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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion propone un modelo de negocio para la
comercializacion de una aplicacion de realidad aumentada enfocada en las ventas
en linea del sector mobiliario en Guayaquil. La metodologia empleada fue de tipo
no experimental, con un enfoque mixto que combina métodos cualitativos y
cuantitativos, e incluyd una encuesta dirigida a la poblacién de estudio para
determinar el nivel de aceptacion, preferencias y disposicion hacia la aplicacion.
Seguido de esto, se elaboré un plan de marketing y un estudio técnico que
definieron los procesos productivos, equipos, iNnsumos necesarios para la
implementacion del proyecto. Finalmente, mediante la evaluacion financiera se
aplicaron indicadores financieros obteniendo un VAN positivo de $21.139,91 y una
TIR del 72%. Estos resultados evidencian que el proyecto es viable y capaz de
generar beneficios tanto econdémicos como sociales para la comunidad,
consolidandose como una propuesta innovadora, dentro del sector mobiliario de
Guayaquil.

Palabras claves: Modelo de negocio, realidad aumentada, aplicacion, sector
mobiliario, viabilidad econémica.
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ABSTRACT

This thesis proposes a business model for the commercialization of an augmented
reality application focused on online sales in the furniture sector in Guayaquil. The
methodology used was non-experimental, with a mixed approach combining
qualitative and quantitative methods, and included a survey targeting the study
population to determine the level of acceptance, preferences, and willingness to use
the application. Following this, a marketing plan and a technical study were
developed that defined the production processes, equipment, and inputs necessary
for project implementation. Finally, through a financial evaluation, financial
indicators were applied, obtaining a positive NPV of $21.139,91 and an IRR of 72%.
These results demonstrate that the project in viable and capable of providing overall
economic and social benefits to the community, consolidating it as an innovative
proposal within the furniture sector in Guayaquil.

Keywords: Business model, augmented reality, application, furniture sector,
economic viability.
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1. INTRODUCCION
1.1 Antecedentes del Problema

El sector mobiliario se basaba en el uso de objetos naturales que las
personas adaptaban como muebles, cumpliendo Unicamente funciones basicas
como sentarse o colocar objetos sobre superficies de madera. Sin embargo, con el
paso del tiempo, estos elementos han evolucionado significativamente en disefio y
funcionalidad, llegando a ser considerados una forma de arte aplicable en diversos
ambitos. Actualmente, el sector mobiliario enfrenta multiples desafios derivados de
la transformacion digital y los constantes cambios en las preferencias de los
consumidores. Las empresas productoras y comercializadoras de muebles han
experimentado una evolucién marcada por la creciente competencia. Este entorno
competitivo ha impulsado una especializacién en aspectos clave como la calidad
de los productos, estrategias de promocion, atencién al cliente, precios accesibles

y disefios innovadores.

Otro aspecto que ha influenciado el cambio es la tecnologia que ha integrado
multiples avances y ha permitido a muchas empresas mantener una alta
competitividad en el mercado. La realidad aumentada, una tecnologia que permite
superponer elementos 3D en el entorno fisico del usuario a través de un dispositivo
movil, tuvo sus primeros indicios en 1901, cuando Frank Baumé desarrolld un
dispositivo llamado “Caracter Marker”, que permitia visualizar informacion sobre las
personas enfocadas. En los afios 90, Tom Caudal acuiid el término "realidad
aumentada”, marcando un hito en su desarrollo. Hoy en dia, esta tecnologia es
fundamental en diversas industrias, impulsada por avances en inteligencia artificial

y conectividad 5G.

Un informe de Deloitte sugiere que mas del 40% de los consumidores estan
dispuestos a pagar mas por un producto si pueden experimentarlo mediante
realidad aumentada, ya que esta tecnologia permite una mejor visualizacion y
personalizacién de los productos. En el caso especifico del sector mobiliario,
empresas internacionales han implementado exitosamente la realidad aumentada
en sus aplicaciones, permitiendo a los clientes “probar” muebles en sus hogares de
manera virtual antes de realizar la compra, lo que ha reducido las devoluciones y

mejorando la satisfaccion del cliente.



A través de la aplicacion de realidad aumentada (RA) en el sector mobiliario,
se busca no solo alcanzar a una amplia base de consumidores, sino también
facilitar el proceso de toma de decisiones durante la compra. Esta tecnologia
permite a los usuarios visualizar los muebles en sus propios espacios, lo que les
brinda una experiencia mas interactiva y les ayuda a tomar decisiones mas seguras
y efectivas. Varias empresas internacionales han adoptado esta innovadora
solucion, integrandola en sus plataformas de venta en linea, lo que ha atraido a

mas clientes y aumentado su competitividad en el mercado.

1.2 Planteamiento y Formulacion del Problema
1.2.1 Planteamiento del Problema

El presente estudio se enfoca en analizar la comercializacién de la aplicacion
de realidad aumentada (RA) para empresas del sector mobiliario en Guayaquil. A
pesar de que esta industria ha experimentado un crecimiento sostenido, impulsado
por el desarrollo inmobiliario y la creciente demanda de soluciones de disefio
interior, la experiencia de compra en linea sigue siendo limitada. Muchos
consumidores enfrentan desafios al adquirir muebles a través de plataformas
digitales, principalmente debido a la falta de interaccion fisica con los productos.
Esta situacion genera incertidumbre en aspectos clave, como el tamafio, el estilo y
la integracion de los muebles en sus espacios reales, lo que afecta su decision de

compra.

Actualmente, las empresas del sector mobiliario enfrentan una intensa
competencia por aumentar sus ventas y consolidar su presencia en la mente de los
consumidores, buscando generar mayor recordacion y preferencia sobre otras
marcas que ofrecen productos similares. Sin embargo, la falta de confianza y
seguridad en las compras en linea constituye un obstaculo significativo, lo que se
traduce en un aumento en las devoluciones y reclamaciones de consumidores
insatisfechos. Esta problematica se agrava por la escasa competitividad y
diferenciacion entre las empresas, dificultando que los clientes identifiquen

opciones que realmente satisfagan sus necesidades.



1.2.2 Formulacion del Problema
¢ Es viable establecer un modelo de negocio para la comercializacion de una
aplicacion de realidad aumentada dirigida al sector mobiliario en Guayaquil

enfocandose en las ventas en linea?
1.3 Justificacion de la Investigacion

Este estudio se llevd a cabo con el propdésito de dar una solucion practica al
problema identificado, mediante el desarrollo de un modelo de negocio orientado a
la comercializacion de una aplicacién de realidad aumentada en Guayaquil. Esta
aplicacion permite a los usuarios visualizar, a través de sus dispositivos moviles,
como lucirian los muebles en sus propios hogares, eliminando barreras de
confianza y reduciendo la necesidad de visitas fisicas a las tiendas, creando una
experiencia de compra mas segura, interactiva y personalizada. A su vez, facilitara
que las empresas locales del sector mobiliario adopten esta tecnologia,
diferencidndose de sus competidores, aumentando su base de clientes y
reduciendo el riesgo de devoluciones, lo que optimizara significativamente la

experiencia de compra en linea.

De esta forma, laimplementacion de la realidad aumentada no solo introduce
una tecnologia avanzada para las empresas, sino que también tiene el potencial de
impulsar la economia ecuatoriana al generar nuevas oportunidades de empleo,
tanto directa como indirectamente, conforme el modelo crece. Ademas, fomenta la
capacitacion en tecnologias emergentes. Este modelo no solo facilita la toma de
decisiones de los consumidores al ofrecer una experiencia mas interactiva y
confiable, sino que también abre nuevas oportunidades de crecimiento para las
empresas del sector, alineandose con las tendencias globales que promueven la

digitalizacion y la innovacién tecnolégica.
1.4 Delimitacion de la Investigacion

Se efectudé un andlisis de factibilidad para la comercializacion de una
aplicaciéon de realidad aumentada destinada a las ventas en linea en el sector
mobiliario en Guayaquil. La presente investigacion tuvo un periodo de duracion de

un afo. La aplicacion contara con el siguiente modelo de pago: suscripcion mensual



o anual (Basico, Pro, Enterprise), con el objetivo de evaluar la viabilidad financiera
a largo plazo.
1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo General

Proponer un modelo de negocio para la comercializacion de una aplicacion
de realidad aumentada enfocada en las ventas en linea del sector mobiliario en

Guayaquil.

1.5.2 Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado que permita evaluar la demanda y
aceptacion del uso de realidad aumentada en las ventas en linea del sector
mobiliario.

e Elaborar un plan de marketing que implemente estrategias efectivas para
incrementar la visibilidad de la aplicaciéon y consolidar un posicionamiento
solido en el mercado digital.

e Desarrollar un estudio técnico para identificar los posibles riesgos que
puedan surgir durante la implementacion del modelo de negocio.

e Determinar un estudio financiero que permita evaluar la viabilidad de la

propuesta de negocio.
1.6 Idea a Defender

La implementacion de un modelo de negocio para la comercializacién de una
aplicacion de realidad aumentada orientada a las ventas en linea del sector

mobiliario en Guayaquil es viable.
1.7 Aporte Teodrico y Practico

Mediante este estudio se aplicaron teorias sobre la innovacion tecnologica y
la aceptacion de estas tecnologias por parte de los consumidores. A través de este
analisis del uso de la realidad aumentada en la industria mobiliaria, se ampliara el
conocimiento sobre su implementacion en el contexto de las ventas en linea.
Ademas, se avaluara cémo esta aplicacion atendera la demanda de los
consumidores potenciales, quienes podrian inclinarse por soluciones mas rapidas

y efectivas.



Desde un enfoque practico, se proporcionara una vision del potencial
comercial de la aplicacion de realidad aumentada, promoviendo la creacion de
modelos de negocio innovadores y sostenibles. Esto beneficiara al sector mobiliario
al brindar opciones mejoradas para sus clientes y servirA como guia para
emprendedores y futuros estudiantes, ayudandoles a comprender la integracion de
nuevas tecnologias en el mercado.



2. MARCO TEORICO
2.1 Estado del Arte

En este apartado, se presentan diversos temas relacionados que han sido
analizados en términos de viabilidad, impacto en el mercado y las ventajas que

ofrecen.

Segun Lépez (2022), en su trabajo titulado “App “Kirenia”: Aplicacién de
Realidad Aumentada para el Sector Mobiliario” se plantea la creacion de un plan de
negocio orientado al desarrollo de una aplicacion movil que facilite la compra en
linea de mobiliario tanto para el hogar como para entornos empresariales. El
proyecto emple6 métodos cualitativos y cuantitativos para alcanzar sus obijetivos.
Los resultados de la evaluacion financiera indican un VAN y un TIR con
perspectivas positivas a futuro, concluyendo que Kirenia tiene el potencial de
generar un impacto significativo en el mercado y que el proyecto se puede

implementar con una soélida confianza.

Segun Arcos et al. (2022), en su articulo titulado “Realidad aumentada como
estrategia promocional de los productores de muebles de Huangala — Ecuador”, el
objetivo principal es analizar la viabilidad de utilizar aplicaciones de realidad
aumentada para mejorar la comunicacion entre los productores y los clientes de la
parroquia de Huangala. Los autores implementaron una metodologia de
investigacion cuantitativa y descriptiva para alcanzar sus objetivos. Los resultados
muestran que la mayoria de las personas estarian dispuestas a utilizar una
aplicacién de realidad aumentada, lo cual respalda la viabilidad de implementar una

estrategia promocional basada en esta tecnologia.

Segun Bocanegra y Benites (2021), en su tesis titulada “Realidad aumentada
para el sector retail”’, el objetivo principal es presentar el plan de negocio de la
aplicacion “Mira como queda”, disefiada para ofrecer una experiencia de compra
rapida, sencilla e innovadora en la adquisicion de muebles y articulos para el hogar.
La metodologia empleada es de caracter descriptivo y se basa en fuentes primarias
como encuestas y entrevistas. Los resultados financieros revelan un VAN positivo
de $211.012,54 y un TIR del 20% superior al WACC de 12,31%, con un periodo de

retorno de inversion proyectado entre 3 y 8 meses. Se concluye que el proyecto es



viable, ya que el andlisis de sensibilidad confirma que el negocio alcanzaria una

sélida liquidez y rentabilidad.

De acuerdo con Angulo et al. (2022), en su investigacion titulada
“Implementacion de un modelo dropshipping por medio de una aplicacion mavil con
tecnologia de realidad aumentada”, el objetivo principal es agilizar el proceso de
seleccién de productos y brindar seguridad a los clientes al momento de realizar su
eleccion a través de la aplicacion. El estudio busca fortalecer la relacion business-
to-consumer mediante el modelo dropshipping reduciendo costos de
implementacion. La investigacién emplea una metodologia exploratoria-descriptiva
con un enfoque cuantitativo, utilizando instrumentos estandarizados, pruebas de
hipétesis y teorias para sustentar su analisis. Los resultados indican un VAN
positivo de $2.012.672,90 y una TIR del 73,25% superior al COK. Se concluye que
el proyecto es viable desde el punto de vista tecnolégico, social y econdémico, su
financiacion sera cubierta en un 35,30% por acreedores financieros y un 64,70%

por los accionistas.

Conforme a lo planteado por Garcia y Malca (2021), en su proyecto titulado
“‘E-commerce con realidad aumentada aplicado al proceso de venta de una
empresa de disefio y decoracion de interiores”, el objetivo es incrementar los
ingresos de la empresa Deco Home Per(, mediante la implementacion de un e-
commerce con realidad aumentada, identificando factores que influyen en la
decision de compra. La metodologia empleada es de investigacion aplicada,
aprovechando el conocimiento académico adquirido a lo largo de su formacion. Los
resultados reflejan un incremento del 52,45% en los ingresos mensuales de ventas,
ademas de la identificacion de nuevos factores de intencion de compra. Se
concluye que el 90,6% de las personas encuestadas aumentan su intencién de

compra tras utilizar las interfaces de realidad aumentada.

De acuerdo con Cisneros y Paredes (2022), en su estudio denominado
“Aplicativo movil con realidad aumentada en el marketing de la marca Tortaza, Ate
—2021” el objetivo fue analizar el impacto de una aplicacion de realidad aumentada
en el ambito del marketing. Para su desarrollo, se utilizé un disefio experimental
preexperimental de tipo aplicado, junto con la metodologia XP. Los resultados,

basados en 20 registros de muestra, revelaron un aumento en la demanda de entre



el 3% y el 23%, asi como un incremento en las compras del 2% a un 14%. Se
concluy6 que el uso efectivo de una aplicacién moévil con realidad aumentada puede

elevar tanto las ventas como la tasa de adquisicion de clientes.

Para Arce (2023), el estudio titulado “Aplicacion movil con realidad
aumentada y la satisfaccion del turista, sala de exhibicidbn arqueologica,
Chachapoyas” tiene como objetivo evaluar el nivel de satisfaccion de empleo los
turistas al utilizar una aplicacion mévil de realidad aumentada en exhibiciones
arqueoldgicas. La investigacion empled un enfoque cuantitativo, con un disefio no
experimental y de tipo aplicado con una muestra de 215 turistas. Los resultados
muestran que el 86,9% de los encuestados se mostraron muy satisfechos con la
experiencia, destacando aspectos como la utilidad (89,8%) y la interaccion (86%)
de la aplicacion. De esta forma se concluye, que el uso de una aplicacion de
realidad aumentada en entornos arqueolégicos no solo incrementa la satisfaccion
del visitante, sino que también potencia la percepcion de valor y calidad de la
exhibicion.

2.2 Bases Cientificas y Tedricas
2.2.1 Teoria de la Innovacion Tecnolégica

Segun Martinez (1987), la teoria de la innovacion tecnoldgica se estructura
en tres enfoques principales: el enfoque proveniente de la economia, el enfoque
directivo y el enfoque metaeconomico, este Ultimo derivado de otras disciplinas
sociales. Esta teoria plantea que la investigacion y desarrollo son herramientas
fundamentales, pero no el fin en si mismo, ya que su propdésito principal es impulsar
la innovacion. La innovacion, a su vez, se materializa cuando se logra introducir con
éxito al mercado ideas mejoradas en forma de nuevos productos, procesos,
sistemas o técnicas de gestion.

2.2.2 Teoria del Modelo de Aceptacién Techoldgica

De acuerdo con Davis (1989), el modelo de aceptacion tecnoldgica es
fundamental para predecir como los usuarios adoptan y utilizan nuevas tecnologias.
Este modelo se basa en dos componentes clave: la utilidad percibida y la facilidad
de uso percibida. Su propdésito principal es analizar los factores que influyen en el
uso de la tecnologia, proporcionando una herramienta para evaluar si una
tecnologia serd empleada de manera Optima, al identificar las variables externas

gue pueden impactar su adopcion.



