitiva en la industria. Por otro, un volumen mayor permite financiar
tecnologias que mejoran la productividad del negocio. Adicionalmente, un mayor tamafo
asociado a una posicion financiera sodlida le permite a las grandes empresas otorgar
mejores condiciones de pago a sus clientes. Pero su core business no esta apuntando al
mismo nicho de mercado, sino que apuntan a ser masivos cuando la propuesta en este
caso como aspecto distintivo es adaptarse a las necesidades de optimizar espacios sin
perder la forma. No solo se busca que el mueble sea funcional, se busca también que sea
multifuncional.

Este ultimo punto va de la mano con las ventajas del conocimiento del mercado y la
expertise en la fabricacion. Esta es muy importante y radica en el conocimiento y
tratamiento de los insumos, donde se debe contar con personal idoneo que sepa trabajar
la materia prima. Por otro lado, los disefios frescos y acorde al gusto del consumidor es

factor fundamental en la toma de decisiones.

2.3 Clientes

Los consumidores a los que busca llegar este proyecto son hombres y mujeres, con
residencia en la region metropolitana, entre los 25 y 60 afios, habitan solos, con su pareja
0 son padres de familia, y viven en casas de menos de 70 mt2 o departamentos de menos
de 50mts2. Pueden pertenecer a cualquiera de los estratos socio-econdmicos C1a, C1b,
C2, C3. Con ingresos mensuales entre $500.000 a $2.000.000 (dependiendo del ciclo de
vida en el que se encuentren) (Ver Anexo I1.3.a Distribucién socioeconémica).

Se habla de Consumidor y no de cliente porque es el que tiene el poder de definicién y
aceptacion de los argumentos o razones de compra. Es a quién se va a orientar las
comunicaciones de marketing para lograr su convencimiento y sobre el que se va a

desarrollar los argumentos que logren posicionar el producto.

11
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También existe una figura muy importante del influenciador. El fin principal que se tendra
con los influenciadores, es que entreguen informacion de los productos y la compartan,
recomendando la utilizacion y sus beneficios (ver Anexo 11.3.b Influenciadores)
Para este mercado los influenciadores identificados son:

e Disenadores de Decoracién de Interiores

e Columnistas y periodistas de revistas especializadas en Casa y Decoracion

e Arquitectos y constructores que se dediquen a la ambientacién y el disefo

e (Canales Web - Podcast, donde youtubers dedicados al disefio y decoracion

marcan tendencia y son seguidos por miles de personas.

Segun la encuesta realizada para este informe (ver Anexo |.b Levantamiento de las
necesidades) mas del 50% de las personas piensa que el mobiliario no optimiza el espacio
ocupado, y los atributos mas influyentes en la decision de compra es la exclusividad, la
multifuncionalidad y el estilo y disefio del mismo.
Por lo general buscan desde el “dolor”, desde la necesidad de optimizar espacios en
cualquiera de sus habitaciones, debido a que el mobiliario referente no es utilizado de forma
continua.
El perfil de consumidores para este tipo de producto trabaja de lunes a viernes y sobre todo,
los fines de semana, tienen reuniones en sus hogares con amigos o familiares, por lo que
buscan optimizar los espacios comunes y habitaciones de sus hogares, para recibir a sus
invitados, sin perder el disefio y el estilo que los represente, es por eso que su mobiliario,
tiende ser mas funcional los dias de semana, debido a que la interaccion con los espacios
comunes es menor, a diferencia de los dias en el que tienen invitados o reuniones.
Son personas sociables, que buscan que su hogar los represente, que sea una extension
de su personalidad, por lo mismo tienen gustos muy definidos a la hora de elegir colores y
formas para su decoracién. Les gusta que los espacios en los que habitan hablen por ellos,
pero a la vez, tienen el problema de que el disefio del mobiliario no calza con su estilo de
vida, debido a que terminan quitandole metros cuadrados utiles en caso que no estén
siendo utilizados. Estan muy conectados a su grupo cercano de amigos o familiares, por lo
que la mayoria pasa mucho tiempo en las redes sociales.
Son personas innovadoras, no le temen al cambio, ni a la tecnologia, sin tener que ser

fanatico de necesariamente de esta ultima, por lo general tendran el ultimo celular, o su

12
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version anterior, para satisfacer sus necesidades de conectividad y funcionamiento.
Quieren destacarse dentro del grupo, diferenciarse.

Son personas con habilidades blandas muy desarrolladas, las cuales gustan, tanto de la
experiencia de uso del producto, como también del proceso de compra, incluyendo el
despacho, el desembalaje y el armado del producto. No sélo buscan un producto, sino
también un asesoramiento en el proceso de compra.

Buscan pertenecer a un grupo en particular y sentirse representado por marcas frescas,
que comparta sus valores y no necesariamente sean grandes marcas o tradicionales, pero
si deben ser cercanas, con las cuales pueda interactuar, por lo que el mensaje que esta (la
marca) da a la sociedad es muy importante para ellos, ya que los representara tanto dentro
como fuera de su hogar. (Ver Anexo l.b Levantamiento de necesidad y Anexo Il.3.c
Presentacion JMV Chile 3D)

lll. Descripcidn de la empresay propuesta de valor

3.1 Modelo de negocios

La propuesta de valor que la empresa ofrece se basa en la necesidad de la gente en la
optimizacién de espacio en su casa habitacién o departamento. Esto desemboca en que
esta necesidad no es resuelta por el mobiliario actual ya que no existe una oferta que
presente al menos estos tres atributos: Estilo y Disefo, Multifuncionalidad y Exclusividad.
En concreto se ofrece la fabricacién y comercializacion de mobiliario multifuncional con un
estilo y disefio customizado (a medida), que le permita al usuario optimizar los espacios
utilizados por el mobiliario en si.

Para el disefo se utilizan materiales moldeables como la madera, que ademas de permitir
trabajarla de varias maneras, también permite utilizar distintas pinturas o agregados como
vidrio o el hierro por ejemplo.

Un ejemplo de esto puede ser una mesa pequefia, empotrada en uno de los muros de la
cocina, que se pueda levantar contra la muralla y se convierta en un cuadro, una pizarra o
en un espejo.

Dentro del slogan “Muebles que devuelven espacio” o que se busca transmitir al cliente y
en consecuencia que el cliente reciba como beneficio es, recuperar el espacio utilizado por

el mobiliario en el momento que no se esté utilizando, entregando una solucién con un
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disefio y estilo acorde a sus gustos y preferencias. De esta manera, el cliente estara
contenido bajo una experiencia de compra basada en los tres atributos que agregan valor
al producto:

El estilo y disefio exclusivo, basados en disefios frescos y actuales que el cliente valora.
Muebles que se adapten a las necesidades de optimizar el espacio sin perder la forma.
Considerando en esta instancia al asesoramiento como el momento en el que el cliente
describe su necesidad y espacio y se le puede ofrecer el producto adaptandolo a las
medidas que él necesita.

No solo se busca que el mueble sea funcional, se busca que sea multifuncional. Esto
significa que de sus posiciones de armado, mantenga (no pierda) la funcionalidad, lo que
lo hara “dos veces bueno”.

Menos cantidad de muebles sin perder funcionalidad y ganando espacio. Esto es
considerado valor agregado al cliente que se traduce en beneficios que hoy no tiene y
espera recibir. Ver Anexo 3.1 Canvas Modelo de Negocio

Para la estrategia de comercializacion, para diferenciarse, se espera atraer al cliente
haciendo que +Ultil se convierta en una “LoveMark” para los consumidores. Esto se hara no
s6lo con mensajes, sino con acciones comerciales y comunicacionales, que representen y
generen confianza, transparencia y respeto por los consumidores. Para lograr esto, el
mensaje, se alineara con crear un vinculo emocional entre la marca y los consumidores,
sin temor a ser evaluados, reconociendo errores en caso que existan, evitando el uso de
falsos estereotipos, mentiras o promesas incumplidas. Segun el estudio realizado por
Chile3D el 2016 (Anexo |l.3.c Presentacién JMV Chile 3D), sobre el estilo de vida de los
consumidores y la relacidén con las marcas, las grandes marcas estan cayendo en una crisis
de confianza por los consumidores, Starbucks fue superado por Juan Valdez por primera
vez en la historia (en Chile), lo que demuestra que el consumidor premia a las marcas mas

cercanas a sus estilos de vida.

Las acciones comerciales y comunicacionales seran a través de:
e Redes Sociales como Youtube, Facebook, Twitter, Pinterest e Instagram.
e Pagina web www.mueblesmasutiles.cl
¢ Influenciadores como disefadores, editores de revistas especializadas, etc.

e En una segunda etapa en Showroom y degustacion

14



Muebles Mas Utiles
Plan de Negocio Univ. De Chile

La empresa se basa en cuatro pilares fundamentales, los cuales le permiten, no solo crear
una ventaja competitiva en el mercado, sino que fidelizar y cautivar potenciales
compradores, ademas de acercarla a la comunidad en la que esta inmersa, permitiéndole
conocer de mejor forma sus potenciales clientes, y poder entregarles soluciones
sustentables al problema de espacio en sus habitaciones y hogares. Estos cuatro pilares
son: I+D, Disefno y produccion, Bl y Marketing y Comunicaciones.

El Departamento de Investigacién y Desarrollo, liderado por disefiadores industriales,
quienes estan a cargo de lograr la multifuncionalidad del producto, cumpliendo con los
estandares ergondmicos, de seguridad y calidad de los mismos, son los encargados de
lograr la multifuncionalidad del mueble y velar que la transformacion del producto cumpla
con los requisitos de tendencias de mercado, utilidad y firmeza exigidos.

El otro aspecto fundamental del negocio es el departamento de Disefio y Produccion, quien
vela por cumplir con que, lo que el departamento de I+D ha ideado, sea atractivo al
consumidor, en colores, formas, tendencias, como también mantener el costo del producto
a raya y dentro de los margenes esperados, para poder llegar a un precio competitivo en el
mercado. Su foco es optimizar el uso de los recursos y materias primas, sin perder la
estética del producto.