2.2.3 Teoria del Consumidor

Conforme a lo planteado por Hernandez (2019), la teoria del consumidor se
centra en como las personas deciden gastar su dinero considerando sus gustos,
necesidades y preferencias. Esta rama fundamental de la microeconomia explica
el comportamiento de los consumidores al tomar decisiones sobre el consumo de
bienes y servicios, teniendo en cuenta un ingreso limitado y un conjunto definido de
preferencias. A través de esta teoria, se analiza como los individuos impactan la
curva de la demanda y maximizan su satisfaccion personal dentro de las
restricciones econdémicas existentes.
2.2.3.1 Teoria del Comportamiento del Consumidor.

Segun lo planteado por Shiffman y Kanuk (2005), el comportamiento del
consumidor es una teoria ampliamente estudiada a lo largo del tiempo en diversos
ambitos. Esta teoria analiza como los individuos compran, evaltan, utilizan y
desechan los productos y servicios que consideran adecuados para satisfacer sus
necesidades. Se enfoca en comprender como los consumidores deciden emplear
sus recursos disponibles (tiempo, dinero y esfuerzo) en relacién con el consumo.
Los autores distinguen dos tipos de entidades: el consumidor personal y el
consumidor organizacional. Sin embargo, destacan que la mayoria de los
mercadologos centran su atencion en el estudio del consumidor personal ya que
abarca a todos los individuos, ya sea en su rol de compradores o usuarios.

2.2.4 Teoria de la Oferta

En funcién a los estudios realizados por Garcia (2022), la teoria de la oferta
conocida como “Ley de la Oferta”, es un principio microeconémico que se ve
influenciado por los precios y la demanda de los consumidores. Este concepto
establece que, cuando el precio de un bien aumenta, las empresas tienen a
maximizar sus beneficios incrementando la cantidad de productos disponibles en el
mercado. Esto se refleja en una curva de oferta con pendiente ascendente, que
muestra cOmo varia la cantidad ofrecida en respuesta a los precios en un periodo
determinado. Ademas, se establece que existe una relacién directa entre los
precios y la cantidad ofrecida, esta relacion directa se basa en el incentivo
economico que reciben las empresas al aumentar sus ingresos potenciales.

2.2.5 Teoria de la Demanda
Basandose en lo expuesto por Cardenas (1946), la demanda se define como

la relacion inversa entre el precio de un producto y la cantidad demandada, un
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principio conocido como la “Ley de la Demanda”. Este concepto aborda aspectos
fundamentales de la teoria econdmica de la demanda, explicando como los
consumidores deciden que bienes y servicios desean adquirir. Segun esta teoria,
cuando el precio de un bien es elevado, la cantidad demandada disminuye, y
viceversa. Existen varios factores que afectan la curva de la demanda, entre los
cuales destacan: el precio, las preferencias, los ingresos, el tipo de cambio y los
bienes relacionados.
2.2.6 Modelo de Negocio

Segun lo establecido por Llorens (2010), desde una perspectiva macro todos
los modelos presentan variaciones en algin componente o proceso de la cadena
de valor. EI modelo de negocio es una herramienta esencial que actia como guia
para la creacion y estructuracién de una empresa. A través de un sistema integral,
evalia como las distintas piezas de un modelo encajan entre si, describiendo de
manera detallada como una empresa alcanza a sus clientes, como se relaciona con
ellos, y como interactia con sus proveedores y empleados. En esencia, representa
la manera en que la empresa logra cumplir sus objetivos. La implementacion,
retroalimentacion y ajuste continuo del modelo generan un proceso de crecimiento
constante, lo que permite definir cdmo operar un negocio y garantizar su capacidad

para generar ingresos de manera sostenible.

2.2.7 Cadena de Valor

Segun las investigaciones de Quintero y Sanchez (2006), la cadena de valor
se define como una estrategia que facilita la identificaciéon de formas de generar
beneficios para los consumidores, lo que a su vez permite obtener una ventaja
competitiva. Esta herramienta proporciona un modelo practico para representar de
manera sistematica las actividades de una organizacién. La cadena de valor incluye
diversas etapas que no solo permiten diagnosticar la posicién de la empresa frente
a sus competidores, sino también establecer procedimientos para desarrollar y
consolidar una ventaja competitiva. Ademas, fomenta el uso eficiente de los
recursos, promueve alianzas estratégicas entre los diferentes actores involucrados
y facilita el flujo de informacion, lo que contribuye a la generacion conjunta de

soluciones ante posibles problemas.
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2.2.8 Modelo de Crecimiento Electrénico y Marketing Digital

Conforme a lo planteado por Llanes et al. (2018), el comercio electrénico se
define como un proceso que automatiza la comercializacién de bienes y servicios
mediante el uso de aplicaciones disefiadas para satisfacer las necesidades tanto
de los clientes como de las empresas. Por otro lado, el marketing digital completa
este proceso al potenciar la comercializacion de una marca a través de canales
digitales, actuando como una herramienta clave de publicidad y difusion orientada
a incrementar las ventas de los productos o servicios ofrecidos. Ambas estrategias
son fundamentales para el crecimiento empresarial. EI comercio electrénico se
centra en establecer una relacién solida con el cliente y ofrecer productos o
servicios que le motiven a interactuar con el sitio web de la empresa. Para lograr
este objetivo, es esencial implementar estrategias de marketing digital que faciliten

la expansion de la empresa en el mercado digital de manera efectiva y sostenible.

2.2.9 Teoria de la Transformacion Digital

Para Slotnisky (2016), la transformacion digital es un proceso integral cuyo
objetivo es mejorar el desempefio de una organizacion integrando mediante la
integracion tecnoldgica en todas sus areas. Este proceso no solo implica la
adopcién de nuevas herramientas tecnoldgicas, sino también un cambio en la
cultura organizacional. Al transformar la manera en que las empresas operan y
entregan valor a los clientes, se optimizan los procesos internos, se fomenta la
innovacion y se mejora la experiencia del cliente. Esto permite a las organizaciones
adaptarse a las cambiantes demandas el mercado y mantenerse competitivas en

un entorno digital en constante evolucion.

2.2.10 Inteligencia Empresarial

Segun Carro y Carro (2008), la inteligencia empresarial se basa en un
conjunto de herramientas y procesos analiticos disefiados para recopilar y
organizar datos de manera sistematica. Este enfoque permite comprender las
condiciones del entorno en el que opera una organizacion. El resultado de este
proceso es un producto de inteligencia empresarial, que consiste en conocimientos
e informacién obtenidos a través del anadlisis de datos. Este andlisis permite
identificar dificultades y desarrollar estudios clave, como estudios de tendencias,
estudios de mercado, estrategias empresariales y planes de marketing. Aunque

estos estudios suelen ser complejos, ofrecen un valor significativo al proporcionar
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informacion detallada y relevante al cliente final. La inteligencia empresarial es una
herramienta fundamental para los modelos de negocio, ya que facilita la toma de

decisiones estratégicas basadas en informacion confiable y bien estructurada.

2.2.11 Estudio de Mercado

En lo propuesto por Fernandez (2017), el estudio de mercado es una
investigacion crucial para desarrollar cualquier negocio o proyecto. Su propésito es
recopilar y analizar informacion sobre los consumidores, competidores y las
tendencias del mercado en relacién con un producto o servicio. Este estudio permite
identificar a potenciales clientes, también conocidos como publico objetivo o target
group. El estudio de mercado es fundamental para disefiar y ejecutar un modelo de
negocio, ya que ayuda a evaluar la viabilidad de la empresa y facilita la toma de
decisiones estratégicas. Al realizar un estudio de mercado bien estructurado, se
incrementan significativamente las probabilidades de éxito del proyecto o negocio.

2.2.11.1 Andlisis FODA. Segun Sarli et al. (2015), el analisis FODA se
presenta como una herramienta estratégica Gtil para obtener una visién general de
la situacion de una empresa en el mercado. Este enfoque permite realizar un
diagnéstico preciso que facilita la exploracion de nuevas iniciativas o soluciones a
problemas dentro de la organizacion, ademas de orientar la toma de decisiones
acorde a los objetivos y politicas establecidas. Se establece que el andlisis FODA
evalla cOmo una estrategia puede equilibrar las capacidades internas de la
organizacion (fortalezas y debilidades) con su entorno externo (oportunidades y
amenazas). La matriz FODA es importante dentro del &mbito a estudiar, ya que
posibilita un analisis metodoldgico de las variables involucradas, proporcionando

informacion clave para optimizar la toma de decisiones.
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2.2.11.2 Andlisis PESTEL. En el contexto de Trenza (2020), el andlisis
PESTEL se posiciona como una herramienta de planeacion estratégica util para
elaborar planes de negocio, planes estratégicos, estrategias de marketing y otros
enfoques organizacionales. Este enfoque permite examinar el entorno
macroecondémico, identificando de manera estructurada y sistematica las
oportunidades y amenazas que afectan a una organizacion. El andlisis abarca
factores politicos, econémicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecologicos y legales
proporcionando una vision general. Su aplicacion es esencial para la toma de
decisiones estratégicas, asegurando que la empresa opere de manera optima y
adaptada a las condiciones actuales del entorno.

2.2.11.3 Teoria de las Cincos Fuerzas de Porter. Segun Hernandez
(2011), en su investigacion sobre el analisis del entorno empresarial mediante un
modelo de competitividad, las cinco fuerzas de Porter se destacan como un modelo
holistico que facilita la comprensién de la posiciobn de una organizacion en el
mercado en términos de rentabilidad. Estas cinco fuerzas que forman parte de la
estructura de la organizacion es ideal para analizar aspectos como la amenaza de
entrada de nuevos competidores, el poder de negociacion de los clientes, el poder
de negociacion de los proveedores, la amenaza de productos sustitutos y la
rivalidad entre competidores existentes. La aplicacion de este modelo permite
comparar estrategias y ventajas competitivas frente a empresas rivales, ademas de
ofrecer una base sélida para evaluar y disefiar las estrategias existentes dentro de
la organizacioén, en caso de ser necesario.
2.2.12 Plan Estratégico de Marketing

Conforme a lo planteado por Bermeo y Rincon (2018), el plan estratégico de
marketing es una herramienta clave que proyecta y organiza la gestion comercial
de una empresa durante un periodo especifico. Este plan, fundamentado es una
estrategia bien estructurada, debe ser practico y facil de usar, permitiendo controlar
las actividades de mercadeo y alcanzar objetivos como el cumplimiento de las
metas empresariales y la alineacion del equipo con la estrategia planteada. Su
creacion es esencial para empresas que desean competir con éxito en un mercado

altamente competitivo.
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2.2.12.1 Marketing Mix. De acuerdo con Castafieda (2019), el marketing
mix se define como una estrategia interna de la empresa disefiada para influir en
los consumidores y motivarlos a elegir un producto o servicio. Esta estrategia
combina cuatro variables fundamentales: precio, producto, plaza y promocion, con
el objetivo de competir eficazmente en el mercado. Para que el marketing mix sea
exitoso, es importante satisfacer las necesidades del mercado objetivo. Una
combinacion adecuada de estas variables puede generar un impacto positivo en la

percepcion del cliente, favoreciendo a la empresa frente a la competencia.

2.2.13 Estudio Técnico

Conforme a lo planteado por Lopez et al. (2008), el estudio técnico se
relaciona con la ingenieria basica del producto o proceso que se planea
implementar en un proyecto, ya que permite determinar los costos asociados a su
ejecucion. Este estudio tiene como propdsito disefiar la funcion optima de
produccion, estableciendo objetivos claros y precisos. Incluye la descripciéon del
producto, la determinacion del tamafio y la localizacién optima del proyecto, asi
como la estimacion de los costos de construccion, produccidén y comercializacion
del bien o servicio. Constituye la base para el célculo financiero y la evaluacion
econdmica del proyecto.

2.2.14 Estudio Organizacional

Segun lo expuesto por Ramos et al. (2021), el estudio organizacional se
define como un analisis que permite identificar las capacidades de una organizacion
en un momento determinado. Su propdsito principal es interpretar los fenébmenos
sociales que ocurren en el interior de las organizaciones mediante investigaciones
sistematicas que aportan orden, claridad, distincion y precisién en el conocimiento
de los fendbmenos organizacionales. Este estudio tiene como objetivo explorar las
capacidades empresariales, determinar las funciones especificas de cada area y
comprender el desempefio de la organizacion. Ademas, permite observar el
comportamiento de las personas dentro de la organizaciébn y entender las

relaciones interpersonales que se desarrollan en su entorno.

2.2.15 Estudio Financiero
Sapag et al. (2014), sefiala que el estudio financiero representa la etapa final

en el analisis de viabilidad financiera de un proyecto. Este estudio es importante



15

para la toma de decisiones tanto internas como externas, ya que tiene como
objetivo organizar y sistematizar la informacion monetaria recopiladas de las etapas
anteriores. A través de cuadros analiticos, se evallan la rentabilidad del proyecto,
su capacidad para mantenerse en funcionamiento y su potencial de crecimiento. La
evolucion se basa en proyecciones de flujo de caja, costos, beneficios e indicadores
financieros, proporcionando herramientas esenciales para determinar la viabilidad

y sostenibilidad del proyecto.

2.2.15.1 Indicador de Rentabilidad: VAN. De acuerdo con Valencia (2011),
el Valor Actual Neto (VAN) se define como un indicador clave para evaluar si los
beneficios de una inversién son mayores a sus costos, asegurando la viabilidad de
un proyecto. Este indicador refleja la riqueza adicional que genera un proyecto al
analizar su rentabilidad, considerando el cumplimiento de los costos en un periodo
determinado. EI VAN, como indicador econémico, acumula los beneficios y costos
en el periodo cero, proporcionando un enfoque claro y preciso para la toma de

decisiones en el analisis de inversion.

2.2.15.2 Indicador de Rentabilidad: TIR. Segun lo expuesto por Simisterra
(2018), la Tasa Interna de Retorno (TIR) refleja el crecimiento del capital en
términos porcentuales y establece la tasa de crecimiento del mismo por cada
periodo. Este indicador es crucial para evaluar la rentabilidad de un proyecto,
sirviendo como herramienta importante en la toma de decisiones sobre inversion y
financiamiento. La TIR también ayuda a identificar riesgos y a prever las posibles

ganancias o pérdidas de un proyecto.

2.2.16 Modelo CANVAS

En lo propuesto por Ferreira (2015), el modelo CANVAS es una herramienta
estratégica que sirve de guia para emprendedores y empresas, permitiéndoles
conocer los aspectos clave de su negocio. Este modelo se compone de elementos
esenciales de una empresa, tales como la segmentacién de mercado, la propuesta
de valor, los canales, las relaciones con los clientes, las fuentes de ingresos, los
recursos clave y la estructura de costos. Es especialmente (til para disefiar e

innovar modelos de negocio con el objetivo de generar valor para los clientes.
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2.3 Marco Legal

Para la realizacion de este estudio, se han implementado normativas legales
para garantizar el cumplimiento de los estandares y requisitos definidos por las

autoridades y la legislacion vigente en el pais.

2.3.1 Ley Orgéanica de Telecomunicaciones

Art. 35.- Servicios de Telecomunicaciones. Todos los servicios en
telecomunicaciones son publicos por mandato constitucional. Los prestadores de
estos servicios estan habilitados para la instalacién de redes e infraestructura
necesaria en la que se soportara la prestacion de servicios a sus usuarios. Las
redes se operaran bajo el principio de regularidad, convergencia y neutralidad

tecnoldgica. (Ley Organica de Telecomunicaciones, 2015)

2.3.2 Ley de Propiedad Intelectual
Capitulo II: De las patentes de inversion

Art. 121.- Se otorgara patente para toda invencion, sea de productos o de
procedimientos, en todos los campos de la tecnologia, siempre que sea nueva,
tenga nivel inventivo y sea susceptible de aplicacion industrial. (Ley de Propiedad
Intelectual, 2006)

2.3.3 Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién
Capitulo I: Disposiciones Fundamentales

Art. 5 Obligaciones del Estado. - El Registro Oficial Suplemento No. 151
de 28 de febrero de 2020 se publicé la Ley Organica de Emprendimiento e
Innovacién, que tiene por objeto establecer el marco normativo que incentive y
fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo tecnolégico, promoviendo
la cultura emprendedora e implementando nuevas modalidades societarias y de
financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor. (Constitucién de la
Republica del Ecuador, 2020).
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3. ASPECTOS METODOLOGICOS
3.1 Métodos

Para el desarrollo de este trabajo, se emple6 una combinacién de los
meétodos inductivo y deductivo para analizar el comportamiento y las necesidades
especificas de las empresas mobiliarias en Guayaquil. A través del enfoque
deductivo, se utilizaron herramientas de andlisis de viabilidad economica y
financiera para evaluar la sostenibilidad del proyecto. Por su parte, el método
inductivo, se aplic6 mediante un estudio de mercado enfocado en las mobiliarias,
recopilando y examinando sus opiniones, preferencias y dinamicas comerciales.
Este enfoque permitié identificar tendencias clave y formular conclusiones y
recomendaciones que respalden la toma de decisiones estratégicas y aseguran una

propuesta de valor efectiva para este mercado.

Segun Rodriguez y Pérez (2017), el método inductivo es un procedimiento
utilizado para adquirir conocimientos a través de la observacion de fendmenos. Este
enfoque permite recopilar datos y formular generalizaciones basadas en la
experiencia, 1o que lo convierte en una herramienta fundamental para analizar
patrones y tendencias. Su uso frecuente en diversos ambitos, desde las ciencias
naturales hasta las ciencias sociales, se debe a su capacidad para transformar

observaciones particulares en conclusiones generales.

De acuerdo con Dévila (2006), el razonamiento deductivo permite organizar
el conocimiento existente y establecer nuevas relaciones al pasar de lo general a
lo especifico, pero sin necesidad de que se llegue a construir una fuente de
verdades nuevas. Este proceso se caracteriza por su precision légica, ya que, silas
premisas son validad, la conclusion sera necesariamente verdadera, asegurando

la consistencia en los argumentos planteados.

3.1.1 Modalidad y Tipo de Investigacién

Este estudio se llevd a cabo siguiendo la modalidad no experimental,
empleando un enfoque mixto que integra métodos cualitativos y cuantitativos. En el
aspecto cualitativo, se enfocd en recolectar informacion sobre las preferencias y
necesidades de las mobiliarias, asi como sobre la competencia y las tendencias de
la demanda. En cuanto al enfoque cuantitativo, se analizaran los rangos de precios

del mercado y los niveles de oferta disponibles. La investigacion es de caracter
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descriptivo, enfocandose en recopilar y analizar datos clave que permitan entender

mejor el comportamiento del mercado objetivo.

3.2 Variables

3.2.1 Variables Decisoras

En el presente estudio se emplearon variables decisoras que terminen la

viabilidad del proyecto y decidir su implementacion.
Estas variables son:

e Valor Actual Neto (VAN)

e Tasa Interna de Retorno (TIR)

3.2.2 Operacionalizacion de las Variables

En el Anexo N°l se presenta una tabla que describe la matriz de
operacionalizacion de las variables decisoras del presente proyecto. Esta matriz
incluye la definicion de cada variable, su método de medicion, las técnicas utilizadas

para la recopilacion de datos y los resultados esperados.

3.3 Poblacion y Muestra
3.3.1 Poblacion de los Consumidores

Segun los datos del (Intituto Nacional de Estadistica y Censos), reflejados
en los resultados del Censo Nacional Econdmico y detallados en el Anexo N°2, en
Guayaquil existen 773 establecimientos dedicados a la fabricacion de muebles,

cifra que evidencia la actividad econdmica del sector mobiliario.

El estudio se enfoca en todas las empresas del sector mobiliario de la ciudad
de Guayaquil, con el objetivo de colaborar con estos establecimientos para
implementar la aplicacion de realidad aumentada que les permitira modernizar sus
procesos de ventas y ofrecer a sus clientes una experiencia de compra Unica e

innovadora.

3.3.2 Poblacion de Competidores

Debido a la ausencia de empresas en el sector mobiliario de Guayaquil que
utilicen aplicaciones de realidad aumentada para potenciar sus ventas en linea, el
presente proyecto no enfrenta competencia directa ni indirecta. Este representa una

oportunidad Unica para liderar la transformacién digital en este mercado,
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introduciendo una herramienta innovadora que permite a los clientes visualizar

muebles en sus espacios antes de realizar la compra.

3.3.3 Muestra Consumidores
Para definir la muestra de los consumidores potenciales, se considero la
poblacion de 733 establecimientos dedicados a la fabricacion de muebles en la

ciudad de Guayaquil.

La muestra se calculd considerando un nivel de confianza del 95% y un

margen de error del 0.05.

zz*p*q*N
T e2(N—1)+2z2xpxq

n

Desarrollo

n: tamafo de la muestra

Z: 1.96 (95% del nivel de confianza)

p: probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito) (0.50)
g: probabilidad de que no ocurra el evento estudiado (1-p) (0.50)
e: 0.05 (5% de margen de error)

N: poblacion 733

~ (1,96)2 % 0,5 + 0,5 * 733
"= 10,05)2(733 — 1) + (1,96)2 % 0,5 = 0,5

n = 252 establecimientos

Se empleo un muestreo no probabilistico por conveniencia para seleccionar
una muestra representativa de 252 establecimientos del total de la poblacion

objetivo.

3.3.4 Muestra Competidores
No se ha identificado la existencia de competencia directa ni indirecta para

el calculo de la muestra de competidores. Actualmente, no se encuentran empresas
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del sector mobiliario que integren esta tecnologia, lo que evidencia una oportunidad

Unica de mercado.
3.4 Técnica de Recoleccion de Datos

La investigacion descriptiva se realizé utilizando dos métodos principales

para la recopilacion de informacion.

e Encuesta: Se implemento una encuesta dirigida a empresas del sector
mobiliario mediante un cuestionario estructurado con preguntas cerradas.
Este instrumento permitird obtener informacion clave sobre su interés,
aceptacion y disposicion para implementar una aplicacién de realidad
aumentada enfocada en potenciar las ventas en linea. Los detalles del
formulario que se llevo a cabo en la encuesta se encuentran en el Anexo
N°3.

3.5 Estadistica Descriptiva e Inferencial

La implementacion de la siguiente propuesta de modelo de negocio se basé
en cuatro objetivos especificos que permitieron fundamentar la viabilidad del

proyecto.

Con el propdsito de cumplir el primer objetivo, se llevo a cabo una encuesta
a 252 empresas del sector mobiliario con el fin de obtener datos cuantificables que
permitieron evaluar la aceptacion y demanda del uso de la aplicacién de realidad
aumentada. Esta informacion es fundamental para realizar un estudio de mercado,
proporcionando datos sobre la demanda, la oferta actual, el analisis de precios y la
identificacion de la demanda insatisfecha, lo que facilito la proyeccion de ingresos

potenciales en el sector.

Para la elaboracion del segundo objetivo, se elaboré un plan de marketing
enfocado en posicionar la aplicacion de realidad aumentada en las ventas en linea
del sector mobiliario. Este plan buscd implementar estrategias que favorezcan el
crecimiento continuo del negocio, dandole una identidad Unica a través de su misién
y vision. Se analizo el entorno de la empresa con herramientas como el FODA y el
analisis PESTEL para entender mejor las oportunidades y desafios, mientras que

las cinco fuerzas de Porter nos ayudaran a comprender como se comporta la
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competencia y cOmo podemos diferenciarnos para alcanzar el éxito.
Adicionalmente, se delined la cadena de valor para identificar las actividades clave
que generan valor en la comercializacion de muebles a través de realidad

aumentada.

Para cumplir con el tercer objetivo, relacionado con los aspectos técnicos del
proyecto, se realizé un estudio detallado para identificar los posibles riesgos que
puedan surgir durante la implementacion de la aplicacion de realidad aumentada
en el sector mobiliario. Este analisis abarcé el balance de los equipos y recursos
necesarios, incluyendo los insumos y el personal requerido para el desarrollo del
proyecto. Ademas, se avaluo la ubicacion estratégica del proyecto, asi como la

estructura de inversion y las fuentes de financiamiento.

Finalmente, para el cuarto objetivo relacionado con el analisis financiero, se
realiz6 una evaluacion econdmica detallada que incluye proyecciones de flujo de
caja y el célculo de indicadores financieros como el VAN y la TIR. Este andlisis fue
fundamental para determinar la viabilidad econémica de la implementacion de la

aplicacion de realidad aumentada en el sector mobiliario.
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4. RESULTADOS
Estudio de Mercado al Sector Mobiliario de la Ciudad de Guayaquil para

Evaluar la Demanday Aceptacion del Proyecto.
4.1 Estudio de Mercado

Dentro de este modelo de negocio, se disefié y aplicd una encuesta dirigida
a los consumidores, con el objetivo de recopilar informacion. Gracias a este
proceso, fue posible obtener una vision mas clara del comportamiento y las

necesidades del mercado actual en el sector mobiliario en Guayaquil.

A continuacién, se detallan los resultados obtenidos de la encuesta aplicada
a 252 establecimientos del sector mobiliario en la ciudad de Guayaquil. Esta
informacion incluye una breve interpretacidbn que permite comprender mejor las
preferencias y necesidades de los potenciales clientes, asi como detectar
oportunidades relacionadas con la demanda insatisfecha para esta propuesta de

negocio basada en la realidad aumentada.
Anélisis del Estudio de Mercado - Encuestas
1. ;Cuenta su empresa con una tienda en linea para la venta de muebles?

Tabla 1
Disponibilidad de tienda en linea

item Resultado Frecuencia
Si, pagina web propia 160 63,5%
Si, en plataformas de Marketplace 30 11,9%
No, solo ventas fisicas 62 24,6%
TOTAL 252 100%

Elaborado por: La Autora, 2025

Los resultados permiten identificar que, de los 252 establecimientos
encuestados, el 63.5% cuenta con una pagina web propia, el 11,9% opera a través
de plataformas de Marketplace, el 24,6% no dispone de presencia web. Esto
evidencia que una gran mayoria ya tiene presencia digital, lo que representa una

oportunidad favorable para la adopcion de una aplicacion de realidad aumentada.
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2. ¢Cuantas ventas en linea realiza su empresa actualmente en promedio al

mes?

Tabla 2

Numero de ventas que realiza mensualmente en linea.

item Resultado Frecuencia
Menos de 10 68 35,8%
Entre 10 y 50 100 52,6%
Entre 50 y 100 20 10,5%
Mas de 100 2 1,1%
TOTAL 190 100%

Elaborado por: La Autora, 2025

Los datos recolectados reflejan que el 35,8% de los establecimientos realiza
menos de 10 ventas en linea al mes, el 52,6% realiza entre 10 y 50 ventas, el 10,5%
realiza entre 50 y 100 ventas y el 1,1% supera las 100 ventas mensuales. Estos
resultados indican que la mayoria de los negocios aln se encuentran en una etapa
intermedia de ventas en linea, lo que representa una oportunidad de introducir

herramientas innovadoras.

3. ¢Qué aspectos considera importantes al implementar una herramienta

tecnoldgica para su negocio?

Tabla 3
Aspectos importantes al implementar una herramienta tecnolégica.
item Resultado Frecuencia
Costos 97 51,1%
Facilidad de uso 58 30,5%
Capacidad de personalizacion 35 18,4%
TOTAL 190 100%

Elaborado por: La Autora, 2025

De los establecimientos encuestados, el 51,1% considera que el costo es un
factor determinante al momento de adoptar una herramienta tecnolégica, mientras
gue el 30,5% prioriza la facilidad de uso. Para el 18,4% restante, la posibilidad de

personalizar la herramienta es un aspecto clave. Estos resultados evidencian que
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el costo y la facilidad de uso son los criterios mas relevantes para los
establecimientos del sector mobiliario al evaluar la incorporacion de nuevas

tecnoldgicas, como una aplicacion de realidad aumenta.

4. ;Con el objetivo de aumentar sus ventas y mejorar la experiencia de
compra del cliente, implementaria una aplicacion de realidad aumentada que
permita mostrar en tiempo real como se verian los muebles en el espacio del

cliente?

Tabla 4

Implementacion de una aplicacion de realidad aumentada.

item Resultado Frecuencia
Si 175 92,1%
No 15 7,9%
TOTAL 190 100%

Elaborado por: La Autora, 2025

Las respuestas obtenidas permiten establecer que el 92,1% de los posibles
consumidores considera que una aplicacion de realidad aumentada podria
aumentar sus ventas y mejorar la experiencia de compra del cliente, y el 7,9% no
estq interesado en la aplicacion. Estos resultados reflejan una percepcién
mayoritariamente positiva respecto a esta tecnologia, especialmente por su
capacidad de permitir a los clientes visualizar cdmo lucirian los muebles en sus

propios espacios, lo cual puede influir significativamente en la decision de compra.

4.1.2 Andlisis de la Demanda
Céalculo del Mercado Potencial

Para estimar la demanda potencial, se tomaron en cuenta las respuestas de
los establecimientos que podrian estar interesados en usar una aplicacion de
realidad aumentada para mejorar sus ventas en linea. En patrticular, se analizaron
las respuestas a las preguntas 1 y 4 de la encuesta realizada, ya que ofrecieron
informacion relevante para entender cuantos estarian dispuestos a utilizar esta

herramienta y asi conocer la demanda existente en el mercado.
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Tabla b

Preguntas de la encuesta

Pregunta Porcentaje Poblacion
Pregunta 1 (Tabla 1) 75,4% 190
Pregunta 4 (Tabla 4) 92,1% 175

Elaborado por: La Autora, 2025.

Una vez obtenida la informacion de los encuestados, se procedio a organizar
los datos en una tabla con el objetivo de identificar cuantas empresas del sector
mobiliario estarian dispuestas a contratar el servicio. Los resultados obtenidos se

muestran en la tabla 6, que se presenta a continuacion:

Tabla 6
Mercado Potencial

Demanda potencial a nivel muestral 69,44%

Demanda potencial a nivel poblacional 537

Elaborado por: La Autora, 2025

Tal como se muestra en la tabla anterior, se identific6 un mercado potencial
de 537 empresas del sector mobiliario, lo que representa un 69,44% del total
encuestado. Estas empresas manifestaron estar dispuestas a implementar una
aplicacion de realidad aumentada con el fin de incrementar sus ventas y mejorar la

experiencia de compra de sus clientes.
4.1.3 Proyeccion de la Demanda

Para estimar la demanda del modelo de negocio, se parti6 de una
segmentacion del mercado que incluy6é una poblacién total de 773 mueblerias. A
partir de esta, se encuestd a una muestra representativa de 252 establecimientos.
Los resultados revelaron que el 69,44% de ellos (equivalente a 537 mueblerias)
estarian dispuestos a adoptar una aplicacion de realidad aumentada para potenciar
sus ventas y mejorar la experiencia de compra de sus clientes. Con esta
informacion como base, se elabor6 la proyeccion de demanda por afio, el cual se

detalla en la tabla 7.
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Tabla 7
Proyeccion de la demanda

o Demanda '_I'a_sa de Demanda Demanda
Afo crecimiento del .
base estimada Proyectada
sector

2025 537 0,045 - 561
2026 561 0,045 25 586
2027 586 0,045 26 613
2028 613 0,045 28 640
2029 640 0,045 29 669
2030 669 0,045 30 699

Elaborado por: La Autora, 2025
4.1.4 Analisis de la Oferta

A traves de las encuestas realizadas, se interactuo tanto con los vendedores
como con los clientes que visitaban las mueblerias, con el propdsito de conocer
como era la experiencia de compra que estas ofrecian. Los resultados evidenciaron
que ninguna de las mueblerias utiliza actualmente aplicaciones de realidad
aumentada ni herramientas similares que enriquezcan la interaccién con los

productos.

Adicionalmente, se llevo a cabo una investigacion para identificar si existia
alguna empresa que ofreciera este tipo de tecnologia en el sector mobiliario. La
busqueda confirmé que no hay competidores en el mercado local que brinden una
aplicacion de realidad aumentada enfocada en el sector mobiliario. Por lo tanto, se
concluye que, en Guayaquil, alin no existe una oferta de este tipo de soluciones
dentro del sector, lo que representa una gran oportunidad para innovar y marcar la

diferencia.
4.1.5 Demanda insatisfecha

Dado que actualmente no existe una oferta de aplicaciones de realidad
aumentada en el sector mobiliario de Guayaquil, toda la demanda identificada en
los analisis anteriores se considera insatisfecha. A nivel muestral, esto representa

un 69,44%, lo que equivale a 537 mueblerias a nivel poblacional.