Los otros dos pilares de la empresa, Business Intelligence y el departamento de Marketing
y Comunicaciones, son los encargados de alimentar de informacion, tanto a la empresa,
como al mercado. En este aspecto, Bl es el responsable por conocer, tanto a potenciales
consumidores, como la cartera interna de la organizacion. Para ello se basa en los sistemas
de informacion y relacionamiento de clientes, como también gestiona las bases de datos
con informacién relevante, con el fin de lograr reglas de negocios y apoyar a Marketing y
Comunicaciones. Esta area, Bl, es la encargada de alimentar e informar las tendencias y
gustos de nuestros consumidores, poder diferenciarlos y entender sus gustos y
preferencias. Por ultimo, con el fin de atraer a los consumidores, Marketing y
Comunicaciones elabora el mensaje, buscando cercania con el mercado, busca crear
instancias en las que el consumidor pueda acercarse a la oferta y la organizacion misma.
Este ultimo departamento vela por que el discurso y mensaje de la propuesta se cumpla,

tanto en el showroom, como en los distintos canales digitales. También se encarga de crear
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estrategias para interactuar con las comunidades en las cuales el negocio esté inmerso,

trabajar con influenciadores, y lograr una conexién con el consumidor.

3.2 Descripcion de la empresa

La empresa esta organizada en tres areas principales que son Administracién y Finanzas;
Operaciones y Ventas.

Administracion y finanzas: Encargados del funcionamiento de la organizaciéon como tal,
preocupado de la rentabilidad del negocio y el futuro de la empresa. En un principio estara
compuesta por una sola persona administrativa que sera encargada del pago de
remuneraciones, llevar los libros contables, pago de proveedores y obligaciones de la
compania, proyectar el crecimiento, hacer control de gestidn, tareas legales, inscripciones
de marcas, gestion de patentes de diseno, entre otros. Tendra una fuerte interaccion con
el estudio contable que asesorara a la empresa en estas areas. Se ubicara geograficamente
dentro del predio arrendado para la fabricacion de los muebles con un espacio destinado
de 20m?2.

En el cuarto afio se incorpora un administrativo adicional que se ubicara en el showroom.
Esta area se espera que al final del 5to periodo pueda dividirse en; Gerencia General,
Finanzas y Contabilidad y Gestion de Capital Humano.

Operaciones: Encargados de la materializacién del producto, es el area de produccion.

En un principio, el area estara compuesta por un Disefiador que sera encargado del disefio
de los muebles y el abastecimiento de los insumos para la fabricacién. También contara
con un Técnico que se encargara del corte, pulido, armado y pintado de los muebles. El
Disefiador tendra una participacién activa como guia y de ayuda de esta persona en el
primer afio. Se contara con un area libre de 150m? con el equipamiento necesario (Ver
Anexo |.d Tamarno de Mercado - Cuadro Equipamiento).

En el segundo afo, para acompanar el crecimiento esperado, se incorporara un segundo
Técnico y el Jefe de taller que se encargara del abastecimiento y coordinacion de ambos
Técnicos para permitir al Disefiador mayor foco en nuevos disefios y mejora en utilizacion
de materiales.

Esto permitira ganar productividad y eficiencia en el proceso para poder elaborar la cantidad

esperada para este periodo (Ver Anexo Ill.2.Descripcion de la empresa por periodos).
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En el tercer ano, se contara con un predio adicional de 150m? que acompanara el
crecimiento en produccion y maquinaria adicional. Dentro de estas se encuentra la compra
de una cortadora mucho mas robusta que permite mayor eficiencia y productividad.

En el cuarto afio, se incorporara un tercer Técnico al equipo.

Ventas: Encargados de la comercializacién, Business Intelligence, Marketing vy
Comunicaciones, son los encargados de alimentar de informacién, tanto a la empresa,
como al mercado. En una primera fase se contara con una sola persona y en el tercer afio
se incorporara un segundo integrante. Ademas en la primera etapa sera a través del trabajo
en medios digitales (Addwords, pagina web, etc.) y a partir del cuarto afio se abriran las
puertas de un showroom de 50m? donde mantendran contacto con el publico en general

que ingrese al local.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visién Global.
Para la estrategia de crecimiento se consideran las siguientes variables que tienen o
tendran un impacto clave en el segmento de mercado donde la empresa fabrica y

comercializa sus productos:

Tendencias

Tendencia Mobiliaria: Segun el levantamiento y la investigaciéon realizada a la oferta de
mobiliario en la RM se observa:

Disefio y color de materiales: Muebles con estilo natural, conocido como Ecofriendly
(amistoso con la naturaleza en la que se inspira y respetuoso con materiales, disefios y
formas de produccion) Un estilo tanto urbano, como campestre y la de plantas de interior y
exterior de los hogares, lo que representa un estilo de vida sencillo y simple, que se va
actualizando e inventando cada dia. Mobiliario suavizado por la introduccion de toques de
color sencillo, lineal y minimalista.

Estilos: Retro (No barroco). Muebles de diseno retro, en lineas rectas y de madera. También
a nivel de diseno se da mucho la oferta de sofas inspirados en las lineas de los cincuenta
y sesenta, reproducen o versionan sillones y asientos de algunos disefiadores daneses de
estos Ultimos afos, aunque incorporan los colores del momento, combinando

perfectamente con muebles de maderas naturales.
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Disefios personalizados. Las personas cada dia mas se quieren diferenciar y representar
un estilo propio. Disefos actuales y hechos a medida para el comprador. Trabajados a
mano.

Tendencia inmobiliaria: Los departamentos cada vez son mas pequeinos, se visualiza en el
mercado inmobiliario que los metros cuadrados utiles de los departamentos y casas
construidas se han reducido con el fin de construir mayor numero de edificaciones en
menos metros cuadrados, ademas el precio del metro cuadrado se ha incrementado dentro
de los ultimos anos, lo que hace que el consumidor no pueda acceder a departamentos con
mayor superficie. (Ver Anexo l.a Informe CChC pag. 27).

Esta tendencia se ha mantenido en el tiempo durante los ultimos afios, y por el estilo de
crecimiento de la region, es de esperar que se mantenga O se acreciente.
Tendencias de los competidores: Existe una pequefia inclinacion a incorporar este tipo de
mobiliario en exhibicion, pero todavia no esta completamente explotado en los catalogo de
productos, por lo que no hay una clara definicidon de algun competidor directo en la industria

y los que existen, este tipo de mobiliario no es su core business.

Tamafio de Mercado

En base a un analisis propio, se ha realizado una estimacién del tamafio de mercado que
permite arribar a la siguiente conclusion:

En primer lugar, considerando las entrevistas presenciales?® y la encuesta web* se establece
que el nicho de mercado a considerar, esta determinado por hombres y mujeres, mayores
de 25 afios, que residen en la Regidén Metropolitana y viven en casas de menos de 70m2 y
departamentos de menos de 50m2 de 1 o 2 dormitorios. Independientemente de la comuna.
El tamafo de Mercado para este tipo de viviendas es de aproximadamente 1 millon (ver

cuadro):

Anexo lL.d - Tamafno de Mercado

1 Namero de hogares en la Region Metropolitana® 2,113,401
2 Numero de Departamentos en Santiago® 727,010 34%
3 Namero de Casas en Santiago 1,386,391 66%

4 Nimero de Departamentos de menos de 50m2 54% 392,585 (2*4) vet Aneno La pégina 12
5 Nimero de casas de menos de 70m2 43% 596,148 (3*5) ver Anexc La pégina 17

6 Tamaiio de Mercado en Numero de Viviendas 988,734 (4+5)

3 Anexo |.1.d Entrevista para investigacion de mercado

4 Anexo |.b Levantamiento Necesidad - Encuesta Web
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1. Compendio Estadistico INE 2015 - Pagina 247 Tabla Estadistica de Distribucién - Anexo Il.1.c
2. Observatorio Habitacional (MINVU) 2002 + ANEXO l.a Informe CChC. Estudio Camara Chilena de la Construccion (CCHC) 2016:
Mercado Inmobiliario - Pagina 4

Fuente: Desarrollo propio

Una vez obtenido el numero de viviendas, se determina el mercado objetivo por estrato
social (C1A, C1B, C2y C3) y su distribucion junto con el promedio de ingreso mensual por
estrato. Ademas se tiene en cuenta el gasto por hogar para arreglos en la casa segun la
Nueva Canasta IPC: 1,24035% y se aplica el porcentaje de intencion de compra de un 61%
(Ver Anexo II.1.d Entrevista para investigacion de mercado - Encuesta presencial - Pagina

3 - pregunta 3).

wer Aneno Sad Nusvs

9 Gasto del Hogar para Arreglos de la casa (Subclase muebles) 1.24035% Canasta IPC - Divisién
5111

= g = s =4 CN @ = o ES.

§5s| §2= | $i% | :3:iz

Mercado Objetivo por estrato social® 2 (35 3 = a § ‘S o s 2 ] :?

222 g 52 sE5 E8s%

a g 2 - a = 8 -5 = %

w 1= = =
10 Tamario Total de Personas Estrato C1A 4.2%| % 2,070,000 $ 650,388,691
11 Tamafio Total de Personas Estrato C1B 5.9%| 5 1,374,000 61% 5 914 808,276
12 Tamaiio Total de Personas Estrato C2 17.9%| & 810,000 $ 1.084.654 433
13 Tamaiio Total de Personas Estrato C3 29.1%| 5 503.000 35 1.095.000.505
14 Total de tamafio de mercado Mensual 60.1% S 3.744.851.905

Fuente: Desarrollo propio

Este producto arroja el tamafio de mercado mensual que considera el 60,1% de los estratos
sociales. Para anualizarlo, solo basta multiplicarlo por los 12 meses lo que significa un
Tamafio de Mercado Anual de $ 44.938 millones (ver Anexo |.d - Tamafo de mercado -

punto 15).