27

Con base en estos datos, se proyecto la demanda para los proximos cinco
afos. Se estima que en el primer afio del proyecto 561 establecimientos estarian
dispuestos a contratar una tasa de crecimiento anual del 4,5%. Esto permitiria cubrir

progresivamente la totalidad del mercado objetivo dentro del sector.
4.1.6 Analisis de precios

Durante el andlisis de precios se identifico que, en la ciudad de Quito, la
muebleria MEPAL ya incorpora la realidad aumentada en sus ventas en linea a
través de su pagina web. Este servicio permite a los usuarios visualizar los muebles
en sus espacios mediante un cédigo QR que activa la camara del celular, facilitando

una experiencia de compra mas inmersiva.

Aungue no se logré obtener informacién especifica sobre los proveedores
tecnoldgicos que utilizan, se encontré una empresa internacional con sede en Quito
gue se dedica al desarrollo de soluciones en realidad aumentada: “Camelén, disefio
visual”. En una entrevista, representantes de esta empresa mencionaron que una
estrategia publicitaria basada en realidad aumentada puede costar alrededor de
$400 por un mes o $1.000 por un afio. Por su parte, el desarrollo de una aplicacion
de realidad aumentada (considera una herramienta avanzada) tiene un costo
estimado entre $4.000 y $6.000, con un tiempo de desarrollo aproximado de cuatro

meses o0 mas, dependiendo de su complejidad. (EI Comercio, 2019)
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Plan de Marketing que Implemente Estrategias Efectivas para Incrementar la
Visibilidad de la Aplicacién y Consolidar un Posicionamiento Solido en el

Mercado Digital.
4.2 Andlisis Estratégico Situacional

Se desarrollé el analisis estratégico situacional del presente modelo de
negocio, el cual sirvio para definir el plan de marketing a implementar. Este proceso
permitidé obtener una vision clara tanto del andlisis externo como de las capacidades
internas del proyecto, lo que facilitd la formulacion de estrategias coherentes,

viables y orientadas a las caracteristicas y demandas del mercado objetivo.
4.2.1 Anélisis Externo

Con el objetivo de desarrollar la matriz FODA, se llevo a cabo un analisis del
macroentorno y microentorno, utilizando herramientas estratégicas como el analisis
PESTEL y el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Estas metodologias permitieron
identificar las oportunidades y amenazas que pueden afectar al modelo propuesto,
facilitando asi la formulacién de estrategias y objetivos alineados con el desarrollo

del proyecto.
Analisis Macroentorno

A continuacién, se presenta el andlisis macroentorno utilizando la
herramienta PESTEL que permite analizar factores Politicos, Econémicos,
Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales. Mediante esta técnica, se pudo
comprender el contexto general en el que se desarroll6 el proyecto y anticipar
posibles cambios que puedan influir en la demanda y comercializacion de la

aplicacion.

Factores Politico

Actualmente, Ecuador se encuentra bajo la presidencia de Daniel Noboa,
quien ha manifestado un enfoque en modernizar la economia y fomentar la
digitalizacion en todos los sectores productivos. Existen iniciativas
gubernamentales como “Ecuador Digital” y la “Agenda de Transformacién Digital”

que promueven la incorporacion de herramientas tecnolégicas en el comercio, lo
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cual favorece a modelos de negocio que usan la realidad aumentada. Sin embargo,
el clima de inseguridad y la percepcién de inestabilidad politica pueden afectar la

confianza del consumidor y del emprendedor.

En el ambito politico, Ecuador esta fomentando de manera activa la
modernizacion y expansion del comercio en linea como parte de su plan nacional
para impulsar el desarrollo econémico y tecnoldgico. De acuerdo con el Ministerio
de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, la Estrategia Nacional
de Comercio Digital 2025-2030 tiene como objetivo promover la innovacion y la
modernizacion tecnologica dentro de las empresas, incentivando la inclusion digital
y facilitando el acceso de las pequefias y medianas empresas a plataformas
digitales. (Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion,
2025)

La formacion del Comité Nacional de Comercio Digital, que incluye a actores
del sector publico, privado y especialistas internacionales, muestra el compromiso
del gobierno de unir esfuerzos para construir un ecosistema digital solido y
cooperativo. Esto apoya de manera directa la adopcion de modelos de negocio
innovadores, como una aplicacion de realidad aumentada para compras en linea
en el sector mobiliario de Guayaquil, al fomentar un entorno regulatorio y de apoyo
gue estimula el crecimiento econdmico mediante la digitalizacion y la innovacion
tecnoldgica.

Mediante el andlisis del factor politico, se identificaron las siguientes
oportunidades para el presente modelo de negocio:

e Apoyo del gobierno nacional a proyectos de digitalizacion.
e Fomento del emprendimiento tecnoldgico.
Como amenaza se podrian considerar las siguientes:
¢ Inseguridad ciudadana
e Falta de reglamentacion para tecnologia emergente como la realidad

aumentada.
Factores Econdmicos

Conforme a lo establecido por el Banco Central del Ecuador, en el 2024 el
Producto Interno Bruto (PIB) registrd un cierre del 2%, considerado uno de los

resultados mas bajos en la historia del pais. Esta situacion se debid principalmente
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a factores internos como la crisis energética, la inestabilidad politica originada por
las elecciones anticipadas y la desestabilizacidon de la demanda interna. Para 2025,
el Banco Central del Ecuador prevé un crecimiento del PIB de hasta el 2,8%,
mientras que algunas consultoras privadas proyectan un incremento menor,
cercano al 1,2%, sustentado en el desempefio de los sectores primarios y
manufacturero. Sin embargo, este crecimiento continlda siendo desigual y enfrenta

retos importantes como elevados costos energéticos y limitada inversion.

En términos de inflacion, el pais ha mantenido niveles controlados. La
inflacion anual a abril de 2025 fue de 2,2% lo que refleja estabilidad de precios.
Este escenario permite a los consumidores planificar mejor sus gastos,
beneficiando a propuestas de valor como las plataformas digitales que ofrecen
opciones variadas de productos mobiliarios con precios estables y accesibles.

Segun un informe publicado por la (Cdmara de Innovacion y tecnologia
Ecuatoriana, 2024) durante el afio 2024 se contabilizaron alrededor de 465 millones
de transacciones digitales. De ese total, aproximadamente 81,1 millones estuvieron
relacionadas con el comercio electronico, lo que representa un aumento de 6,1
millones frente a las cifras del 2023. Se proyecta que las ventas digitales mediante
tarjetas de crédito y débito superen los $5.000 millones de ddlares, impulsadas por
el crecimiento constante del uso de las transacciones en linea.

Figura 1
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Ecuador atraviesa actualmente un escenario mas favorable para el
financiamiento de 2025, tras a travesar una crisis de liquidez durante 2024. Segun
datos del Banco Central, la tasa de interés efectiva promedio para créditos bajo de
14,28% en marzo de 2024 a 12,49% en marzo de 2025. Este descenso se reflejé
en distintos segmentos, como en las PYMES, donde la tasa paso de 11,6% a 10,3%
anual; en las empresas grandes, de 11,86% a 10,78%; y en los créditos de
consumo, de 16,3% a 16,03%. Esto representa una oportunidad importante para
emprendimientos, ya que el crédito productivo es ahora mas accesible. No
obstante, las tasas aplicadas a los microcréditos contintan siendo elevadas, entre
25% y 30%, lo que puede dificultar a pequefios emprendedores la financiacion de
etapas iniciales de desarrollo de soluciones tecnoldgicas. (Junta de Politica y

Regulacion Financiera, 2025)

El aumento del IVA del 12% al 15% en abril de 2024, como parte de las
reformas fiscales, ha encarecido bienes y servicio, especialmente los tecnolégicos.
Esto reduce el margen de inversion de pequefias empresas Yy dificulta la adopcién
de soluciones digitales, generando un entorno menos favorable para iniciativas

como aplicaciones de realidad aumentada.

A través del factor econdémico se pueden identificar las siguientes

oportunidades para el correspondiente modelo de negocio:

e Crecimiento de transacciones digitales y el crecimiento de ventas digitales
que favorece la adopcién de herramientas tecnoldgicas.

¢ Inflacion controlada (2,2%) que genera estabilidad de precios.
Como amenazas se identifican:

e Altas tasas de interés para el financiamiento productivo y microcréditos
que limitan el acceso a capital para emprendedores.

¢ Aumento de los costos de servicio digitales debido a reformas tributarias.
Factores Sociales

Al analizar el entorno social ecuatoriano, es clave comprender el nivel de
apertura de la poblacion hacia el uso de tecnologias, ya que esto influye

directamente en la aceptacion de soluciones digitales como las aplicaciones de
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realidad aumentada. En la actualidad, Ecuador ha demostrado avances
significativos en conectividad, con una penetracion de internet que supera el 83,7%
de la poblacion y mas de 13.5 millones de usuarios activos en redes sociales. Esto
evidencia una transicion hacia estilos de vida mas digitales, donde el acceso a
plataformas en linea y el uso de dispositivos méviles se vuelve cada vez mas

comun, especialmente en zonas urbanas.

Segun datos del INEC, en 2022 el 8,2% de la poblacion entre 15 y 49 afos
no contaba con habilidades digitales basicas, cifra que se elevaba
considerablemente en zonas rurales. Actualmente, se ha observado un cambio de
comportamiento por parte de los consumidores, quienes muestran mayor
preferencia de sus habitos de compra, especialmente después de la pandemia, lo
gue ha impulsado el uso de plataformas digitales. En Guayaquil, un alto porcentaje
de la poblacion de entre 18 y 40 afios realizan compras en linea y buscan nuevas
experiencias. Esto hace que una aplicacion de realidad aumentada se convierta en
una solucién atractiva para el sector mobiliario. No obstante, existe aln un grupo
de la poblacién con bajo acceso a tecnologia o poca familiaridad con estas

herramientas.

En este contexto, se ha generado interés creciente por experiencia mas
inmersivas, donde los consumidores valoran poder interactuar visualmente con los
productos antes de adquirirlos. La realidad aumentada responde directamente a
esta demanda, ya que permite visualizar objetos en tiempo real dentro del espacio
fisico del usuario. Este tipo de tecnologia ya ha sido adoptada por algunas marcas
en sectores como la moda o la construccidon, como es el caso de la empresa
Graiman, que ha implementado catalogos digitales con realidad aumentada para
mostrar sus productos de manera mas atractiva. Este tipo de ejemplos demuestra
que el mercado esta evolucionando y existe un segmento dispuesto a explorar

soluciones tecnoldgicas aplicadas al comercio.
Desde el punto de vista social, se evidenciaron como oportunidades:

e Mayor aceptacion de nuevas tecnologias entre jovenes y adultos (18 —

40 afos).
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e Cambios en los habitos de compra que priorizan la comodidad,

visualizacion previa y rapidez en la toma de decisiones.
Mientras que las amenazas incluyen:

e Brecha digital en sectores vulnerables que limita el acceso a aplicaciones

avanzadas.

e Desconfianza de ciertos grupos hacia el uso de medios digitales.
Factores Tecnoldgicos

En el factor tecnolégico en Ecuador ha demostrado un comportamiento
favorable para la implementacion de herramientas digitales avanzadas. Segun el
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2024), el 77,2% de la poblacion
utilizaba internet, comparado con el 72,7% del afio anterior, mientras que el
analfabetismo digital descendio a un 5,4% reflejando una evolucién importante en
las capacidades de uso tecnoldgico. Ademas, el uso de teléfonos inteligentes
abarco el 57,7% de los ecuatorianos, consolidando estos dispositivos como

plataformas clave para aplicaciones maviles interactivas.

Se estima que el mercado de Tecnologias de la informacion y la
comunicacién (TIC) en Ecuador crecerd a una tasa anual del 20%, con
proyecciones que apuntan a alcanzar USD 7.760 millones para el afio 2027. Este
crecimiento constante se ve favorecido por la adopcion de tecnologias emergentes
como la inteligencia artificial y la automatizacion, que estan cobrando relevancia en

sectores clave como la industria, la logistica, el comercio y los servicios.

Por otra parte, el acceso a internet fijjo también ha demostrado un
crecimiento sostenido. Segun el (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2023), en el aflo 2022 aproximadamente el 60% de los hogares ecuatorianos
contaban con conexién a internet. Este crecimiento ha sido favorecido por el
aumento de proveedores y la reduccion progresiva de tarifas, lo que ha permitido
gue mas usuarios puedan acceder desde sus hogares a herramientas digitales que

potencian el comercio electrénico.
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En cuento a desarrollo de tecnologias emergentes, en Ecuador ya se
observa la implementacion de la realidad aumentada en empresas del sector hogar,
como es el caso de Graiman, que ha incorporado esta tecnologia para que los
usuarios puedan visualizar cerdmicas y acabados en sus espacios antes de
comprarlos. Asimismo, herramientas como ARCore, Unity y Vuforia son accesibles
en el pais, lo que facilita el desarrollo de aplicaciones interactivas sin requerir

grandes inversiones en software especializado.

A pesar del avance en conectividad, el acceso a computadoras aun es
limitado, que solo el 37,8% de los hogares ecuatorianos cuenta con uno de estos
dispositivos. Ademas, persiste el analfabetismo digital, que afecta al 5,4% de la
poblacién, especialmente en zonas rurales y en grupos de personas mayores. Este
panorama representa una barrera para la expansion de modelos de negocio
digitales si no se contemplan estrategias de inclusiéon tecnoldgica y educacion
digital. (Camana Fiallos, 2024)

En el entorno tecnoldgico, se identificaron las siguientes oportunidades:

e Interés creciente por herramientas que permiten personalizar o visualizar
productos antes de comprarlos.
e Disponibilidad de tecnologias accesibles como ARCore, Unity y motores

de visualizacién en 3D para el desarrollo de la aplicacion.
Por otro lado, las amenazas son:

e Necesidad constante de actualizacion de contenidos, compatibilidad con
nuevos dispositivos y versiones de sistema operativos.

e Posible escasez de talento humano capacitado en programacion y disefio
de aplicaciones con realidad aumentada.

Factores Ecologicos

Ecuador ha fortalecido su enfoque ambiental en los ultimos afios. En 2019
se promulgo la Ley de Eficiencia Energética, seguida por la Estrategia Nacional de

Movilidad eléctrica en 2021. Estas normas promueven practicas sostenibles y
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eficiencia energética, incluso en el transporte y logistica, elementos clave para

empresas que operan con comercio electronico y aplicaciones moviles.

En 2021, el Gobierno lanzé el programa “Ecuador Carbono Cero”,
respaldado por acuerdos ministeriales (MAATE — 2021 — 046 Y 047), que estimulan
a empresas a cuantificar y compensar su huella de carbono, con beneficios fiscales
incluidos. En 2023 La Asamblea Nacional aprobd reformas al Cédigo Organico
Ambiental para regular los mercados de carbono nacionales, lo que abre
oportunidades para iniciativas que reduzcan emisiones. Esto ha permitido que tanto
empresas grandes como emprendimientos puedan compensar parte de su impacto
ambiental a través de iniciativas certificadas, lo que refuerza valor de negocios

responsables.

No obstante, aun existen desafios. Aungue se han dado pasos importantes,
todavia no hay regulacion especifica sobre la huella digital, es decir, el impacto
ambiental generado por las tecnologias digitales. Aspectos como el uso continuo
de servidores, la frecuencia de actualizaciéon de contenido en aplicaciones o el
consumo de datos en plataformas de realidad aumentada todavia no estan
contemplados de forma clara en la normativa. Ademas, la capacidad de monitoreo
y control ambiental sigue siendo limitada, sobre todo en lo relacionado a servicios
digitales, ya que depende en gran medida de la infraestructura la tecnoldgica del

Estado y de la formacién técnica de su personal.

Mediante el andlisis del factor ecologico se considera como amenaza la

siguiente pauta:
e Falta de regulacion especifica sobre emisiones digitales.
Factores Legales

En relacion con el aspecto legal, este se encuentra respaldado por un
conjunto de leyes y reglamentos vigentes. En primer lugar, se destaca el Ministerio
de Telecomunicaciones, el cual esta sujeto a diversas normativas que regulan su
funcionamiento y las actividades vinculadas al sector de las telecomunicaciones en
el pais. En este contexto, existen leyes que rigen el presente modelo de negocio,

tales como:
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Ley Organica de protecciéon de Datos Personales: Esta ley establece
el marco legal general para el sector de las telecomunicaciones en
Ecuador, regulando aspectos como la proteccion de los derechos de los
usuarios, asegurando el acceso a servicios de calidad, el respeto a la
privacidad de las comunicaciones y la transparencia en la prestacion de
servicios. También, promueve la competencia y la inversion en el
desarrollo tecnoldgico del pais.