15 Total Tamano de Mercado Anual 12 $44.938.222.862 (14" 12 meses)

Fuente: Desarrollo propio

Escalabilidad
Para el primer ano, se considera un primer semestre de “establecimiento de marca” y
preparacion de la operacién, buscando alcanzar una venta anual estimada de $43.5
millones (Ver Cuadro Crecimiento - Afio 1)
Para esto se tiene en cuenta:

- el ciclo administrativo para comenzar a operar;

- el posicionamiento de marca;
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- atraer a los clientes a través de las redes.

La estimacion de venta anual se sustenta en la comercializacion de muebles
multifuncionales por un valor promedio de $150mil, basados en el mix de productos
ofrecidos (ver Anexo 4.4 Mix de productos) y una venta promedio en 290 unidades para el
primer afio. Este valor de mercado sigue una estrategia de diferenciacion ya que el gasto
promedio por hogar segun el estudio de la CCS sobre las tendencias del Retail, es de
$55mil por hogar por mes (Ver Anexo lll.3.a Tendencias del Retail pag. 63 y Nota 3.3
Gastos familiares - EI Mercurio)

Considerando que el tamafio del mercado anual es de aprox. $45.000 millones, se
alcanzara una participacién de mercado para el primer afo del 0.10%. Para el siguiente
afno se proyecta triplicar la producciéon y venta y por ende tomar un 0.37% de la
participacion de mercado. Esto significa un crecimiento del afio 1 al afio 2 de 278% y un
incremento en unidades de 350 a 1100.

Ademas se tiene en cuenta una tendencia de crecimiento de mercado del 1% segun la

Proyeccién Crecimiento de Hogares - MINVU. Ver cuadro Crecimiento.

Tabla de Crecimiento

SO = Tendencia de Participacion Tasa anual de
Participacion de  Total Tamaiio de B Ingresos S g
Méscado Mercado (e}= (15) Crecimiento del ) de Mercado Crec ) cre )
Mercado (f)® 9 (h)= (gle) compuesto
Afio 1 44,938,222 862 1% 43,500,000 0.10% 0.00%

$
Aiio 2 45,387,605,091 1% $ 166,270,778 0.37% 278.45%
Ao 3 45841481142 1% § 259,674,019 0.57% 54.63% 59%
Afio 4 46,299,895,953 1% § 378897476 0.82% 44.47%
Afio 5 46.762.894.912 1% §  437.413.231 0.94% 14.30%

5. Anexo 5.A.5 Proyeccion Crecimiento Hogares - MINVU

Fuente: Desarrollo propio

Con este crecimiento prudente y una participacion de mercado bien conservadora, el Plan
de Negocios comienza a ser rentable a partir del segundo ano y a recuperar la inversion a
partir del cuarto donde se evaluara si se mantiene la participacion en niveles austeros o se
pasa a una 2da fase de inversién a partir del sexto afio para ganar mayor participacion de

mercado acompafado del crecimiento de la estructura de la empresa.

3.4 RSE y sustentabilidad
La empresa, al fabricar y comercializar muebles multifuncionales, tendra un rol clave en la

promocién del cambio social, de manera de agregar valor a la comunidad realizando un
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aporte diferenciado. Esto basado principalmente en el espacio que devuelve el mobiliario
multifuncional y que le permitira a las personas disfrutar nuevamente de su hogar.
El capital social de la organizacién se vera incrementado y potenciado por el efecto
expansivo de la comunicacion hacia el publico. Como un eslabdn de la sociedad: se espera
atraer al cliente haciendo que +Util se convierta en una “LoveMark” para los consumidores.
Esto se hara no s6lo con mensajes, sino con acciones comerciales y comunicacionales,
que representen y generen confianza, transparencia y respeto por los consumidores. Para
lograr esto, el mensaje, se alineara con crear un vinculo emocional entre la marca y los
consumidores, sin temor a ser evaluados, reconociendo errores en caso que existan,
evitando el uso de falsos estereotipos, mentiras o promesas incumplidas.
La contribucidn ética al ecosistema social, una propuesta de valor diferenciada y la
busqueda de mejores resultados con la incorporacion de maquinaria con mayor tecnologia,
consolidara el liderazgo de la empresa y profundizara la sustentabilidad de la misma.
Se establecen directrices para el Plan de Responsabilidad Empresarial:

e Valores y Transparencia

e Proveedores y Consumidores

e Comunidad, Gobierno y Sociedad

e Personal Interno

e Medio Ambiente

e Codigo de Etica

IV. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de marketing

1. Llegar a ser, dentro de 5 afos, una marca reconocida en la industria, con una tasa
de crecimiento promedio por periodo al menos del 50% en ventas.

2. Lograr una penetracién de mercado del 0,10% para el primer afio y para el quinto
afo capturar el 1% del mercado.

3. Lograr un universo de seguidores y suscriptores en redes sociales (Facebook,
Pinterest, Instagram, Twitter, YouTube) sobre 62.400 el primer afo, sobre 93.600 el
segundo, sobre 130.400 el tercero y sobre 142.000 al cuarto afio.

4. Lograr una tasa de conversion mensual sobre el 0,98% para cada red social.
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5. Lograr una tasa de visitas, por google adwords del 9% mensual por campana.

6. Lograr un flujo al sitio web www.mueblesmasutiles.cl sobre 3.000 visitas unicas

mensuales el primer afio, sobre 6.100 visitas unicas mensuales el segundo, sobre
9.200 visitas unicas mensuales el tercero, sobre 12.800 visitas unicas mensuales el
cuarto y aumentarlo al quinto ano a 13.900 vistas unicas mensuales.

7. Lograr un porcentaje de conversion de leads sobre el 1,5% mensual.

8. Lograr un ingreso promedio por lead sobre los $150.000 mensual para el afio uno,
los $156.000 para el afio dos, $162.000 para el aiio tres, $169.000 para el afio cuatro
y $176.000 para el afio cinco.

4.2 Estrategia de segmentacion
Los esfuerzos de las actividades de marketing, mensajes y campanas estaran
diferenciadas por estilo de vida del publico objetivo. Es por eso que se identifican tres
mensajes distintos, para tres subgrupos dentro de la segmentacién explicada
anteriormente, segun los estilos de vida de los mismos, con el fin de que el consumidor se
proyecte en las imagenes, graficas y mensajes del mismo, como también en los estilos de
vidas presentados, identificando que el producto logra solucionar un problema en particular,
como el ahorro de tiempo, la optimizacion de espacios o la multitarea del ambiente. Cada
uno de estos mensajes estaran destinados a un subgrupo de consumidores en particular,
dentro de la segmentacion del proyecto. La segmentacion de estos mensajes se basara en
el estilo de vida que tenga el consumidor y usuario final. De esta forma la segmentacion del
mensaje se realizara por:

1. Hombres y mujeres que residen dentro de la region metropolitana y habitan solos
en sus hogares.

2. Hombres y mujeres, que residen dentro de la region metropolitana y habitan con
Su pareja en sus hogares.

3. Hombre y mujeres, que residen en la region metropolitana y que habitan con

familia en sus hogares.
Basado en la segmentacion anterior, tendremos los siguientes tipos de mensajes:

1. Que permita al usuario a realizar mas de una tarea en la misma habitacion. En la

actualidad los espacios de las habitaciones a las que apunta la segmentacion de este
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proyecto son mas reducidos y unificados, permitiendo a la persona realizar multiples
actividades en un mismo ambiente como trabajar, reunirse con amigos, cocinar, etc. Este
tipo de mensaje apuntara principalmente a hombres y mujeres con residencia en la region

metropolitana que habitan solos.

2. Que permita al usuario disfrutar de su hogar. Este tipo de mensaje se basara
principalmente en el espacio que devuelve el mobiliario multifuncional y que le permitira
disfrutar nuevamente de esos ambientes que antes no se utilizaban, y que gracias a la
optimizacién de espacios entregada por el producto podran disfrutar nuevamente. Este
mensaje esta pensado principalmente para hombres y mujeres con residencia en la region

metropolitana que habitan en pareja.

3. Ahorretiempo y evite esfuerzos. Entregar mas tiempo para disfrutar la familia, evitar
esfuerzos a la hora de ordenar, mensajes funcionales y muy directos, principalmente para

hombres y mujeres con residencia en la region metropolitana que habitan con familia.

4.3 Estrategia de producto

Ver Anexo V.3 Descripcidn del producto “Mesa de centro” para descripcion grafica.

El mobiliario a fabricar y comercializar son muebles multifuncionales, que permitan
organizar y liberar espacios, privilegiando el transito, en ambientes, dentro y fuera del
hogar, al no ser habitados, como también distribuir y optimizar el uso de los mismos, al
momento de que una o mas personas quieran realizar cualquier actividad dentro de los
distintas habitaciones. Esto siempre manteniendo una funcionalidad particular que entregue
estilo y disefio a los distintos sectores de la habitacion. Esta caracteristica de
multifuncionalidad busca sorprender al consumidor al momento de su transformacion y uso,
presentando funcionalidades que, a simple vista, no podran ser reconocidas, como un
escritorio el cual se transforme en una cama, sin tener que retirar lo que esté sobre la mesa
en ese instante, o un cuadro que se transforme en mesa con un simple movimiento, de
forma de hacer del producto mas atractivo que el resto del mercado.