Ley de Comercio Electronico, Firmas Electronicas y Mensajes de
Datos: Esta normativa reconoce la validez legal de los mensajes de datos
y firmas electronicas, otorgandoles la misma validez que los documentos
fisicos. Su objetivo principal es fomentar el desarrollo del comercio digital,
garantizando la seguridad de la informacién y facilitar procesos como
contratos, facturacion y tramites puablicos o privados.

Ley Organica de Defensa del Consumidor: Esta ley tiene como
objetivo proteger los derechos de los consumidores frente a practicas
abusivas o desleales por parte de los proveedores de bienes y servicios.
Establece principios fundamentales como el derecho a recibir informacion
clara y veraz, el acceso a productos de calidad, la proteccién contra la
publicidad engafiosa y el respeto a las garantias.

Cédigo Orgéanico de la Economia Social de los Conocimientos,
Creatividad e Innovacion: Se lo conoce como “Cédigo Ingenios”, este
regula en Ecuador todo lo relacionado con la propiedad intelectual, la
innovacion, la investigacion cientifica, la tecnologia y el conocimiento.
Esta ley promueve la transparencia de tecnologia, el emprendimiento y
el desarrollo de proyectos innovadores, protegiendo los derechos de
creaciones intelectuales, como software, marcas, disefios y aplicaciones
tecnoldgicas.

Cbédigo de Comercio: Establece el marco legal que regula las
actividades comerciales en el pais. Define las normas que rigen los actos
de comercio, los contratos mercantiles, las obligaciones entre
comerciantes, y las operaciones de compraventa de bienes y servicios.
Este cbdigo proporciona la base juridica para el desarrollo de negocios

formales.
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Mediante el andlisis del factor legal se puede destacar como oportunidad las

siguientes pautas:

e Marco legal claro para el comercio electrénico, brindando seguridad
juridica a los emprendedores digitales.
e Regulacién actualizada sobre la proteccion de datos, lo cual obliga a las

empresas a manejar responsablemente informacion de los clientes

Concluido el andlisis del macroentorno, se procedera a desarrollar el analisis
del microentorno a través del modelo de las 5 Fuerzas de Porter, el cual permite
evaluar la dindmica competitiva del sector y los factores que inciden en el modelo

de negocio.
Analisis del Microentorno

Como parte del estudio del microentorno, se emple6 el modelo de las 5
Fuerzas de Porter, una herramienta que permite evaluar el nivel de competencia
dentro del sector y entender las dinAmicas del mercado. A través de este enfoque,
se analizaron factores como la rivalidad entre competidores, la amenaza de nuevos
competidores y productos sustitutos, y el poder de negociacién de los clientes y
proveedores. Este analisis facilitd la identificacion de oportunidades estratégicas y
posibles riesgos que puedan afectar a la viabilidad y sostenibilidad de la aplicacion

en el mercado.
Rivalidad entre Competidores

La rivalidad entre competidores es actualmente inexistente, tras el analisis
de mercado se ha identificado que no existe competencia directa debido a que la
realidad aumentada para ventas en linea aun no es masivamente adoptada por el
sector mobiliario de Guayaquil. Tampoco se identificaron competidores indirectos
gue brinden tecnologias alternativas equivalentes con el mismo enfoque comercial.
Esto representa una gran oportunidad para posicionar la aplicacion como una
solucion pionera en el mercado local, lo que permitiria captar una demanda

insatisfecha y establecer una ventaja competitiva.

A través de este analisis de rivalidad entre competidores se han identificado

las siguientes oportunidades:
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e Posicionamiento como primera solucion en ofrecer realidad aumentada
en el sector mobiliario.
e Posibilidad de captar alianzas con empresas que buscan digitalizarse.

e Atender una necesidad del mercado aun no cubierta.

Por otro lado, se identific6 como amenaza las siguientes:

e Empresas consolidadas podrian imitar la idea rapidamente.
Amenaza de Nuevos Competidores

La entrada de nuevos competidores en el mercado es una posibilidad
relevante, especialmente porque la tecnologia se ha vuelto mas accesible y existen
empresas locales capaces de desarrollar soluciones similares. Ademas, no se
requieren grandes barreras de entrada legales ni permisos regulatorios complejos.
Esto implica que empresas extranjeras podrian ingresar facilmente al mercado local
mediante plataformas digitales. Esto representa un riesgo, ya que podria
incrementar la competencia en poco tiempo, obligando al modelo de negocio a

mantenerse innovador y ofrecer un valor diferenciador constante.

Mediante el analisis de amenaza de nuevos competidores se pudo

establecer las siguientes oportunidades:

e Ser pioneros permitird crear barreras de entrada como fidelizacién de
clientes y posicionamiento de marca.

e Posibilidad de establecer estandares y casos de éxito locales dificiles de
replicar a corto plazo

Por otro lado, existen amenazas que pueden presentarse, como las

siguientes:
e Alta probabilidad de imitacion del modelo si no se consolida rapidamente
Amenaza de Productos Sustitutos

Respecto a la amenaza de productos sustitutos o similares, existen
alternativas tradicionales como renders 3D estaticos, catalogos digitales o visitas

virtuales mediante fotografia y videos. Aunque estos productos no brindan la misma
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experiencia inmersiva que la realidad aumentada, muchas empresas aun lo
consideran suficientes, especialmente por su bajo costo y familiaridad. Sin
embargo, la principal ventaja de la realidad aumentada radica en la posibilidad de
que el usuario visualice el mueble en su espacio real, lo que reduce la incertidumbre

al comprar en linea y mejora la toma de decisiones.

Una vez realizado el analisis de la amenaza de productos sustitutos se

puede identificar como oportunidad las siguientes pautas:

e La realidad aumentada ofrece una experiencia mas inmersiva y realista
que las alternativas tradicionales
Por otra parte, se considera como amenaza lo siguiente:
e Preferencia por seguir utilizando herramientas tradicionales por su bajo

costo
Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes en el sector mobiliario es cada vez
mas exigente, ya que pueden comparar facilmente distintas opciones tecnoldgicas
disponibles en el mercado. Estos clientes buscardn soluciones que ofrezcan
beneficios concretos como aumento en ventas, reduccion en devoluciones y mejora
en la experiencia del consumidor final. Si no se percibe un entorno claro sobre la
inversion, serd dificil fidelizarlos, Por ello, sera fundamental ofrecer servicio que no
solo destaquen por su innovacion, sino que también estén respaldados por datos,

resultados medibles y soporte técnico constante, ademas, opciones flexibles de

pago.

A partir del analisis del poder de negociacion de los clientes se consideran

como oportunidades las siguientes:

e Presentar la aplicacion como una herramienta de valor agregado para
impulsar ventas y mejorar la experiencia del cliente final.

e Posibilidad de desarrollar planes flexibles de pago.
Asimismo, se identific6 como amenaza lo siguiente:

e Alta exigencia en funcionalidad, usabilidad y retorno de inversion.
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Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores se sitla en un nivel moderado.
Los proveedores en este tipo de negocio son los desarrolladores de software,
disefiadores 3D y licencias tecnoldgicas especificas. Aunque existe una amplia
oferta de profesionales y herramientas, aquellos especializados en realidad
aumentada con experiencia comprobada pueden ser escasos a nivel local, lo que
puede elevar los costos 0 generar dependencia. Para mitigar este riesgo, se
recomienda formar un equipo técnico propio o establecer alianzas estratégicas con

instituciones educativas y empresas tecnoldgicas nacionales.

Dentro de este analisis del poder de negociacion de los proveedores, se

pudo identificar la siguiente oportunidad:

Establecer alianzas estratégicas con universidades o centros de innovacion

tecnoldgica local.

Como amenazas tenemos la siguiente:

e Escasez de talento especializado a nivel nacional

e Altos costos de profesionales calificados.

Tras completar el desarrollo del analisis del entorno externo, se presenta una
tabla que contiene las oportunidades y amenazas establecidas a partir del andlisis
PESTEL y del modelo de las 5 fuerzas de Porter que se encuentra en el Apéndice
N°1ly Apéndice N°2.

Matriz Impacto — Probabilidad

Con el fin de identificar los factores que podrian influir positiva 0 negativamente en
el desarrollo del modelo de negocio, se realiz6 una evaluacion de las oportunidades
y amenazas detectadas. Para ello, se asigné a cada una un nivel de probabilidad
de ocurrencia y un nivel de impacto potencial. Esta matriz permite priorizar los
elementos clave del entorno y establecer estrategias preventivas o de

aprovechamiento que fortalezcan la propuesta de valor del proyecto.

Para esta aplicacion se utiliza una escala de Likert del 1 al 5, donde 1 representa

un nivel bajo y 5 un nivel alto.



Tabla 8
Escala de Likert

1 Impacto bajo

2 Impacto leve

3 Impacto moderado

4 Impacto alto

5 Impacto muy alto

Elaborado por: La Autora, 2025
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Se ha realizado la evaluacién de impacto — probabilidad que se encuentra

detallado en el Apéndice N°3 para cada una de las oportunidades y amenazas

identificadas, utilizando una escala de Likert.

Para el analisis FODA, se

seleccionaron Unicamente aquellas con un puntaje igual o superior a 20 (resultado

de multiplicar el impacto por la probabilidad), ya que reflejan un alto nivel de

influencia en el entorno del proyecto y seran clave en la toma de decisiones.

Tabla 9

Matriz Impacto — Probabilidad Depurada

Oportunidad Impacto Aplicabilidad
Amenaza Probabilidad
O1. Crecimiento de transacciones
. - 25 Aplica
digitales y el crecimiento de ventas
digitales.
02. Cambios en los habitos de compra
o . . . 20 Aplica
que priorizan la comodidad, visualizacion
previa y rapidez en la toma de decisiones.
03. Posicionamiento como primera
25 Aplica

solucién en ofrecer realidad aumenta en el

sector mobiliario.
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04. Ser pionero permitira crear barreras

20 Aplica
de entrada como fidelizacion de clientes y P
posicionamiento de marca.
A1. Necesidad constante de actualizar
, 25 Aplica
contenidos y adaptarse a nuevos
dispositivos y sistemas.
A2. Empresas consolidadas podrian imitar
. - 20 Aplica
la idea rapidamente.
A3. Escasez de talento especializados a
25 Aplica

nivel nacional.

Elaborado por: La Autora, 2025

La tabla de la “Matriz Impacto — Probabilidad” presenta los factores
relevantes que se han priorizado segun su nivel de importancia, resultado de
multiplicar el impacto por la probabilidad, ambos valorados en una escala del 1 al
5. En esta seleccion se destacan cinco oportunidades y 3 amenazas que superaron
el umbral critico establecido, lo que refleja su alta incidencia en el desarrollo y éxito
del negocio. Ademas, se sefiala su aplicabilidad, marcando los elementos que
deben gestionarse con especial atencidbn para aprovechar al maximo las
oportunidades y enfrentar de manera efectiva los riesgos que podrian comprometer

la competitividad y el crecimiento del proyecto.
4.2.2 Construccién de la Matriz FODA

Como parte del analisis estratégico situacional del presente modelo de
negocio, se identificaron las principales oportunidad, amenazas, fortalezas y
debilidades del proyecto. Este trabajo se construyd a partir de herramientas como
el analisis PESTEL, las Cinco Fuerzas de Potter y la Cadena de Valor. El propésito
fue construir una Matriz FODA que permita tener una vision clara de los factores

gue pueden impulsar o desafiar el desarrollo de la propuesta.

Para ello, se evaluaron los elementos internos y externos, asignandoles un
peso y una calificacion tomando como referencia la Escala de Likert. Este proceso
permitié dar forma a la matriz Impacto — Probabilidad, la cual sirvido de base para

desarrollar la Matriz FODA. Esta matriz nos ayudé a definir estrategias de marketing
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alineadas con los objetivos del proyecto y el potencial del mercado del sector

mobiliario.
Figura 2
Matriz de Analisis FODA
Analisis FODA
§ « No todos los catdlogos
& digitales estdn en funcion del
z catdlogo de cada empresa
@ asocinda.
5 + Ausencia de sistemas
o contables automatizados.
=
o OPORTUNIDADES
$ « Crecimiento de transaceiones y
& erecimiento de ventus digitnles,
- » Cambios en los hitbitos de compra
& priorizan la comodidad, visual
n previa y rapidez en la toma de decisiones,
& « Posiclonamiento como primers solucion
° en ofrecer realidud aumenta en el sector
< « Ser gom fneilita la fidehizacion y el
onamiento de marca,

Elaborado por: La Autora, 2025

4.2.3 Analisis Interno

Con el fin de completar la matriz FODA, se realiz6 un analisis interno que
consiste en examinar detalladamente los elementos y recursos internos vinculados
al desarrollo, gestion y promocion de la aplicaciéon. Este andlisis permitié identificar
las principales fortalezas y debilidades del proyecto. Para ello, se utilizo la
herramienta de la Cadena de Valor, la cual ayuda a reconocer que actividades

generan valor y cuales pueden ser mejoradas.
Cadena de Valor

Para el analisis interno se utilizara la herramienta de analisis estratégico
Cadena de Valor, con el objetivo de identificar las actividades primarias y de soporte
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del proyecto propuesto. Es decir, se analizaron las operaciones internas del negocio
enfocado en la comercializacion de una aplicacion de realidad aumentada, con el
fin de detectar fortalezas y debilidades. Esto permitio gestionar estrategias
competitivas que potencien la propuesta de valor, optimicen los recursos y mejoren

la experiencia del usuario final.
Actividades Primarias
Logistica Interna

La logistica interna se centra en la recopilacion, gestion e integracion de los
catalogos digitales y modelos tridimensionales (3D) de mobiliario de diferentes
proveedores locales. Se trata de una fase fundamental, ya que de la calidad de los

insumos graficos depende en gran parte la experiencia del usuario.

Una de las ventajas de este modelo es que se pueden establecer alianzas
con empresas del sector mobiliario que ya cuentan con presencia digital, lo que
permite una mayor personalizacion de la oferta de productos e impulsar su
visibilidad dentro de la aplicacién. Sin embargo, no todas las empresas cuentan con
recursos técnicos ni con sus productos digitalizados en formatos compatibles, lo
que puede generar retrasos en la actualizacién del catalogo virtual y afectar la

disponibilidad de opciones para los usuarios.

Mediante el andlisis de la logistica interna de la aplicacién, se destacan como

fortalezas las siguientes:

e Colaboracién con empresas que ya tienen presencia digital.
e Personalizacién de la oferta en funcion del catalogo de cada empresa

asociada.
Como debilidades se identifican las siguientes:

¢ No todos los catalogos digitales estan en funcién del catadlogo de cada
empresa asociada.
e Capacidades técnicas limitadas en algunas empresas, a pesar de

tener paginas web.

Operaciones
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Esta etapa abarca el desarrollo de la aplicacion, la programacion de
funcionalidades de realidad aumentada, el disefio de interfaces y las pruebas de
compatibilidad con diferentes dispositivos maoviles. Es el nucleo tecnolégico del
modelo de negocio, ya que define directamente la experiencia del usuario final. Una
de las principales ventajas competitivas, es que permite a los usuarios experimentar
como lucen los muebles en su espacio real antes de realizar la compra,
diferenciando esta propuesta frente a catalogos tradicionales. Sin embargo, el
desarrollo de estas soluciones tecnolégicas requiere un equipo especializado, con
conocimientos en programacion, disefio y realidad aumentada, lo que eleva los
costos operativos. Ademas, mantener la aplicacion actualizada frente al rapido

avance de la tecnologia es un reto constante.
A traves de este analisis se presentan como fortalezas los siguientes puntos:

¢ Innovacion tecnoldgica a través de la realidad aumentada.

e Integracion completa del desarrollo, disefio y pruebas.
Por otro lado, se presentan las siguientes debilidades:

e Altos costos operativos por la necesidad de un equipo especializado.
e Retos en mantener la compatibilidad con diversos dispositivos y

sistemas operativos.
Logistica Externa

La logistica externa de este modelo de negocios se centra en la entrega
digital de la aplicacion a las tiendas de muebles afiliadas, considerando el modelo
de pago ofrecido: suscripcién mensual o anual (en planes Basico, Pro, Enterprise).
La distribucion se realizara de forma personalizada, garantizando que cada cliente

acceda al nivel de funcionalidad contratado.

La implementacion de la aplicacion podra efectuarse a través de enlaces de
instalacion directa para dispositivos moviles o mediante el acceso a cuentas
configuradas en la nube, segun el tipo de plan. Para el plan basico, se facilitara el
acceso bajo demanda, permitiendo a los clientes activar funciones especificas de

forma flexible, conforme a las necesidades del cliente.
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Al tratarse de un producto digital, no existen costos fisicos de
almacenamiento ni distribucién, lo que agiliza la entrega y permite la escalabilidad
a multiples puntos de venta o regiones. Ademas, la logistica externa incluye la
provision de manuales de uso, capacitacion virtual y soporte técnico remoto, todo
gestionado desde una plataforma central. En caso de requerirse, se podra habilitar
la publicacion en tiendas como Google Play o App Store, especialmente para
planes Enterprise o versiones dirigidas a usuarios finales; sin embargo, el modelo
se enfoca principalmente en una distribucion directa y controlada hacia clientes

empresariales del sector mobiliario.

Mediante el desarrollo de la logistica externa, se puede identificar las

siguientes fortalezas para el modelo de negocio:

e Alta escalabilidad del producto digital sin costos de distribucion fisica

e Flexibilidad para adaptarse a distintos tipos de clientes mediante tres
modelos de pago.

e Capacitacion y soporte centralizado, que mejora la adopcién y satisfaccion

del usuario.
Por otro lado, se detectan las siguientes debilidades:

e Posibles incidencias operativas (errores de activacion, fallos de acceso,
conflictos entre versiones) si no se gestiona correctamente.
e Carga operativa adicional para el soporte técnico si el nimero de clientes

crece rapidamente sin infraestructura adecuada.
Marketing y Ventas

En el apartado de marketing y ventas se incluye el disefio de camparias de
marketing digital, el posicionamiento de la aplicacion en el mercado local, y la
creacion de alianzas con tiendas fisicas de muebles para promocionar el uso de la
aplicacion como una herramienta de apoyo a las ventas. Se utilizaran canales
digitales como redes sociales, publicidad en Google Ads, email y plataformas de e-
commerce, que permiten segmentar al publico con precision, optimizando el
alcance de la inversion publicitaria. Se ofreceran demostraciones gratuitas y

contenido educativo para mostrar los beneficios de la realidad aumentada.
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El proceso de ventas sera digital, permitiendo que cada tienda elija el plan
que mejor se adapte a sus necesidades. Incluye soporte técnico desde la

activacion, con opcion a asistencia presencial si el cliente lo requiere.

A traveés del analisis de marketing y ventas se puede destacar las siguientes
fortalezas:

e Procesos de ventas agil y digital incluido soporte técnico y adopcion de
asistencia presencial.

e Uso de contenido educativo y demostraciones gratuitas, generando interés
y confianza en la industria mobiliaria.
Y debilidades como:

e No contar con los recursos necesarios para gestionar de manera eficiente

los canales digitales y herramientas tecnolégicas.
Soporte Postventa

El modelo contempla un servicio de soporte orientado a garantizar el correcto
funcionamiento de la aplicacion una vez implementada en las tiendas de muebles.
Esta actividad abarca el soporte técnico a usuarios, la atencién de consultas, la
entrega de actualizaciones, tutoriales y la incorporacion de feedback a futuras
versiones. El contacto con el cliente se gestionara principalmente a través de
canales digitales como correo electronico, videollamadas, chat en linea y

contenidos educativos disponibles en la plataforma.

En caso de requerirse, un un técnico especializado podra acudir a las
instalaciones del cliente para brindar asistencia presencial, asegurando una
atencién personalizada y efectiva. Un servicio post venta eficiente contribuye
directamente a la fidelizacidn del cliente, mejora la percepcion de marca y puede

convertirse en una fuente de ventajas competitivas sostenibles.

Por medio del analisis del servicio postventa, se considera como fortaleza la

siguiente:

e Soporte técnico completo, tanto en linea como presencial.
e Uso de canales digitales, facilitando una comunicacion directa y rapida con
el cliente.
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e Muestra de compromiso con la mejora continua de la aplicacion a través de

la recoleccion de feeback y la entrega de actualizaciones.
Como debilidades se presentan las siguientes:

e Aumento en los costos operativos por soporte técnico presencial.

e Posible saturacion si crece mucho la base de clientes.
Actividades de Soporte
Infraestructura de la Empresa

Dentro de la infraestructura de la empresa, el presente modelo de negocio
cuenta con los recursos tecnoldgicos necesarios que soportan el desarrollo y
funcionamiento de la aplicacién de realidad aumentada, tales como plataformas de
programacion, almacenamiento en la nube y canales digitales para su distribucion.
Asimismo, se dispone de herramientas basicas para la gestion de clientes y control

de servicios contratados.

No obstante, al tratarse de un proyecto en fase de crecimiento, aun se carece
de sistemas contables automatizados y de plataformas avanzadas para el
seguimiento financiero, lo cual podria dificultar el control ordenado de ingresos,
costos y reportes contables. Por ello, se considera necesario fortalecer esta area
en etapas posteriores del negocio, a fin de garantizar una operacion mas eficiente

y sostenible a largo plazo.
Mediante este analisis se puede identificar como fortalezas las siguientes:

e Disponibilidad de recursos tecnoldgicos especializados.

e Herramientas para la gestién basica de clientes y servicios.
Por otro lado, se identifica la siguiente debilidad:

e Ausencia de sistemas contables automatizados.
Gestion de Recursos Humanos

La gestion de recursos humanos involucra la seleccion, contratacion,
formacion y retencién del talento humano. El equipo estard compuesto por
profesionales en desarrollo de software, soporte técnico, marketing digital, atencién

al cliente y administracion. Si bien el area administrativa aun no cuenta con
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sistemas contables automatizados, se prevé su fortalecimiento conforme avance el
crecimiento del proyecto. Se promovera la capacitacion continua, especialmente en
herramientas de realidad aumentada, experiencia de usuario (UX/UI) y tendencias
tecnolégicas. Ademas, se fomentara un ambiente de trabajo colaborativo, con
procesos claros de comunicacion interna para asegurar la eficiencia en la atencion

al cliente y la resolucion de problemas técnicos.

A través del desarrollo de la gestidn de recursos humanos, se identifica como
fortaleza:
¢ Enfoque en capacitacién continua
Y como debilidad:

e Area administrativa en desarrollo
Desarrollo Tecnoldgico

El apartado de desarrollo tecnoldgico incluye la inversion en nuevas
tecnologias, herramientas de desarrollo y actualizaciones constantes de la
aplicacion. Se contara con las herramientas y plataformas digitales necesarias para
ofrecer una aplicacion de realidad aumentada orientada a mejorar la experiencia de
compra en tiendas de muebles. La aplicacion sera desarrollada utilizando entornos
especializadas en realidad aumentada y contara con funcionalidades adaptadas a
los planes contratados por cada tienda.

El modelo de negocio contempla sistemas digitales para la gestion de pagos,
ya sea mediante transferencias bancarias, tarjetas de crédito, débito u otras
plataformas electrénicas seguras, lo que representa una ventaja competitiva para
el proceso comercial. Sin embargo, esta actividad implica una amenaza constante,
ya que lo que hoy es una innovacion puede volverse obsoleto en poco tiempo,
exigiendo inversiones frecuentes y tomar decisiones estratégicas que pueden

implicar riesgos.
Mediante el analisis de desarrollo tecnolégico, se identifica como fortaleza:
¢ Funcionalidades adaptadas a planes contratados.
Por otra parte, se identifica como debilidades:

e Requiere de una inversion constante.
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e Necesidad constante de actualizacion y compatibilidad.
Aprovisionamiento

El aprovisionamiento en este proyecto se enfoca en la adquisicion y gestion
de recursos tecnoldgicos, software, licencias y servicios en la nube necesarios para
el desarrollo, mantenimiento y distribucion de la aplicacién de realidad aumentada.
Esto incluye la contratacion de proveedores de plataformas de hosting,
herramientas de desarrollo de realidad aumentada, servicio de pago digital y

sistemas de soporte técnico.

Aunque no se maneja inventario fisico, es fundamental asegurar la calidad y
disponibilidad de los insumos tecnolégicos para garantizar la continuidad operativa
y la eficiencia en la entrega del servicio. Ademas, se gestionan acuerdos con
proveedores de servicios de Internet, seguridad informatica y capacitacion para el
personal, con el fin de mantener altos estdndares en la infraestructura tecnolégica

y operativa.

Por medio del andlisis de aprovisionamiento se puede destacar como

fortaleza:
e Gestion enfocada en recursos tecnologicos especializados.
y como debilidad la siguiente:

e Ausencia de inventario fisico puede limitar el control directo.

¢ Riesgo en la gestidn de contratos y acuerdos.

Tras completar el desarrollo del analisis del entorno interno, se detalla una
tabla que contiene las fortalezas y debilidades, establecidas a partir del analisis de

la Cadena de valor presentada en el Apéndice N°4.

Matriz Impacto — Grado de Control

Con el fin de identificar los factores que podrian influir positiva o
negativamente en el desarrollo del modelo de negocio, se realizé una evaluacién
de las fortalezas y debilidades detectadas. Para ello, se asigné a cada una un nivel
de probabilidad de ocurrencia y un nivel de impacto potencial. Esta matriz permite

priorizar los elementos clave de la estructura interna de la organizacion y establecer
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estrategias que potencien las capacidades existentes o mitiguen los aspectos que
puedan limitar el éxito de la propuesta de valor del proyecto.

Para esta aplicacion se utiliza una escala de Likert del 1 al 5, donde 1

representa un nivel bajo y 5 un nivel alto.

Se realizo la evaluacion de impacto — grado de control el cual se encuentra
detallado en el Apéndice N°5 para las fortalezas y debilidades con mayor impacto
en la estrategia y desarrollo del proyecto, sumando un total de site factores clave

con un puntaje = 20.

Tabla 10
Matriz Impacto — Grado de Control Depurada.

Impacto - Grado

Fortalezas — Debilidades
de control

Aplicabilidad

F1. Cola_borauon con empresas que ya o5 Aplica
tienen presencia digital.
F2. Alta escalabilidad del producto

digital sin costos de distribucion fisica. 20 Aplica

F3. Capacitacion y soporte centralizado,
gue mejora la adopcion y satisfaccion 20 Aplica
del usuario.

F4. Uso de contenido educativo y
demostraciones gratuitas, generando
interés y confianza en la industria
mobiliaria.

20 Aplica

F5. Uso de canales digitales, facilitando
una comunicacioén directa y rapida con 20 Aplica
el cliente.

D1. No todos los catalogos digitales
estan en funcién del catalogo de cada 20 Aplica
empresa asociada.

D2. Ausencia de sistemas contables

automatizados. 20 Aplica

Elaborado por: La Autora, 2025

La Matriz impacto probabilidad reune las principales fortalezas y debilidades

que tienen mayor peso en el desempefio y sostenibilidad del proyecto. Esta
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seleccién destaca aquellos factores internos que, por su relevancia, deben ser
gestionados con especial atencién. Las fortalezas elegidas representan ventajas
clave que es importante potenciar para fortalecer la propuesta de valor y diferenciar
el negocio. Por su parte, las debilidades identificadas marca areas criticas que
requieren acciones para minimizar sus efectos y evitar que se conviertan en

barreras para el crecimiento y la competitividad de la empresa.

4.3 Plan de Marketing
4.3.1 Enunciados Estratégicos

4.3.1.1 Mision
Comercializar una aplicacion de realidad aumentada que potencie la
experiencia de compra en linea en el sector mobiliario, facilitando a los clientes la

visualizacion en tiempo real de los productos en sus espacios.
4.3.1.1 Vision

Para el 2030, ser la empresa pionera y lider en el mercado ecuatoriano en
soluciones de realidad aumentada para el sector mobiliario en linea, reconocida por
transformar la manera en que los consumidores interactian y eligen sus muebles,
estableciendo un estdndar de innovacion, confianza y valor agregado en la

industria.
4.3.2 Objetivos de Marketing

Para el presente modelo de negocio, se tiene como objetivos de marketing

los siguientes:

e Incrementar el reconocimiento y la visibilidad de la aplicacién de
realidad aumentada en un 25% en el mercado digital del sector
mobiliario de Guayaquil, destacandola como una solucién pionera e
innovadora para ventas en linea, en un plazo maximo de seis meses.

e Disefiar e implementar estrategias de promocion digital (SEO, redes
sociales, alianzas estratégicas y publicidad en linea) alcanzando un
40% de interacciones durante los primeros seis meses.

e Lograr que al menos el 30% de las empresas del sector mobiliario de
Guayaquil adopten la aplicacion durante el primer afio de

comercializacion.
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e Invertir un presupuesto mensual de $80 en publicidad digital
segmentada (redes sociales y buscadores) para captar empresas
interesadas en herramientas tecnoldgicas innovadoras.

e Conseguir que el 10% de las empresas que prueben la version demo
gratuita se conviertan en clientes en el transcurso de los primeros 3

meses.
4.3.3 Estrategias del Marketing Mix

En base a los objetivos estratégicos planteados para el presente modelo de
negocio, se elaboro la matriz de impacto cruzado FODA que se encuentra en el
Apéndice N°6, como herramienta para disefiar las estrategias vinculadas a las 4P’s
del marketing: Producto, Plaza, Promocién y Precio. Para este analisis, se recurrio
a la matriz Impacto — Probabilidad, que facilité la identificacion de acciones que no
solo aprovechan las oportunidades y potencian las fortalezas, sino que también
buscan reducir las amenazas y enfrentar las debilidades detectadas. Una vez

construida la Matriz de analisis FODA, se obtuvieron los siguientes resultados:

Figura 3
Marketing mix: Analisis de las 4p

CLEs 3

e Ofrecer una aplicacion

Estrategias del Marketing Mix.
Elaborado por: La Autora, 2025
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Desarrollar un Estudio Técnico para ldentificar los Posibles Riesgos que
Puedan Surgir Durante la Implementacién del Modelo de Negocio.

4.4. Estudio Técnico del Proyecto

En el estudio técnico se analizd la viabilidad de implementar una aplicacion
de realidad aumenta destinada al sector mobiliario, con el objetivo de optimizar las
ventas en linea. En este proceso se determinaron los costos de inversion, las
herramientas tecnoldgicas y equipos necesarios para su implementacion, asi como
el personal requerido y los recursos técnicos indispensables para el funcionamiento
del proyecto. Asimismo, se establecié la localizacion Optima del proyecto, de tal
manera gue se pueda realizar la proyeccion correspondiente en el flujo de caja de

la inversion requerida.
4.4.1 Localizacién
Macro localizacion

Dentro del andlisis de la macro localizacion se evaluaron los factores mas
relevantes para la actividad comercial, considerando la disponibilidad de internet,
infraestructura tecnolégica, facilidades logisticas y la cercania al mercado objetivo.
En este sentido, se definid a la ciudad de Guayaquil como el lugar estratégico para
el desarrollo del proyecto, ya que concentra una alta densidad de mueblerias y
tiendas de decoracidn que representan una parte importante del mercado nacional.
Ademas, su dinamismo comercial, el tamafio de su poblacién urbanay la presencia
de proveedores de software que respaldan la implementacion y comercializacion

de la aplicacion de realidad aumentada en el sector mobiliario.
Tabla 11

Macro localizacion

Macro localizacion

Pais Ecuador
Region Costa
Provincia Guayas
Canton Guayaquil

Elaborado por: La Autora, 2025



Micro localizaciéon

Para evaluar la micro localizacion del presente modelo de negocio, se
valoraron distintos criterios de localizacion, calificandolos de 1 a 5, y el andlisis
mostro que el norte de Guayaquil, en sectores como Parque Empresarial Colon y
sus alrededores, resulta la opcion mas conveniente, dado que concentra una

importante oferta de espacios de oficinas con infraestructura moderna, conectividad
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de alta velocidad y salas de reuniones equipadas, que ofrecen una buena relacion

entre costos y beneficios. Estas zonas ofrecen una ubicacion estratégica por su

cercania a centros comerciales, showrooms de muebles y clientes potenciales.