El producto principalmente estara elaborado con madera, el cual dara un caracter de
nobleza, calidad y estilo al mobiliario en general. Enchapados en distintos tipos, permitiran
jugar con iluminaciones, colores y estilos de la habitacién, sin perder la personalidad del

consumidor. El disefio se basa principalmente en conceptos minimalistas, simples, lineales
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y urbanos, lo que permitira una combinacion mas facil con otros mobiliarios de la marca,
como también con mobiliario que pueda tener el consumidor. Dependiendo de su categoria
podra tener colores, enchapes y otros accesorios para definir un estilo Unico, que sea una
extensién del propio estilo de vida de los clientes. Esto se complementara con herrajes y
funciones que permitiran la multifuncionalidad y el facil uso del producto al momento de sus
distintas transformaciones, entre estos mecanismos encontraremos rieles, pequenos
brazos hidraulicos, rodamientos y otros, los cuales estaran escondidos a la simple vista del
producto, y que permitan, que la experiencia de uso del mismo sea mas placentera y evite
la frustracion al momento de sus transformaciones. Por ultimo, para mejor comodidad
presentan cojines de espuma, y tapizados de telas estampadas vy listas que, nuevamente,
representen el estilo del consumidor.

Debido a que este tipo de muebles estaran en constante interaccion con el usuario, la

elaboracion y disefio del producto se regira bajo los siguientes argumentos:

4.3.1 Atributos funcionales o de uso: Estos atributos presentan la funcionalidad del
producto, dentro de la interaccién producto-usuario. Para que el consumidor se sienta
atraido, hay que cumplir ciertos estandares, para que la experiencia de uso sea optima y
placentera. Es por eso que el mobiliario propuesto tendra los siguientes atributos:
Conveniencia Optima: ElI comportamiento del producto en cuanto a su relacién con el
usuario. El mobiliario propuesto asegura su funcionamiento durante su vida util, y dentro de
los ambientes a los que esta destinado, resaltando los estandares de calidad de sus
componentes y especificaciones técnicas segun su adecuado uso.

Seguridad el producto: No debe entrafar riesgos para el usuario. EI mobiliario no presenta
riesgos asociados, como puntas filosas, astillados o cualquier caracteristicas que podrian
llevar a lesionar al consumidor al momento de usar cualquiera de los productos. De esta
forma, el acabado final, como esquinas, superficies, uniones y mecanismos estan
perfectamente lijados, barnizados, enchapados y cubiertos, evitando angulos rectos filosos
o astillados que reflejen un peligro para los distintos usuarios, sobre todo nifios, que
pudieran utilizar el producto final.

Mantenimiento: Los cuidados que el usuario debera brindar o tener con el producto, seran
minimos, dado que todos los muebles son trabajados con maderas procesadas, y selladas

con el fin de no realizar mayor mantenciéon al mismo, mas que seguir instrucciones de
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instalacion, segun la habitacion o ambiente al que estén destinados, Para ellos cada modelo
tendra una especificacién sobre el ambiente (interior, exterior, servicios, logia, etc.) en el
que debe estar, segun las condiciones ambientales que pueda soportar el mobiliario.
Manipulacion: La adecuada relacién producto usuario, en cuanto a su biomecanica. Este
punto es muy relevante y uno de las caracteristicas esenciales del mismo, para poder ser
atractivo al ojo del consumidor. La manipulacion y biomecanica del mobiliario estara
pensada para el uso segun sus caracteristicas y ambientes a los que estén destinados. El
funcionamiento de los mecanismos, sera el 6ptimo, para que la experiencia de uso no se
vea afectada, de esta forma la transformacion de cada uno de los productos se realizara
de forma facil, segura, sin necesidad de tener una fuerza especial al momento de utilizarlos.
Los cambios de estados se realizan bajo mecanismos y rodajes especiales para que no
evitar friccion o la necesidad de mas de un usuario al momento de su transformacion.
Antropometria: La adecuada relacién dimensional entre el producto y el usuario. Otra de
las caracteristicas esenciales del mobiliario es su relacién antropomorfica con el usuario.
Para ellos se utilizan estudios antropomeétricos sobre el usuario final, basados en
informacion levantada por instituciones especializadas.

Ergonomia: La 6ptima adecuacion entre un producto y el usuario en cuanto a los limites de
ruido, temperatura, iluminacién, fatiga, peso, baricentro, vibracion, palancas, etc. Esta
caracteristica permite al mobiliario ser comodo para el usuario. Que insiste a su uso en
todas sus formas, como también en la durabilidad y firmeza al momento de su
transformacion.

Percepcion: La adecuada captacion del producto o sus componentes por el usuario. Si bien
es una caracteristica subjetiva, permite al usuario a entender y reconocer el mobiliario en
todas sus formas, en cualquiera de sus transformaciones. Este atributo permite que el
consumidor que, por ejemplo, busca una mesa, reconozca una mesa al momento de ver el
mobiliario en esa forma y no otra cosa, lo que entrega confianza al momento de realizar la
busqueda y finalmente la compra del producto.

Transportacion: Facil cambio de ubicacion de un producto. Otro punto muy importante, que
no abarca a todos los modelos, debido a que existen modelos que son fijos de posicion, si
es importante en aquellos que puedan ser transportados al momento de su transformacion.

La transportacion facil y segura del mobiliario, entrega versatilidad al mismo, permitiendo
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que este sea mas atractivo al consumidor. La transportaciéon del producto final es facil y
segura, evitando exigir al usuario de utilizar mayor fuerza mediante ruedas (en caso que
corresponda) o que la estructura no sea pesada y provoque problemas de salud al usuario.
Mecanismos: Principios que daran multifuncionalidad al producto. Para cumplir con el
diferenciador mayor del producto, los mecanismos que permiten la multifuncionalidad del
mobiliario seran siempre mecanicos, basados en la fuerza hombre, a diferencia de
mecanismos automaticos basados en motores o mecanismos de combustion. Esto por un
lado permite llegar a costos mas bajos, y ademas permiten al usuario a interactuar con el
mobiliario. Estos mecanismos como rieles, pequefios brazos hidraulicos, rodamientos y
otros permiten que la experiencia de uso del producto sea mas placentera y evita la

frustracion al momento de ser utilizado.

4.3.2 Atributos cualitativos. Atributos percibidos por el consumidor, hacen al producto
mas atractivo y apoyan la decisién de compra.

Confiabilidad. La confianza manifestada por el producto en el funcionamiento. Uno de los
atributos destacados del producto es la confiabilidad que este entrega al consumidor.
Debido a que son productos innovadores, el usuario puede tener desconfianza al momento
de la decision de compra. El funcionamiento del producto debe ser facil, simple y rapida en
cualquiera de sus demostraciones, como campafas de publicidad digital, videos de uso,
showroom o interacciones sociales. Esta caracteristica acerca mas al consumidor, y aleja
al producto de posibles substitutos o competencia.

Multifuncionalidad. La posibilidad de que el producto o componentes del mismo puedan
desempenar distintas funciones. Este atributo es la caracteristica mas relevante del
producto, debido a que lo diferencia dentro del mercado del mobiliario en la regidon
metropolitana. La multifuncionalidad permite no solo ser un mobiliario, si no que distintos
mobiliario en sus distintas transformaciones. A diferencia de lo muebles plegables, que
permiten guardar el mobiliario reduciendo el espacio, o los muebles funcionales, que
permiten ser transportados de forma mas facil o los muebles a medida, el producto combina
funciones, permitiendo que no solo sea un mobiliario fijo, ahorra espacios, y cambia de
forma segun su funcion, transformandose en dos o tres muebles, segun la necesidad, pero

utilizando el espacio de un solo mueble.
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Resistencia. Los esfuerzos a soportar por el producto. Dependiendo de la finalidad del
producto, su caracteristica de resistencia sera distinta. La resistencia exigida por una mesa,
no es la misma que necesita una silla, una banca o una cama. Otro aspecto importante en
este atributo es el ambiente donde desempefiara la funcion el mobiliario (interior o exterior).
Es por eso que dependiendo del uso del mobiliario, este sera mas o menos resistente, pero
siempre cumpliendo con lo necesario para que este atributo resalte. Es por eso que los
disefios evitan tener superficies libres (sin soportes) sobre los 50 cm. o el ensambles de
partes libres, ademas de estar debidamente probado en todas sus funciones, entregando
el atributo de firmeza y resistencia que se necesita.

Usabilidad. Debe evitar esfuerzos mayores por el usuario. Este aspecto entregara una
sensacion de naturalidad al momento de la transformacion del producto. Los cambios de
estados no deberan ser forzados, sino de manera natural y simple, evitando un sobre
esfuerzo por parte del usuario y dando un caracter de cercania y sensacion de confianza
al momento de la transformacion.

Acabado. Las técnicas especificas para proporcionar una apariencia final exterior al
producto, sus componentes, o partes. El acabado cumple la funcién de ser atractivo a la
vista del consumidor. Estos seran acabados enchapados, barnizados, lijados y pulidos,
segun el tipo y modelo que el consumidor esté buscando, como también el estilo al cual se
quiera llegar, sin importar que este sea rustico o urbano, el acabado permite dar una
presencia y una linea al mobiliario final que se busca.

Empaque. ElI medio por el cual se protege, dosifica, conserva y presenta el producto al
consumidor. El empaque de los productos se realiza mediante plastico y carton corrugado,
con el fin de evitar dafios del mismo al momento del traslado y recepcion del cliente. Este
empaquetado permite resguardar el producto, como también lo hace mas facil de manipular

al momento del traslado.

4.3.3 Categorizacion de productos. Los productos son categorizados bajo dos conceptos,
segun el ambiente en el que se utilizaran o segun la solucion que le entrega al consumidor,
permitiendo agruparlos por los distintos ambientes de los hogares o, para el cliente mas

funcional, para el problema que resuelve en la habitacion.
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4.3.3.1 Categorizacion de ambientes. Basado en la habitacion y ambientes en el que el
mobiliario podria ser utilizado, esta categorizacion permitira que la busqueda y eleccion del

mobiliario sea mas facil para el consumidor.

Living/ Comedor/ Estar: el mobiliario perteneciente a esta categoria son disefiados con el
objetivo de liberar y permitir el facil transito del espacio comun, al momento de no ser
utilizado el ambiente y optimizar sus recursos en caso de tener invitados o ser habitado por
uno o mas personas. En la actualidad los espacios de las habitaciones a las que apunta la
segmentacion de este proyecto son mas reducidos y unificados, permitiendo a la persona
realizar multiples actividades en un mismo ambiente como trabajar, reunirse con amigos,
cocinar, etc. A causa de esto, el mobiliario debe acompanar y adaptarse a estos
requerimientos, conservando el orden y la identidad de cada ambiente. Esta categoria
busca sacar el mejor partido al espacio, a la luz y al color, entregando asi la mejor
distribucion y una iluminacidn creativa al ambiente. Aqui entran productos como bibliotecas
abiertas para dividir sin obstruir el paso de la luz por completo, de las cuales se puedan
sacar sillas en caso de ser necesario, 0 mesas de centro de las cuales se pueden
transformar en estaciones de trabajo en caso que se requiera, o sofas que se transformen
en un set de living para recibir invitados y compartir un buen momento. En este caso, el
disefio del mobiliario logra un ambiente relajado y de distension, como también ordena y
permite transitar con el fin de utilizar la habitacion en su totalidad, reflejando un estilo de
vida contemporaneo y urbano.

La oferta de materiales para la realizacion de los muebles es muy diversa, ya que utilizan
telas de texturas suaves y naturales, estampadas o lisas, o simplemente fabricados de
madera con enchapes naturales para la realizacion de las sillas, sofas y mesas, tanto de
principales como auxiliares, mobiliario de decoracion como espejos y cuadros estampados,

bibliotecas, armarios y estanterias de pared o de separacion.

Dormitorio: Este tipo de mobiliario esta pensado en crear espacios de trabajo mediante
escritorios como también entregar el confort y comodidad de una buena cama al momento
de tomar la decision de descansar. Este punto es muy importante, debido que el mobiliario
descrito permite el cambio de estado, sin la necesidad de tener que ordenar o reacomodar

el area de trabajo. Dentro del espacio de los dormitorios, podemos diferenciar dos sub
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categorias, por un lado los dormitorios de matrimonio, y, por otro, los juveniles. Los primeros
intentan crear un lugar acogedor donde poder relajarse y desconectar a través de disefos
generalmente minimalistas. Los dormitorios juveniles o infantiles cubren las necesidades
tanto de los mas pequenos como de los adolescentes, para los que se intenta proporcionar
soluciones nuevas y originales, colores llamativos y vivos, para espacio de nifios, como
también urbanos y mas juveniles. Dentro de esta categoria se encuentran las camas
abatibles, los escritorios y los armarios, que siguen el mismo estilo contemporaneo que
ofrece la empresa. Este tipo de producto es menos transportable en el dia a dia, debido al
gran tamafno del mismo.

Dichos muebles combinan la elegancia y flexibilidad requeridas en los dormitorios, y son

fabricados con herrajes de ultima generacion y madera.

Logia/ Servicios: Este tipo de mobiliario permite organizar de mejor forma las tareas del
lavado y planchado en espacios reducidos, con el fin optimizar los espacios cuando estos
no se estén utilizando, pero entregando comodidad al momento de lavar y planchar la ropa.
El atributo clave de este tipo de mueble es la organizacion para sus dos estados. Mientras
la habitacion no se esté utilizando, permite guardar detergentes, suavizantes, planchas,
como también separar la ropa sucia de la limpia, que ya fue lavada. En su segundo estado
permite colgar la ropa de forma facil a una altura mas baja, elevando el colgador al momento
de terminar la tarea, resistiendo el peso de la ropa mojada, y por ultimo, el espacio de
planchado permite ir acomodando la ropa al momento de planchar, como también
desplegar tablas abatibles de planchado, todo bajo la premisa de la seguridad y firmeza
que requiere esta labor. Son fabricados con herrajes de ultima generacién y madera
enchapada en terminaciones de melamina blancas opacas, lisas, con estilos minimalistas,
faciles de limpiar, en caso que se necesite, representando el orden que requiere esa

habitacién en particular.

Aire Libre/ Terrazas: Ademas del atributo de multifuncionalidad, este tipo de muebles es
mas resistente a las condiciones ambientales externas, humedad y agua, permitiendo ser
utilizado en terrazas, piscinas, o cualquier lugar al aire libre. Con acabados mas rusticos,
encontraremos muebles como bancas abatibles que se transformen en mesas de picnic,

Sitiales o sofas, que se transformen en reposeras, mesas de centro que permitan ser
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estaciones de trabajo o sillones que se transformen en juegos de terrazas. Su funcion es
muy parecida a la categoria de living y comedor, busca privilegiar el espacio y el transito,
al momento de no estar utilizando el ambiente y de optimizar y distribuir de forma correcta

al momento de tener invitados o ser utilizado por una o0 mas personas.

4.3.3.2 Categorizacion funcional: Esta categorizacion destaca atributos funcionales que
se alinean con el estilo de vida de los consumidores y presentan una solucion o
caracteristica en particular.

Que le permita disfrutar de su hogar: Esta categorizacion mostrara mobiliario que permita
optimizar espacios comunes al momento de ser utilizados, proyectando el estilo de vida de
los consumidores de relajo y disfrutar los ambientes de mejor forma.

Que le permita ahorrar tiempo: Los muebles categorizados para ahorrar tiempo, estan
pensados en unir el mundo decorativo con el funcional, presentando mobiliarios faciles de
transformar, sin ser necesario tener que sacar decoraciones u objetos sobre ellos para
cambiar de forma, permitiéndole ahorrar tiempo en orden y el espacio de un ambiente en
particular.

Que permita realizar multitareas en la misma habitacion: Esta categorizacion mostrara el
mobiliario que permita realizar mas de una tarea en una habitacion en particular. De esta
manera tendremos mesas de centro que se transformen en escritorios de trabajo o cuadros

que se transformen en superficies utilizables para cocinar o trabajar.

4.4 Estrategia de Precio

4.4.1 Disposicion a pagar. Debido a que los productos apuntan a hombres y mujeres,
dentro de estratos socio economicos C1a, C1b, C2, con residencia en la region
metropolitana, la estrategia de precio respondera a la estrategia de diferenciacion a la cual
esta sometido el producto. El valor de oferta del producto busca diferenciarlo dentro del
mercado, pero no ser su mayor atributo, es por eso que tendra valores un poco mas
elevados que los sustitutos y competidores, pero no inalcanzable para el consumidor. Con
esto se intenta evitar la comparacién con otros productos similares y de baja calidad. La
idea es resaltar el producto dentro de la oferta como mas exclusivo, pero no de elite.
Basado en el gasto de los chilenos, segun la canasta familiar 2015 desarrollada por el INE

(Anexo 5.a.4 - pagina 6, Punto 5 ) y cruzada con el ingreso medio de los grupos
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socioecondmicos a los que apuntan los productos, se busco un valor sobre la media de los
precios de la oferta, que pueda ser pagado por nuestro publico objetivo, hasta en tres
cuotas (no mas de 200.000) y que sobrepasen los costos de fabricacion y comercializacion,
lo que concuerda con lo levantado por la encuesta realizada sobre cuanto estaria dispuesto
a pagar por un tipo de mueble similar. Que entregue un caracter de exclusividad, sin ser
tema al momento de la compra. (Un valor muy elevado puede desincentivar el consumo,

uno muy bajo, no entregar la confianza de calidad y caer en comparaciones).

4.4.2 Andlisis de la competencia. Basado en el levantamiento de la industria, el valor
promedio, por el mix de productos comercializados por la marca y presentado en el Anexo
IV.4.a es de $159.457, un 6,3% sobre el precio promedio del mix de productos presentado
por la empresa ($150.000 Precio Promedio Mix). Esto responde a la estrategia de
diferenciacion por el producto y no por el precio de los mismos. El valor se mantiene dentro
de lo que cobra el mercado, pero al ser una marca no reconocida, se mantendra siempre
bajo el promedio de la industria, con el fin de que la comparacion sea a favor de la marca.
Con esto se espera potenciar el producto, ya que por el mismo precio de un mobiliario, el
consumidor percibira la compra de mas de un producto (ya que los muebles son

multifuncionales), apoyando aun mas la estrategia de diferenciacion propuesta.

4.5 Estrategia de Distribucién

Debido a que el diferenciador del negocio es la transparencia y la cercania a sus clientes,
el canal de distribucién sera de forma directa, desde el mismo taller y con despacho a
domicilio en caso que se requiera, permitiéndole acercar al cliente al corazén del negocio,
fidelizandolo aun mas. La distribucion se realizara con venta directa desde el mismo taller
de trabajo mediante showrooms, o eventos en el mismo taller, y el despacho se tercerizara
segun los requerimientos de nuestros clientes y los productos, ya que por tamafo y

complejidad, existiran algunos productos que deben ser trasladados por personal experto.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

Siguiendo con la linea de diferenciacion y cercania al consumidor, la estrategia
comunicacional de la marca busca posicionarla en el corazén del cliente (fidelizacion). Para
ello no solo se atacara el mercado con mensajes, sino con acciones comerciales y

comunicacionales, que representen y generen confianza, transparencia y respeto por los
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consumidores. El mensaje, se alineara con crear un vinculo emocional entre la marca y los
consumidores.

La venta del mobiliario se realizara como venta electronica en nuestro sitio web corporativo,
o venta directa en nuestro taller y showroom, para ello el relacionamiento con el cliente y la
venta consultiva se realizara mediante redes sociales, correo y teléfono, respondiendo a
reglas de negocios mediante gestion de bases de datos, como también eventos en el taller
para potenciar ventas y mostrar los productos, ademas del showroom. Por lo mismo el “call
to action” de toda nuestra comunicacion digital sera “Visita nuestro taller. Ingresa a

www.mueblesmasutiles.cl”, o que nos permitira registrar y medir de mejor forma los

esfuerzos de cada uno de los canales.

Inteligencia de Negocios: La gestidn de la base de datos, entregada por el sitio web, redes
sociales, y cualquier otro canal permitira asociar reglas de negocio, utilizando estratégicas
de cross selling, up selling o fidelizacién, dentro de los mismos prospectos, junto con el mix
de productos. De esta forma se implementaran estrategias de relacionamiento con los
clientes, con el fin de poder tener estadisticas de compra, y entender de mejor forma como

se relaciona con la empresa.