Tabla 12

Criterios de Localizacion

Criterio Peso Norte de Centro de Sur de
Gye Gye Gye
Cercania a clientes
. 0.3 15 0.9 1.2
potenciales
Infraestructura
o 0.2 1 0.8 1
tecnoldgica
Acceso y movilidad 0.2 0.8 0.6 0.6
Costos de operacion 0.2 0.8 1 0.6
Potencial de networking 0.1 0.5 0.4 0.4
Total 1 4.6 3.7 3.8

Elaborado por: La Autora, 2025
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Figura 4
Localizacion del Negocio
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4.4.2 Descripcién del Proceso e Identificacion del Servicio

Proceso del desarrollo de la Comercializacién de la Aplicacion

El desarrollo de la aplicacion de realidad aumentada para ventas en lineas
en el sector mobiliario se centra en crear una herramienta funcional y
comercialmente viable para las mueblerias. Esto implica definir las funcionalidades
principales, como la visualizacion de muebles en espacios reales, la integracion con
catalogos de productos y la compatibilidad con distintos dispositivos moviles. El
proceso considera la contratacion de un equipo especializado de programadores y
disefiadores, asi como la realizacion de pruebas piloto con clientes seleccionados,
garantizando que la aplicaciébn cumpla con los requerimientos del mercado y sea

escalable, confiable y atractiva para su comercializacion.
Proceso de Mantenimiento de la Comercializacion de la Aplicacion

El mantenimiento de la aplicacidbn tiene como objetivo asegurar su
funcionamiento continuo y la satisfaccion de los clientes. Para ello, se propone
ofrecer distintos planes de pago adaptado a las necesidades de cada muebleria. El
plan basico permitira el acceso a las funciones esenciales de la aplicacion, como la
visualizacion de muebles en realidad aumentada y la integracién con un catalogo
limitado de productos, incluyendo soporte técnico estandar. El plan pro brindara

funciones adicionales, como integracion con catalogos mas extensos, opciones de
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personalizacién de productos y reportes de uso y estadistica, ademas de soporte
técnico prioritario. Por su parte, el plan Enterprise ofrecerd acceso completo a todas
las funciones avanzadas de la aplicacion, soporte técnico especializado y
personalizado, actualizaciones y mejoras constantes, y la posibilidad de adaptar la
aplicacion a necesidades especificas de cada muebleria. Todos los planes incluiran
actualizaciones periodicas y correccion de errores basadas en la retroalimentacion
de los usuarios, asegurando la estabilidad, competitividad y vigencia de la

aplicacion en el mercado.
Proceso de Operacion y Comercializacion de la Aplicacion

La operacion de la aplicacion se enfocara en ofrecer un servicio adaptable a
las necesidades de las mueblerias que cuenten con sitio web propio y aquellas que
comercialicen sus productos a través de plataformas de Marketplace. En el primer
caso, la aplicacion sera integrada directamente en la pagina web de la muebleria,
permitiendo que sus clientes visualicen en realidad aumentada los muebles antes
de realizar la compra. En el segundo caso, Se ofrecerd la posibilidad de colocar un
enlace directo o un cédigo QR dentro de la publicaciéon del producto, de manera
que el cliente pueda acceder a la aplicacion para experimentar la visualizacion en
realidad aumentada y luego retornar a la plataforma para concretar la compra,

asegurando asi una experiencia digital fluida y complementaria.

La comercializacion de la aplicacién se llevard a cabo mediante estrategias
de marketing digital, alianzas con empresas del sector mobiliario y demostraciones
personalizadas que evidencian los beneficios de la herramienta, como la reduccion
de la incertidumbre al momento de comprar y el aumento en la tasa de conversion
de ventas. Una vez que la muebleria contrate el servicio, se procedera con la
integracion técnica, la adaptacién del catadlogo de productos, la capacitacion del
personal en la gestion de la herramienta y el soporte técnico constante. Asimismo,
se realizaran actualizaciones periédicas y mejoras en funcién de las necesidades
del mercado. De esta manera, la operacion de la aplicacibn permitira a las
mueblerias modernizar sus canales digitales y a la vez generar una ventaja

competitiva en el mercado, garantizando la sostenibilidad del modelo de negocio.
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4.4.3 Balance de Equipos y Gastos Operativos
Balance de Equipos

El balance de equipos permiti6 identificar los recursos con los que contara el
modelo de negocio para poder operar de manera eficiente. Estos se dividen en dos

grupos: los activos fijos tangible y los activos fijos intangibles.
Tabla 13

Activos fijos tangibles

Equipos Cantidad CQStC.) Costo total Observaciones
unitario
Comput,aglora 5 $ 650,00 $ 3.900,00 Gestl.o,n gengral y
portatil atencion a clientes
Impresion de contratos,
Impresora Epson 1 $ 800,00 $ 800,00 documentos y material
administrativo
Smartphones
gama media 2 $400,00 $ 800,00 cféueatiﬁ,smﬂz |
(Android) P
Smartphones
gama media 1 $1.000,00 $  1.000,00 C;;ueat;ﬁfmgz |
(Android) P
Total $ 5.500,00
Elaborado por: La Autora, 2025
Tabla 14
Activos fijos intangibles
Equipos Cantidad C(.)St(.) Costo total Observaciones
unitario
Desarrollo Pago Unico a
de la App 1 $ 5.000,00 $ 5.000,00 programador
(tercerizado) externo
Pagina web 1 $1.00000 $ 1.000,00 Sitio web para
promocion
Total $ 6.000,00

Elaborado por: La Autora, 2025

Los activos fijos tangibles, se incluyen todos aquellos bienes fisicos que

hacen posible el trabajo diario, como los equipos de oficina y las herramientas
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necesarias para poder brindar soporte a la aplicacion. Por otra parte, en el activo
fijo intangible, se encuentra un elemento fundamental: el desarrollo de la aplicacién
de realidad aumentada, que representa la base tecnologica sobre la cual se

construye todo el proyecto.
Tabla 15

Gastos de operacion

Costo Costo total
Servicios Cantidad unitario Observaciones
(USD/anual)
(USD)
Hosting / Servidor en 1 $ 25.00 $ 300,00 Escalablgs segun
la nube (mensual) trafico
Dominio web (.com) 1 $ 3500 $ 420,00 Acceso a la
aplicacion
Campanas digitales,
Marketing digital 1 $350,00 $ 350,00 posicionamiento de la
marca
Incluye internet, salas
Alquiler de oficina 1 $ 500,00 $ 6.000,00 de reuniones y
mobiliario
Telefono de 1 $ 70,00 $ 70,00 Linea fija
escritorio
Total $ 7.080,00

Elaborado por: La Autora, 2025

Los gatos operativos corresponden a los desembolsos recurrentes
necesarios para garantizar el funcionamiento del proyecto y la prestacion del
servicio de manera continua. Se incluyen el hosting en la nube y el dominio web,
gue permiten mantener activa la aplicacion y la pagina web; el marketing digital esta
orientado a dar visibilidad y captar clientes; el alquiler de un espacio de oficina
proporciona las condiciones adecuadas para la gestion administrativa y comercial-
Estos rubros representan costos indispensables para la operacion y la
sostenibilidad del negocio en el tiempo.

4.4.4 Estructura Organizacional

En este apartado se presenta la estructura organizacional del proyecto, es
decir, aquellas personas que no participan directamente en el desarrollo de la

aplicacion, pero que resultan indispensable para que el proyecto funcione sin
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interrupciones. Se trata de roles como gerente general, contador, especialista en
marketing y soporte técnico, quienes juntos aseguran que la gestion interna sea
ordenada y que la relacion con las mueblerias se mantenga dinamica y cercana.
Se estima un costo de $50.496,30 para el primer afio de operacion que se

encuentra detallado en el Apéndice N°7.

Estructura Organizacional

Gerente General

Especialista en

Contador marketing Soporte técnico
Tabla 16
Balance de Mano de Obra

N° de . Salario .
Cargo Empleados Salario (USD) (USD/anual) Observaciones
Coordina operacion y
Gerente General 1 $ 900.00 $10.800,00 realiza seguimiento con
clientes.
Lleva contabilidad,
Contador 1 $ 700,00 $ 8.400,00 facturaciény reportes

financieros.
Gestién de redes

Especialista en _
1 $ 500,00 $ 6.000,00 sociales, campanias,

Marketing ]
contacto con mueblerias.
Atienden consultas de
o las mueblerias y

Soporte Técnico 2 $ 470,00 $11.280,00

problemas de uso de la

aplicacion.

Total - $ 36.480,00

Elaborado por: La Autora, 2025
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4.4.5 Balance de Insumos Generales y Activos Diferidos
Insumos Generales

Dentro del balance de insumos generales se considera a todos aquellos
elementos y servicios que permiten mantener la operacién diaria de manera
eficiente, el cual se encuentra detallado en el Apéndice N°8. En este sentido, se
incluyen servicios de limpieza, internet, papeleria y suministros de oficina, los
cuales son fundamentales para garantizar un ambiente de trabajo adecuado y que

los procesos administrativos y de soporte se realicen sin complicaciones.
Tabla 17

Balance de Insumos Generales

Insumos/Servicios Costo mensual  Costo anual
Servicio de limpieza $ 80,00 $ 960,00
Internet Empresarial $ 90,00 $ 1.080,00
Suministro de oficina $ 64,13 $ 769,56
Electricidad $ 75,00 $ 900,00
Agua $ 30,00 $ 360,00

Total $ 339,13 $ 2.809,56

Elaborado por: La Autora, 2025
Activos Diferidos

Por otro lado, los activos diferidos son aquellos que, aunque no tienen
existencia fisica, resultan fundamentales para el funcionamiento del negocio. En
este proyecto se incluyen los permiso y registros necesarios para operar de manera
formal y segura: el registro de la empresa y la obtencion del RUC, que permiten
cumplir con las obligaciones legales y tributarias; el registro de la marca, que
protegen la identidad de la aplicacion; y los contratos de pasarelas de pago, que

garantizan el funcionamiento en linea y la relacion con las mueblerias.

La inversion destinada a estos activos alcanza un valor de $1.038,00, lo que
manifiesta la relevancia de destinar recursos para gestiones legales,
administrativas y tecnoldgicas que aseguren un inicio ordenado de las operaciones

y brinden estabilidad en el crecimiento del negocio.
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Tabla 18

Activos Diferidos

Concepto Costo Observacion
Registro de marca ante $ 208.00 Incluye busqueda fonética y
SENADI ' registro oficial
Contratos con $ 300,00 Necesario parg recibir pagos
pasarelas de pago online
Patente municipal $ 130,00 Impuesto a pagar

Registro de laempresa  $ 400,00 Requisito para.emltlr facturas y
y RUC declarar impuestos

Total $ 1.038,00
Elaborado por: La Autora, 2025.

4.4.6 Capital de Trabajo

Para el calculo del capital de trabajo en el presente modelo de negocio no
se consideran ciclos de cobro ni de inventario, ya que la aplicacién se comercializa
bajo un esquema de planes de suscripcidon (Basico, Pro y Enterprise) que se pagan
de forma anticipada y mensual. Por esta razon, el célculo se baso en el total de
costos y gastos anuales que representan un valor de $63.416,66, dividiéndolos
entre los 12 meses del afio, dado que corresponden a pagos fijos y recurrentes.
Asi, se determiné un capital de trabajo de $5.284,72, valor que asegura la operacion

continua y estable del negocio.
4.4.7 Calendario de Depreciacion y Amortizacion
Calendario de Depreciacion de Activos Fijos-Tangibles

La depreciacién se calcul6 aplicando el método linea recta, considerando la
vida (til establecida para cada activo tangible. De esta manera, se distribuye de
forma uniforme el valor a los equipos a lo largo de los afios, hasta que alcanzan un
valor contable de cero. En el apéndice N°9 se presenta el calendario detallado por
afos, donde se evidencia el gasto anual de depreciaciébn de cada activo y la

disminucion progresiva de su valor en libros.
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Tabla 19

Calendario de Depreciacion de Activos Tangibles — Linea Recta

Depreciacion

Equipos Costo total Vida util (afios) anual
Computadora portatil $ 3.900,00 5 $ 780,00
Impresora Epson $ 800,00 5 $ 160,00
Smartphones gama media
(Android) $ 800,00 5 $ 160,00
Smartphones gama alta
(i0S) $ 1.000,00 5 $ 200,00
Total $ 6.500,00 $ 1.300,00

Elaborado por: La Autora, 2025.

Calendario de Amortizacion Activos Fijos Intangibles y Activos

Diferidos

En el caso de los activos intangibles y activos diferidos, como el desarrollo
de la aplicacion, la pagina web y los gastos efectuados antes de iniciar la operacion,
se aplica el calendario de amortizacion distribuyendo su costo total durante cinco
afos, respectivamente. Esto permite reflejar el gasto anual de amortizacion y
mostrar como se reduce gradualmente el valor contable de estos activos hasta su
total consumo al termino de los periodos establecidos. El calendario de

amortizacion de los activos diferidos se encuentra detallado en el Apéndice N°10.
Tabla 20

Calendario de amortizacion de activos fijos intangibles

AfO Desarrollo de la Pagina Web Amortizacion Val_or en IibrE)s al
App total anual final del afio

$ 5.000,00 $ 1.000,00 $ 6.000,00

1 $ 1.000,00 $ 200,00 $ 1.200,00 % 4.800,00

2 $ 1.000,00 $ 200,00 $ 1.200,00 % 3.600,00

3 $ 1.000,00 $ 200,00 $ 1.200,00 % 2.400,00

4 $ 1.000,00 $ 200,00 $ 1.200,00 % 1.200,00
5 $ 1.000,00 $ 200,00 $ 1.200,00 $ -

Elaborado por: La Autora, 2025.



Tabla 21

Calendario de amortizacién de activos diferidos

Concepto Costo Vida Util Amortizacion Anual
Registro de marca
208,00 10 $ 20,80
ante SENADI
Contratos con
1 $ 300,00
pasarelas de pago $ 300,00
Registro de la
5 $ 80,00
empresay RUC $ 400,00
Patente municipal $ 130,00 1 $ 130,00
Total $ 1.038,00 $ 530,80

Elaborado por: La Autora, 2025
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Determinar un Estudio Financiero que Permita Evaluar la Viabilidad de la

Propuesta de Negocio.
4.5.1. Inversién Inicial

La inversion inicial del proyecto se establecié a partir de la informacion
recopilada en el estudio técnico, alcanzando un monto total de $17.822,72, el cual
se distribuye en diferentes rubros necesarias para poner en marcha el modelo de
negocio. Esta inversién contempla, por un lado, los activos fijos tangibles, que
incluyen los equipos y dispositivos electronicos; los activos intangibles, que abarca
el desarrollo de la aplicacion y otros recursos tecnoldgicos; asi como los activos
diferidos, relacionados con permisos, registros y tradmites legales necesarios para
operar formalmente. Finalmente, el capital de trabajo, destinado a cubrir los gastos
operativos de los primeros meses, con el fin de asegurar la estabilidad y continuidad

del negocio en su etapa inicial.
Tabla 22

Inversion Inicial

Descripcion Monto
Activos fijos $ 11.500,00
Activos diferidos $ 1.038,00
Capital de trabajo $ 5.284,72
Total $ 17.822,72

Elaborado por: La Autora, 2025
4.5.2. Apalancamiento Financiero

El apalancamiento financiero refleja la combinacion entre recursos externos
y propios que se destinan a la inversion inicial. En este proyecto, se considera un
crédito otorgado por BanEcuador por el monto de $10.693,63, que representa el
60% de la inversion total. EI 40% restante sera cubierto por aportes propios. Esta
distribucion muestra un equilibrio entre el respaldo de una entidad financiera y el
compromiso personal, reduciendo la carga econémica individual y al mismo tiempo,

garantizando la viabilidad del negocio desde sus primeras etapas.
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Apalancamiento Financiero
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Descrincion Monto Capital Propio Préstamo al

P (40%) Banco (60%)

Activos fijos $ 11.500,00 $ 4.600,00 $ 6.900,00
Activos diferidos $ 1.038,00 $ 415,20 $ 622,80
Capital de trabajo $ 528472 $ 2.113,89 $ 3.170,83
Total $ 17.822,72 $ 7.129,09 $ 10.693,63

Elaborado por: La Autora, 2025

A través del préstamo otorgado por BanEcuador por un valor de $10.693,63

se calcularon los pagos de financiamiento, el cual tiene una tasa de interés anual

del 11.25% en un plazo de 5 afios. De esta forma, se obtuvo una cuota fija de

$2.911,60 por afo. A partir de esta informacion se elaboré la tabla de amortizacion,

gue muestra de manera ordenada cada pago realizado y el saldo pendiente al final

de cada periodo.