Adwords y Google Display: La gestion de Adwords y Google Display sera parte
fundamental del trabajo mensual, para poder lograr las tasas de conversidn descritas
anteriormente. Para ello, se realizaran revisiones semanales, quincenales y mensuales de
los numeros, y el comportamiento de las campanas, con el fin de optimizarlas en menor
tiempo. En especifico, las campanas de Adwords, buscaran generar leads, que se
conviertan finalmente en ventas para la empresa. Por el otro lado las campafias de display

buscan potenciar la marca y posicionarla en el mercado de mejor forma.

Intervenciones Sociales: Se realizaran alianzas estratégicas con municipalidades
(Vitacura, Las Condes, Providencia) y negocios locales, con el fin de dejar implementar
alguno de nuestros productos, en parques, plazas y cafeterias. Lugares donde las personas
puedan interactuar, de forma de hacer conocida la marca, y con el lamado a que nos sigan

en las redes sociales o ingresen a nuestra pagina de internet.
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Redes Sociales. Ademas del sitio web corporativo, www.mueblemasutiles.cl, se crearan

paginas, cuentas y canales en Facebook, Twitter, Pinterest, Instagram, Youtube, las cuales

se gestionaran a través de un CM (Community Manager), quien se regira bajo la estrategia

de de crear marketing de contenido, con el fin de no vender directamente el producto, si no

desarrollar conciencia, y mostrar el producto, evitando el marketing interruptivo y mas hacia

el marketing de permiso.

Youtube y Canal Streaming: Canal de Disefio de Espacios Pequefios. Tutoriales y
entrevistas a influenciadores. “Tutoriales de Disefio de Espacios pequefos” Estos
tutoriales mostraran como se puede mejorar el disefio y la decoracion mostrando el
uso de nuestro mobiliario. La idea es comparar el mobiliario rigido, versus nuestros
productos, con el fin de mostrar las ventajas de uso del mismo.
“‘Entrevista con Influenciadores” Se invitara a influenciadores (Disefiadores,
arquitectos, rostros de television), a disefar espacios con nuestros productos, de
forma de mostrar las caracteristicas y ventajas del uso del mobiliario.

Facebook y Twitter: Como son redes mas inmediatas, seran destinadas a mostrar
ofertas, hacer el llamado a conocernos, y poder responder a preguntas de como
optimizar espacios utilizando nuestros productos. En especial Twitter, sera un canal
de ayuda para el fomentar el uso de nuestros productos.

Pinterest e Instagram. Se utilizara de vitrina para los productos, con el llamado a que
se contacten, de forma de crear una base de datos de potenciales clientes y
compradores.

Influenciadores: La gestién de influenciadores, como disefiadores, editores de
revistas especializadas y otros, se realizara mediante muestras de los beneficios y
caracteristicas, que tienen para el consumidor, a través de notas en revistas
especializadas y publireportajes de “Cémo optimizar el espacio, sin perder el disefio
y la decoracién”.

Showroom y degustacion. Se invitara a todos aquellos potenciales compradores y
clientes a tardes de “Vino, Quesos y Disefio”, con el fin de atraer potenciales
compradores al taller, mostrar la multifuncionalidad del mobiliario, y lograr que los
leads que hayan llegado por los distintos canales de promocién, se concreten en una

venta.
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4.7 Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual

Basado en las estrategias y objetivos del plan de marketing, se espera poder empezar con
una demanda de 350 productos en el primer afio, y evolucionar a 2.500 unidades vendidas
al finalizar el ano 5to. Para ello, la dotaciéon de personal de producciéon debera ser 2
personas el primer ano, 4, 4, 5y 7 en los afios posteriores como se explica en la tabla a
continuacion. Con esto se espera tener una participaciéon de entre el 0,1 y 0,9% del

mercado, dependiendo de los afios y la demanda del mix de productos.

Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo &
Seguidores en Redes Sociales Inicio 0 62.400 93.600 130.400 142.000
Término 62.400 93.600 130.400 142.000 142.000
Tasa de conversion redes sociales 9,80% 9,80% 9.80% 9,80% 9,80%
Visitas Onicas sitio web (Mensual) 6.115 6.115 9.173 12.779 13.916
Total vistas Unicas sitio Web 35.957 73.382 110.074 153.350 166.992
Tasa de conversion lead 0,98% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50%
Tatal canversiones (Anual) 352 1101 1.651 2300 2505
Cantidad de muebles a fabricar 352 1.101 1.651 2.300 2505
Precio Promedio de Venta - Anexo 4.4 Mix productos $150.000 $155.636 $161.875 $168.711 $176.140
Cantidad de muebles a fabricar (Mensual) 59 92 138 192 209
Mumera de frabajadares (Operacidn) 2 4 4 5 5
Cantidad de muebles por trabajador (Mensual) 29 23 34 38 42
Cantidad de muebles por trabajador (Semanal) 7 6 8 9 10
Tamario de mercado ($) 44 938 222 862 45 387 605.091 45841481142 46299895953 46762894912
Crecimiento de Mercado™ 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
Ingresos Totales 43.500.000 167.671.499 259.674.019 378.897.476 437.413.231
0,10% 0,37% 0,57% 0,82% 0,94%

Participacién de Mercado

*Anexo 5.A.5 Proyeccién Crecimiento Hogares - MINVU
Fuente: Desarrollo propio

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma
El presupuesto de marketing del proyecto responde a la curva de demanda y crecimiento

de la empresa. De esta forma en un inicio, cuando el crecimiento de la empresa es mayor,
el porcentaje de inversion en marketing y publicidad también sera mayor. De forma
contrario, al estabilizarse las ventas y bajar la tasa de crecimiento, los porcentaje de
crecimiento del presupuesto de marketing también se estabilizan, pasando de ser un 16.8%

del ingreso, a un 5.5% en el quinto afio como se ve en la siguiente tabla.
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Presupuesto de Marketing y cronograma

Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
50,00% 39,32% 8,90% 0,00%
Sequidores en Redes Sociales Inicio 0 62400 93.600 130.400 142.000
Término 62.400 93.500 130.400 142.000 142.000
Tasa de conversion redes sociales 9 80% 9 80% 5 80% 9,80% 9 80%
Vigitas inicas sitio web (Mensual) 6.115 6.115 9.173 12.779 13.916
Total vistas Gnicas sitic Web 35.957 73.382 110.074 153.350 166.992
Tasa de conversion lead 0,98% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50%
Total cenversiones (Anualy 352 1.101 1.681 2.300 2.505
Cantidad de muebles a fabricar 352 1.101 1.651 2.300 2.505
Precio Promedic de Wenta - Anexo 4.4 Mix productos. $150.000 $155636 $161.875 5188.711 3176.140
Total Marketing y Publicidad 2.000.000 7.300.000 19.300.000 24.330.288 23.949.2T9 23.949.279
Inversion en Medios digitales Adwords n 51.800.000 $2.700.000 $3.761.538 $4.006.154 54.096.154
Sitio Web $2.000.000 $2.000.000
Pagina web (Landing Page x 2) $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000 51.200.000
Display Google $3.000.000 $4.500.000 $5.062.500 $5.568.730 $5.568.750
Anuncios Facebook 51.500.000 $2.250.000 $2.531.250 $2.784.375 52.734.375
Tutoriales (Canal Streaming) 550.000 $75.000 5100.000 $100.000
Capsulas de video $500.000 $1.200.000 $1.200.000 51.200.000
Influenciaderes v RRPP $3.000.000 $3.000.000 $3.000.000 53.000.000
Avisos Impresos Revistas ezpecializadas $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 £2.000.000
Especiales de Disefio (Diaries) $1.000.000 $1.000.000 $1.000.000 51.000.000
Relacionamiento v fidelizacion Eventos de cliente £1.000.000 £1.000.000 $1.250.000 £1.500.000 £1.500.000
Intervenciones Sociales $1.000.000 §1.250.000 §1.500.000 51.500.000
Cantidad de muebles a fabricar (Mensual) 59 92 138 192 209
Mamero de trabajadores (Operacion) 2z 4 4 5 T
Cantidad de muebles por trabajader (Mensual) 25 23 34 33 30
Cantidad de muebles por trabajador (Semanal) T [ 8 9 T
Ingresos Totales 43.500.000 167.671.499 259.674.019 378.897.4T6 437.413.234
Porcentaje de inversion en Marketing y Publicidad 16,758% 11,51% 9,37T% 6,32% 5,48%
Precio de publicidad por producto 20716 17.534 14.736 10.412 9 561

1. Insrrion en Adunrds barada en prayezcion do Gaagle Koy Wards Planner

Fusnte: Desarralla propic
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V. Plan de Operaciones

A continuacién se resume el capitulo del Plan de Operaciones del proyecto. Para
mayor detalle ver Parte Il del Plan de Negocios.

La primera etapa del proyecto se basa en buscar, arrendar y remodelar el inmueble, con el
fin de preparar los espacios para la fabricacién de los distintos productos a comercializar.
Aqui también se preparan las oficinas de los administrativos que trabajaran en conjunto a
los operativos del proyecto. Una vez remodelado el espacio se procedera a la compra e

instalacion de la maquinaria necesaria para la produccion.

La planta de fabricacion se dividira en distintas area con el fin de crear un flujo expedito de
trabajo que permita realizar de forma mas rapida y segura cada una de las tareas de
produccion. De esta forma se definen las siguientes areas de trabajo en la planta: (Ver
Anexo V.1. Flujo de Comercial y de Operaciones)

e Area de Almacenado de Materia Prima.

 Area de tratamiento de Tableros.

e Area de Lijado, Calibrado y armado previo.

e Area de Acabado.

e Area de Montaje y accesorios.

e Area de montaje final y embalaje.

e Almacenaje de productos terminados.

En una segunda etapa se comienza con el disefo, la fabricacién y producciéon de los
muebles multifuncionales, como también con los esfuerzos en los canales digitales para
preparar la venta de los productos. En esta etapa se empieza fabricar el stock para las
distintas vitrinas que fueron detalladas en el plan de marketing del proyecto.

A partir del afio 2 el relacionamiento con influenciadores y RRPP son importantisimas, para
poder lograr el salto de produccién, y el incremento de las ventas.

El proyecto espera tener un crecimiento anual compuesto del 59%, observandose un peak
el segundo afo de un 278,54% (que se explica por el bajo nivel de ventas logrado el primer
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afno, por la puesta en marcha del proyecto). Para los periodos siguientes se esperan

crecimientos del orden del 54%, 44% y 14% respectivamente para el afo 3, 4 y 5.

FPlazos y Gastos de Puesta en Marcha

Meses

Actividades de puesta en marcha 1 2 3 Total
Formacion sociedad 600.000 300.000 900.000
Patente Municipal 400.000 400.000
Blsgueda, arriendo y comision inmueble 1.368.005 456.365 1.825.460
Compra equipamiento Inversian - Anexo VII.2 b 4. 650.000 4.650.000
Compra equipamiento Gasto - Anexo VI.2.b 370.000 370.000
Luz, gas, tel, Serv. 3ros, Sequros 100.000 200.000 300000
Materiales de Oficina y Aseo 70.000 90.000 160000
Seleccion y contratacion de personal 770.000 1.668 333 2.438 333
Gastos en Personal 770.000 770.000 2.438.333 3.9786.333
Gastos en Medios digitales 2.000.000 2.000.000

Marketing - Anexo 4.8 730.000 730.000
Total Gastos Puesta en Marcha | 2.140.000 | 2.709.095 | 12.903.032 | 17.752 127

Fuente: Desarrolle propio

Sobre la dotacion necesaria para llevar a cabo el proyecto se detalla a continuacién segun

cada uno de los anos:

ANO 1
ADMINISTRACION Y FINANZAS OPERACIONES VENTAS
CANTIDAD DE 1 2 4
PERSONAS
ADMINISTRATIVO (1) DISENADOR (1) VENDEDOR (1)
. RENTABILIDAD DEL NEGOCIO | » GESTION DE MATERIA B GESTION DE CANALES
. CONTROL DE GESTION PRIMA (COMPRA) DIGITALES
. LIBROS CONTABLES . INVENTARIO . GESTION DE CLIENTES
. FACTURACION . PREVENCION DE RIESGO | e INVESTIGACION DE
. PAGO DE OBLIGACIONES, . DISENO DEL PRODUCTO MERCADO
INANCIERAS Y PROVEEDORES . DOCUMENTACION DEL . INVESTIGACION DE
CARGOS Y PAGO DE REMUNERACIONES | PRODUCTO (PLANOS Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

OBLIGACIONES

INSCRIPCION DE MARCAS
GESTION DE PATENTES DE
DISENO
. RELACION DIRECTA CON
ESTUDIO DE ASESORAMIENTO

F
.
. TAREAS LEGALES
.
.

PROCEDIMIENTOS)
. ARMADO DEL PRODUCTO
(FABRICACION)

TECNICO MUEBLISTA (1)

. CORTE, PULIDO, PINTADO
Y ARMADO DEL PRODUCTO
(FABRICACION)

o APERTURA DE
MERCADO

o DISTRIBUCION DE
PRODUCTOS (DESPACHO Y
SEGUIMIENTO)

37



Muebles Mas Utiles
Plan de Negocio Univ. De Chile

ANO 2
ADMINISTRACION Y FINANZAS OPERACIONES VENTAS
CANTIDAD DE 4 i 4
PERSONAS
ADMINISTRATIVO (1): DISENADOR (1) VENDEDOR (1):
. RENTABILIDAD DEL NEGOCIO | » DISENO DEL PRODUCTO . GESTION DE CANALES
. CONTROL DE GESTION . DOCUMENTACION DEL DIGITALES
. LIBROS CONTABLES PRODUCTO (PLANOS Y . GESTION DE CLIENTES
. FACTURACION PROCEDIMIENTOS) . INVESTIGACION DE
. PAGO DE OBLIGACIONES, . ARMADO DEL PRODUCTO | MERCADO
FINANCIERAS Y PROVEEDORES . INVESTIGACION DE
. PAGO DE REMUNERACIONES | TECNICO MUEBLISTA (2) TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA
CARGOSY |e TAREAS LEGALES - CORTE, PULIDO, PINTADO | » APERTURA DE
OBLIGACIONES | » INSCRIPCION DE MARCAS Y ARMADO DEL PRODUCTO MERCADO
. GESTION DE PATENTES DE (FABRICACION) . DISTRIBUCION DE
DISENO PRODUCTOS (DESPACHO Y
. RELACION DIRECTA CON JEFE TALLER (1) SEGUIMIENTO)
ESTUDIO DE ASESORAMIENTO e GESTION DE MATERIA
PRIMA (COMPRA)
e INVENTARIO
e PREVENCION DE RIESGO
e ARMADO DEL PRODUCTO
ANO 3
ADMINISTRACION Y FINANZAS OPERACIONES VENTAS
CANTIDAD DE ; F 2
PERSONAS
ADMINISTRATIVO (1): DISENADOR (1): VENDEDOR (2):
. RENTABILIDAD DEL NEGOCIO | DISENO DEL PRODUCTO . GESTION DE CANALES
. CONTROL DE GESTION . DOCUMENTACION DEL DIGITALES
. LIBROS CONTABLES PRODUCTO (PLANOS Y . GESTION DE CLIENTES
. FACTURACION PROCEDIMIENTOS) . INVESTIGACION DE
. PAGO DE OBLIGACIONES, . ARMADO DEL PRODUCTO | MERCADO
FINANCIERAS Y PROVEEDORES . INVESTIGACION DE
. PAGO DE REMUNERACIONES | TECNICO MUEBLISTA (2): TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA
CARGOS Y . TAREAS LEGALES . CORTE, PULIDO, PINTADO | » APERTURA DE
OBLIGACIONES | » INSCRIPCION DE MARCAS Y ARMADO DEL PRODUCTO MERCADO
. GESTION DE PATENTES DE (FABRICACION) . DISTRIBUCION DE
DISENO PRODUCTOS (DESPACHO Y
. RELACION DIRECTA CON JEFE TALLER (1) SEGUIMIENTO)
ESTUDIO DE ASESORAMIENTO e GESTION DE MATERIA
PRIMA (COMPRA)
e INVENTARIO
e PREVENCION DE RIESGO
e ARMADO DEL PRODUCTO

* COMPRA NUEVA MAQUINARIA, INCLUYENDO NUEVA CORTADORA CON MEJORES CARACTERISTICAS
* ARRIENDO SEGUNDO INMUEBLE PARA FABRICACION
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ANO 4
ADMINISTRACION Y FINANZAS OPERACIONES VENTAS
CANTIDAD DE
PERSONAS 2 2 :
ADMINISTRATIVO 1 (1) DISENADOR (1) VENDEDOR (2)
. RENTABILIDAD DEL NEGOCIO | e DISENO DEL PRODUCTO | e GESTION DE CANALES
. CONTROL DE GESTION . DOCUMENTACION DEL DIGITALES
. LIBROS CONTABLES PRODUCTO (PLANOS Y . GESTION DE CLIENTES
. FACTURACION PROCEDIMIENTOS) . INVESTIGACION DE
. RELACION DIRECTA CON MERCADO
ESTUDIO DE ASESORAMIENTO TECNICO MUEBLISTA (3) . INVESTIGACION DE
. CORTE, PULIDO, PINTADO | TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA
CARGOSY | ADMINISTRATIVO 2 (1) Y ARMADO DEL PRODUCTO . APERTURA DE
OBLIGACIONES | » PAGO DE REMUNERACIONES | (FABRICACION) MERCADO

. TAREAS LEGALES

DISENO

. PAGO DE OBLIGACIONES,
FINANCIERAS Y PROVEEDORES

. INSCRIPCION DE MARCAS
. GESTION DE PATENTES DE

. RELACION DIRECTA CON
ESTUDIO DE ASESORAMIENTO

JEFE TALLER (1)
e GESTION DE MATERIA
PRIMA (COMPRA)
e INVENTARIO
* PREVENCION DE RIESGO
e ARMADO DEL PRODUCTO

. DISTRIBUCION DE
PRODUCTOS (DESPACHO Y
SEGUIMIENTO)

* NUEVO SHOWROOM DE 50M2 PARA PROMOCIONAR LOS PRODUCTOS AL PUBLICO
* ADMINISTRATIVO 2 SE UBICARA EN EL SHOWROOM

+ ANOS
ADMINISTRACION Y FINANZAS OPERACIONES VENTAS
CANTIDAD DE 4 7 2
PERSONAS
CARGOSY | GERENTE GENERAL (1) GERENTE DE DISENO Y VENDEDOR (2)

OBLIGACIONES

« RENTABILIDAD DEL NEGOCIO
e RENTABILIDAD DE LOS
ACCIONISTAS
« CONTROL DE GESTION
« PROYECCION Y CRECIMIENTO
GERENTE DE AMD. Y FINANZAS (1)
« LIBROS CONTABLES
e PAGO DE OBLIGACIONES
FINANCIERAS
s GESTION Y NEGOCIACION
CON PROVEEDORES
o TAREAS LEGALES
e GESTION LEGAL DE MARCAS
« GESTION DE PATENTES DE
DISENO
ANALISTA DE GESTION DE CAPITAL
HUMANO (1),
« PAGO DE REMUNERACIONES
« PREVENCION DE RIESGO
« PROGRAMAS DE
CAPACITACION LABORAL
e CULTURA ORGANIZACIONAL
ADMINISTRATIVO (1):
« FACILITIES
« TRAMITES, BANCOS, ETC

OPERACION (1): .
DIGITALES

« REVISION DE DISENOS Y . INVESTIGACION DE
TENDENCIAS DE LAS MERCADO
INDUSTRIA . INVESTIGACION DE
e OPTIMIZACION DE LINEAS TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA
PRODUCTIVAS . APERTURA DE
MERCADO
JEFE DE TALLER (1); . DISTRIBUCION DE

TECNICO MUEBLISTA (4)

DISENADOR INDUSTRIAL (1)

GESTION DE MATERIAS
PRIMAS Y PROVEEDORES .

CUMPLIMIENTO DE CUQTAS
DE PRODUCCION
INVENTARIO

PREVENCION DE RIESGO

ARMADO DEL PRODUCTO
(FABRICACION)

DISENO DE LAS PARTES
DOCUMENTACION DEL
PRODUCTO (PLANOS Y
PROCEDIMIENTOS)

PRODUCTOS (DESPACHO Y
SEGUIMIENTO)

GESTION DE CANALES

GESTION DE CLIENTES
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VI. Equipo del proyecto

A continuacién se resume el capitulo del Plan de Operaciones del proyecto. Para
mayor detalle ver Parte Il del Plan de Negocios.

El proyecto crecera, a media que crezca la venta, segun las estimaciones y la demanda del
mix de producto. De esta forma, en una primera etapa, el primer afo, el total de personas
y colaboradores sera de 4 personas, separandose en tres areas las cuales se mantendran
durante los primeros 5 afos. Estas son Operaciones, encargada de la produccién y
fabricacion del producto, Ventas, encargada de la comunicacion externa y la
comercializacion del mix de producto, y por ultimo, Administracion y Finanzas, encargada
del mantenimiento del negocio sobre documentacion y recursos humanos.

Se espera que el crecimiento del negocio permita que los mismos colaboradores puedan
hacer carrera y crecer, con el fin de mantener el KnowHow dentro de la organizacién. Es
por eso que los primeros dos afos, El crecimiento se realizara promoviendo a los elementos
de produccién y ventas, otorgandoles jefaturas (jefe de taller y jefe de ventas) que
incentiven y comprometan a los colaboradores con la organizacion.

En el cuarto y quinto afio el crecimiento sera principalmente en gerencia que permitan
pavimentar el futuro de la organizacién. Es debido a esto que en el quinto afio aparecen en
el organigrama las figuras del Gerente de operaciones, Gerente de Administracion y

Finanzas, y Gerente General, como se muestra en el siguiente esquema:

Requerimientos operativos para llevara cabo esta oportunidad

Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
R . .
4 FTE 359 6 FTE 1100 7 ETE 1650 FTE >
%Diseﬁador: P Disefiador: 1P Disefiador: 1P Disefiador: 1P Disefiador: 1P
@ Técnico: 1P a%, lefe Taller: 1P lefe Taller: 1P Jefe Taller: 1P lefe Taller: 1P
€% Vendedor: 1P g Técnicos: 2P Tecnicos: 2P Técnicos: 3P @ Técnicos: 4P
8, Administrativo: 1P Vendedor: 1P Vendedor: 1P Vendedor: 1P Vendedor: 1P
Administrativo: 1P g lefe de Ventas: 1P Jefe de Ventas: 1P lefe de Ventas: 1P
Administrativo: 1P ,& Administrativos: 2P g Gte de Operaciones: 1P

Administrativos: 2P

Gte de Administracién: 1P

2 Gerente General: 1P
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VII. Plan Financiero

A continuacién se resume el capitulo del Plan Financiero del proyecto. Para mayor
detalle ver Parte Il del plan de negocios.

Plazos y gastos de puesta en marcha

Para poner en marcha la empresa se requiere de un periodo de 3 meses que van desde la
formacion de la sociedad en el primer mes, pasando por el arriendo del inmueble donde se
instalara el equipamiento, hasta la seleccion del personal y la inversion en medios digitales
para poder alcanzar las unidades de venta propuestas. En estos 3 meses se erogara la
suma de 17 millones de pesos. Es crucial la incorporaciéon de la persona administrativa

desde el primer momento, porque sera la encargada de realizar la mayoria de los tramites.

Respecto al equipamiento e instalaciones, en total para los 5 anos se requieren 17,2
millones, de los cuales 4,7millones son para el primer afio y el siguiente desembolso grande
se realiza el ano 3 debido a la compra de una cortadora que optimiza la operacion.

La inversidn necesaria para el proyecto es de 33.9 millones de pesos que se compone de
4,6 millones en inversion de equipamiento para el afio 1 y 29,3 millones que el el maximo
déficit acumulado al mes 10 del afio 1. Los mismos inversionistas haran este aporte en

efectivo.
Proyecciones de Ingresos y Gastos

Si bien el primer afio se logra una venta de 290 unidades de las 359 fabricadas, que entrega
un ingreso por venta de 43.5 millones, los gastos son mucho mayores por lo que la utilidad
operativa queda negativa en un 61%. Esto se revierte con el transcurso de los anos y la
mayor venta de unidades que logra tener su maxima utilidad el afio 4 con un 20% sobre los
ingresos y 2300 unidades vendidas. El afio 5 se busca adaptar la estructura para el
crecimiento y se realiza inversion en dotacién por lo que la rentabilidad operativa disminuye

al 8% pero con la intencion de prepararse para el afio 6.

Balance General
La empresa contendra pocos activos, principalmente basados en el equipamiento para el

procesamiento de la madera.
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Evaluacion financiera del proyecto
El proyecto se evalua con una tasa de descuento de 11.9% lo que lo hace muy rentable

versus la Tasa interna de retorno del 23.9% que logra.

VIII. Riesgos criticos

A continuacién se resume el capitulo del Plan Financiero del proyecto. Para mayor
detalle ver Parte Il del plan de negocios.
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Dentro de los riesgo que presente de por si la creacion de una empresa podemos visualizar
la contratacion de personas no adecuadas para los cargos seleccionados, como también
el alto nivel de rotacién, y la pérdida de conocimiento adquirido por las mismas. Por otro
lado el relacionamiento hostil entre los colaboradores y pérdida de control de las

operaciones del dia a dia.

Por otro lado tenemos los riesgos externos de la empresa como el contexto econdémico y
fluctuaciones del pais, que podrian impactar al consumo nacional, y de la region. Por otro
lado la competencia y la copia de la oferta, en el producto, como también las importaciones,
que podrian permitir bajar los valores medios de las distintas categorias del mix de

producto, que obligarian a revisar la oferta de la empresa.

Dentro del plan de mitigacion, el mas importante es el plan de salida de la industria, lo que
implicaria la liquidacién de los activos y remata de los productos que permitiria recuperar

la inversion en el corto plazo.

IX. Propuesta Inversionista

A continuacién se resume el capitulo del Propuesta inversionista. Para mayor detalle

ver Parte Il del plan de negocios.

Para el proyecto se requieren 33.9 millones en aportes de capital inicial. Cifra que se espera

sea desembolsada directamente y en efectivo por los inversionistas.
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Para esto se propone incentivarlos entregando a partir del afio 3 dividendos en efectivo.
Ademas que el proyecto entrega 12 puntos por encima de la tasa de descuento y el
recupero de la inversion se realiza en 25 meses.

Con todas estas acciones mas una estructura societaria de responsabilidad limitada, el

riesgo para el accionista en moderadamente bajo.

Con este plan se busca la continuidad a partir del aio 5 ya que la empresa en marcha, mas
todas las acciones referentes a estructura y dotacion estan preparadas para soportar un
crecimiento en todo sentido: unidades de venta y rentabilidad.

De esta manera el proyecto a perpetuidad arrojaria una TIR del 52,4%

Si por el contrario los inversionistas tomaran la decision de finalizar las operaciones el afio
5, liquidando los activos de la empresa, la TIR (considerando las 3 distribuciones de
dividendos en efectivo) seria de 32.9%. Muy por encima de los 11.9% de tasa de descuento

que se espera para este proyecto.

X. Conclusiones

A continuacién se resume el capitulo del Propuesta inversionista. Para mayor detalle

ver Parte Il del plan de negocios.

Se presenta un modelo de negocios, mas cercano al publico y el consumidor, y por el
producto comercializado una diferenciacién dentro de la oferta nacional, lo que se adapta
al crecimiento del mercado inmobiliario y presenta una oferta atractiva ala consumidor.
Muebles con diseio que devuelve el espacio a los ambientes, mediante distintas

transformaciones, faciles de utilizar.
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LA baja inversiéon (CLP 33.97 millones) y alta rentabilidad (TIR 23.9%) convierte al proyecto
en una oportunidad de negocio atractiva que logra un nivel de penetracién bajo en el
mercado, con alta rentabilidad, lo que evita ser atractivo para grandes marcas, pero si muy
alcanzable por los realizadores del proyecto. Esto se logra gracias a un plan de marketing
y propuesta comercial distinta a lo que existe en el mercado, como también la cercania que

permite fidelizar a los compradores, y crear a nuevo consumidores del producto.
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Anexos

Anexo l.a Informe de la Camara Chilena de la Construcciéon - CChC

Anexo |.b Levantamiento de Necesidades del consumidor - Encuesta Web
Anexo |.c Analisis de Oferta de Mercado

Anexo |.d Tamano de Mercado - Analisis de elaboracion propia
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Anexo VII.4 Tasa de Interés para préstamos - SBIF 2017
Anexo VIl.4.a. Estado de Resultado Proyectado Afo 1

Anexo VIl.4.b Estado de Resultado Proyectado por 5 Periodos.
Anexo VII.5 Balance General

Anexo VII.6.a Evaluacion financiera del proyecto

Anexo VII.6.b Tasa de interés bonos BCCh (BCP) a 5 afios
Anexo 5.a.4 Nueva Canasta IPC

Anexo 5.a.5 Observatorio Habitacional MINVU - Proyeccion Crecimiento Hogares

47