Tabla 24

Amortizacion

Periodo Saldo inicial Cuotas Interés Capital Sfﬁiglo
0 $10.693,63
1 $8.985,07 $2.911,60 $1.203,03 $1.708,56 $8.985,07
2 $7.084,29 $2.911,60 $1.010,82 $1.900,78 $7.084,29
3 $4.969,68 $2.911,60 $796,98 $2.114,62 $4.969,68
4 $2.617,17 $2.911,60 $559,09 $2.352,51 $2.617,17
5 $0,00 $2.911,60 $294,43 $2.617,17 $0,00
Total $14.557,99 $3.864,36 $10.693,63

Elaborado por: La Autora, 2025
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4.5.3 Costo de la Aplicacion de Realidad Aumenta
Costos y Gastos

En el presente modelo de negocio se consideraron como costos de
operacion aquellos directamente relacionados con la actividad principal,
particularmente con la amortizacion de los activos intangibles que incluye el
desarrollo de la aplicacion y el sitio web del negocio. Por el lado de los gastos, se
consideraron los administrativos y los gastos operativos. En conjunto, el valor total
de costos y gastos suma un valor de $63.416,66, los cuales representan los
recursos necesarios para el desarrollo y funcionamiento de la operacion del

negocio.
Tabla 25

Costo Total de la Aplicacion

Descripcion Costo total
Gasto administrativo $ 55.136,66
Gasto de operacion $ 7.080,00
Costo de operacion $ 1.200,00
Total $ 63.416,66

Elaborado por: La Autora, 2025

A partir del costo total de la aplicacion y tomando en cuenta que 107
mueblerias contratarian el servicio el primer afio, se determind un costo unitario de
$594,53 por cliente al afio, que refleja lo que implica producir y mantener la
aplicacion para cada establecimiento. Sobre este valor se aplic6 un margen de
rentabilidad del 15% correspondiente a $104,92, lo que permiti6 establecer el precio
final de los planes de suscripcion. De esta manera, se definieron tres opciones: Plan
Basico a $52,15 mensuales, Plan Pro a $58,29 mensuales y Plan Enterprise a

$82,57 mensuales.



Tabla 26

Costo Unitario

Descripcion Costo total
Costo total del producto $ 63.416,66
Cantidad de suscripciones 107
Costo unitario del producto $ 594,53
Margen de rentabilidad $ 104,92
Precio Plan Basico $ 52,15
Precio Plan Pro $ 58,29
Precio Plan Enterprise $ 82,57
P.V.P Total $ 193,01

Elaborado por: La Autora, 2025
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La proyeccién de ingresos del presente modelo de negocio se basa en el

crecimiento anual del numero de clientes y en la distribucién de estas entre los

diferentes planes de suscripcion. Para el primer afio se estima una base de 107

clientes, de los cuales el 75% contrataran el plan basico, 20% el plan pro y 5% el

plan Enterprise. Cada afio se incorporan 5 nuevos clientes. Los cuales se asignan

a los planes manteniendo la misma proporcién, lo que permite proyectar el nimero

de suscripciones de cada tipo de plan a lo largo de los 5 afios. Los ingresos totales

pasan de $70.272,08 en el primer afio a $83.448,09 el quinto afio.

Tabla 27

Ingresos totales

Afio  Clientes Plan Basico Plan Pro EntFe)Ir?)r:ise Ir,lﬁ\gnrlleo
1 107 $50.065,79 $14.921,57 $5.284,72 $70.272,08
2 122 $52.412,62 $15.621,02 $5.532,44  $73.566,08
3 137 $54.759,45 $16.320,47 $5.780,16 $76.860,08
4 152 $57.106,29 $17.019,91 $6.027,89 $80.154,09
5 167 $59.453,12 $17.719,36 $6.275,61 $83.448,09

Elaborado por: La Autora, 2025
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45.4. Tasa de Descuento

La TMAR se determiné tomando como referencia la tasa libre de riesgo del
mercado y la prima de riesgo que el inversionista esta dispuesto a aceptar. En este
andlisis, la tasa libre de riesgo (P) corresponde al 1,52% mientras que la prima de
riesgo (PR) se estimé en 6,10%. Al combinar estos valores, se obtiene una TMAR
de 7,71%, la cual representa el rendimiento minimo esperado para que la inversion

sea considerada atractiva frente al riesgo que implica.
Tabla 28

Célculo de la TMAR

P 1,52%
PR 6,10%
P*PR 0,09%
TMAR del inversionista 7,71%

Elaborado por: La Autora, 2025

La tasa de descuento del presente modelo de negocio se calculé
considerando que el 40% del financiamiento proviene del capital propio con una
tasa de 7,71% y el 60% de un préstamo bancario con una tasa de 11,25%. De esta

forma, la tasa de descuento final es de 9,84%.
Tabla 29

Célculo de la tasa de descuento

Descripcion Monto Weight Tasas W*T

Capital propio $7.129,09 40% 7,71% 3,09%
Préstamo $10.693,63 60% 11,25% 6,75%

TMAR Global $17.822,72  100% 9,84%

Elaborado por: La Autora, 2025
4.5.5 Flujo de Caja

El flujo de caja proyectado para los proximos cinco afios refleja la evolucion
esperada de los ingresos y egresos derivados de la comercializacion de la
aplicacion de realidad aumentada. Se estima que los ingresos creceran anualmente

en un 4,39% como se observa en el Apéndice N°11, mientras que los costos fijos
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aumentaran en un 2% cada afio. La amortizacién de los activos, los intereses y los
impuestos se ajustan conforme a la operacion real del proyecto.
4.5.5.1 Indicadores Financieros

Se determinaron los principales indicadores financieros a partir del flujo de

cada descontado, los cuales muestran la viabilidad del proyecto.
Tabla 30

Resumen de Indicadores Financieros

VAN $21.139,91
TIR 72%

Elaborado por: La Autora, 2025
Valor Actual Neto (VAN)

El valor Actual Neto es de $21.139,91 lo que demuestra que el proyecto
producird ganancias por encima de la inversion realizada, evidenciando su

viabilidad econdmica.
Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno proyectada es del 72%, superando la tasa de
descuento utilizada, lo que evidencia que la inversion es rentable y representa una

opcién atractiva para los inversionistas.
Andlisis de Sensibilidad

Para evaluar la estabilidad del proyecto ante posibles cambios en el
mercado, se realizé un andlisis de sensibilidad considerando variaciones en la
cantidad de empresas que contratan el servicio y la distribucién de clientes entre
los diferentes planes de suscripcion. En un escenario pesimista, que se observa en
el Apéndice N°13, el proyecto solo incrementa un cliente por afio, con una
distribucion del 82% en el Plan Basico, el 16% en el Plan Pro y 2% en el Plan
Enterprise, lo que disminuye los indicadores financieros, pero aun asi este se
mantiene por encima de la tasa de descuento del 9,84% lo que indica que el
proyecto sigue siendo viable, pero se debe mantener un control adecuado sobre la
captacion de clientes y estrategias de fidelizacion.
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Por el contrario, en un escenario optimista, que se refleja en el Apéndice
N°12, el proyecto crece con 15 clientes adicionales por afio, distribuidos en un 35%
para el Plan Béasico, 50% para el Plan Pro y 15% para el Plan Enterprise, lo que
mejora los indicadores financieros, eleva la TIR y fortalece la rentabilidad del

proyecto.
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5. DISCUSION

La presente investigacion evidencio en el estudio de mercado, los resultados
obtenidos relevaron una aceptacion del 92,1% de las empresas encuestadas hacia
la implementacion de una aplicacion de realidad aumentada, lo cual coincide con
los planteado por Arcos et al. (2022), quienes concluyeron que la mayoria de los
clientes estarian dispuestos a utilizar esta tecnologia como estrategia comercial en
el sector mobiliario. Asimismo, la existencia de una demanda insatisfecha en
Guayaquil se asemeja a lo identificado por Bocanegra y Benites (2021), donde el
uso de realidad aumentada representada una oportunidad para captar
consumidores en el sector retail. De esta manera, se confirma que el mercado local
comparte tendencias similares a otros contextos, consolidando la viabilidad de la

propuesta.

Respecto al plan de marketing, se estableci6 que en la aplicacion debe
apoyarse en estrategias digitales como posicionamiento en redes sociales, SEO y
camparfas demostrativas, considerando que el 51,1% de los encuestados priorizan
los costos y el 30,5% la facilidad de uso al incorporar nuevas tecnologias. Esta
orientacion se encuentra en linea con lo planteado por Garcia y Malca (2021),
quienes demostraron que un comercio electrénico con realidad aumentada logré
incrementar en mas del 50% los ingresos en ventas de una empresa de decoracion
en Peru. Del mismo modo, Cisneros y Paredes (2022), Que el uso de una aplicacién
movil de realidad aumentada increment6 la demanda y las compras entre un 2% y
23%, reafirmando que las estrategias de difusion tecnolégica son determinantes

para lograr adopcion en el mercado.

El estudio técnico confirmo que existen los Recursos Humanos, tecnologicos
y organizativos necesarios para llevar a cabo el proyecto. Se definieron procesos
de produccién y de apoyo que aseguren su funcionamiento. La planificaciéon
consideré los insumos, el personal y una ubicacion estratégica en Guayaquil, lo que
respalda la viabilidad del modelo. Estos resultados coinciden con lo planteado por
Lépez (2022), Quien sefiald que la factibilidad técnica de una aplicaciéon de realidad
aumentada depende de contar con la infraestructura adecuada y procesos bien
definidos. Asimismo, Angulo et al. (2022), indicaron que para que los modelos de
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Comercio movil con realidad aumentada puedan crecer, se necesita un soporte

técnico eficiente, aspecto tomado en cuenta en la propuesta de este estudio.

Los resultados del estudio financiero mostraron un VAN positivo de
$21.139,91 y una TIR del 72%, lo que demuestra que el proyecto es rentable y
viable. Estos datos coinciden con lo encontrado por Bocanegra y Benites (2021),
quienes en su analisis de una aplicaciéon de realidad aumentada en el sector retail
también reportaron un VAN de $211.012,54 y una TIR del 20%, confirmando que la
herramienta era rentable en el sector retail. De manera similar, Angulo et al. (2022),
al analizar un modelo dropshipping con realidad aumentada, encontraron un VAN
positivo de $2.012.672,90 y una TIR del 73,25% lo que demuestra la solidez

econdmica de este tipo de iniciativas incluso con financiamiento mixto.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

El estudio de mercado realizado al sector mobiliario de Guayaquil se
determind que, aunque un grupo de empresas mantiene sus ventas Unicamente en
canal fisico, la mayoria ya cuenta con presencia digital a través de paginas web o
Marketplace. No obstante, se identific6 una amplia demanda insatisfecha del
69,44% equivalente a 537 establecimientos, que estarian dispuestas a implementar
una aplicacion de realidad aumentada para fortalecer sus ventas en linea y mejorar
la experiencia de compra. En consecuencia, este resultado confirma que el
mercado ofrece una oportunidad clara para la introduccion de una solucion
innovadora que responde a las nuevas exigencias de los consumidores y al mismo

tiempo impulse la transformacion digital en el sector.

Por otra parte, el andlisis estratégico situacional, permiti6 conocer las
oportunidades y amenazas externas como las fortalezas y debilidades internas del
proyecto. De este modo, se determind que la aplicacion de realidad aumentada
puede consolidarse como una solucion pionera en el sector mobiliario,
aprovechando las tendencias de digitalizacion y el crecimiento del comercio
electronico; sin embargo, también se evidencio la necesidad de estrategias de

marketing y diferenciacion para lograr un posicionamiento competitivo y sostenible.

En el estudio técnico, se demostré que se cuenta con el personal, tecnologia
y la organizacion necesaria para poner en marcha el proyecto de manera eficiente.
Ademas, se establecieron los procesos operativos, la estructura de inversion y la
ubicacidon estratégica del negocio. No obstante, también se detectaron ciertos
aspectos que requieren mejoras, especialmente en la optimizacién de procesos y
la organizacién operativa. Por lo tanto, serd importante trabajar en estas areas para

asegurar gque el servicio pueda crecer y mantenerse eficiente a largo plazo.

Finalmente, el analisis financiero evidencia que el proyecto es
econdémicamente viable, con un Valor Actual Neto (VAN) positivo de $21.139,91 y
una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 72%. Por lo tanto, se concluye que la
propuesta no solo es rentable y atractiva para los inversionistas, sino que también
representa una alternativa segura con alto potencial de expansion en el sector

mobiliario de Guayaquil.
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6.2 Recomendaciones

En el estudio de mercado, se recomienda impulsar la digitalizacion de las
empresas del sector mobiliario, especialmente aquellas que aln no cuentan con
pagina web. Contar con presencia digital es un paso esencial para aprovechar
herramientas innovadoras como la realidad aumentada, mejorar ventas en linea y

fortalecer la interaccién con clientes.

En el plan de marketing, es aconsejable implementar campafias digitales con
contenido educativo y pruebas demostrativas gratuitas, ademas de establecer
alianzas estratégicas con universidades, centros de innovacion constante en el uso
de tecnologias, fortalecer el talento humano especializado en programacion y
realidad aumentada, y garantizar un soporte técnico adecuado para la correcta

implementacion del proyecto.

En el ambito técnico, se sugiere fortalecer la capacitacion del equipo de
desarrollo y soporte, e invertir en la automatizacion de procesos de actualizacion y
mantenimiento garantizando asi la calidad del servicio y su capacidad de
escalabilidad,

Finalmente, desde la perspectiva financiera, se aconseja realizar
evaluaciones periddicas del modelo financiero y de la satisfaccion de los clientes,
de modo que los planes de suscripcion y los servicios adicionales puedan ajustarse
segun la evolucion del mercado. A futuro, el modelo puede expandirse hacia
sectores complementarios, diversificando las oportunidades de crecimiento y
consolidando su impacto en la transformacion digital del pais.
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ANEXOS
Anexo N°1: Operacionalizacion de la Variables
Variable Definicion Tipo de Medicién e  Técnicas de Tratamiento de Resultados
Indicador la Informacion Esperados
Valor Actual  Es un instrumento Medicion cuantitativa. e Informacion primaria Determinar la
Neto financiero que VAN en USD e Encuestas viabilidad del
e Revision bibliografica proyecto.
TIR Es la rentabilidad Medicion cuantitativa. e Informacion primaria Rentabilidad del
obtenida de una TIR en Porcentaje e Encuestas proyecto.

inversion, expresado (%)
como un porcentaje del

capital invertido.

e Revision bibliogréfica

Elaborado por: La Autora, 2024
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Anexo N°2: Informacién Sectorial
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2Cudl es la industria con mayor nimero de establecimientos en

Guayaquil y cudnto ingreso por venta gener?

Industrias de acuerdo al nimero de
establecimientos

Elaboracién de
productos de 1.788,00 25,6%

panaderia.

Fabricacién de
productos metélicos - 823,00 11,8%
para uso estructural.

Fabricacién de

prendas de vestir, - 782,00 11,2%
excepto prendas de ; .
piel.

Fabricacién de

773,00
muebles.

1,1%

Fuente:

Industrias de acuerdo al personal
ocupado

Eloboracién de
productos de
panaderia.

5746 10,1%

Elaboracién y
conservacion de
pescados, crustdceos y
moluscos.

Fabricacién de
productos de pléstico.

Fabricacién de =
productos metdlicos 3020 5,3%
para uso estructural.

5229 9.2%

Industrias de acuerdo al monto de
ingresos - Millones de délares -

Fabricacién de otros
productos

3.66939,4%
elaborados de metal |

n.c.p.

Elaboracién de

cacao, chocolate y I 471 5,1%
productos de ?

confiteria.

Actividades de 459

impresién. 4.9%
Elaboracién de
bebidas malteadas y I 436 4,7%
de malte. ‘

Instituto Nacional de Estadisticay Censo
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Anexo N°3: Encuesta para el Estudio de Mercado

UNIVERSIDAD AGRARIA DEL ECUADOR
FACULTAD DE ECONOMIA AGRICOLA

CARRERA DE ECONOMIA

Encuesta dirigida a las empresas del sector mobiliario de la ciudad de Guayaquil

1. ¢Cuenta su empresa con unatienda en linea para la venta de muebles?
o Si, pagina web propia
o Si, en plataformas de Marketplace
o No, solo ventas fisicas

2. ¢Cuéntas ventas en linea realiza su empresa actualmente en promedio al
mes?
o Menos de 10
o Entre 10y 50
o Entre 50y 100
o Maés de 100

3. ¢Qué aspectos considera importante al implementar una herramienta
tecnoldgica para su negocio?
o Costos
o Facilidad de uso
o Capacidad de personalizacion
o Oftros:

4. ¢Con el objetivo de aumentar sus ventas y mejorar la experiencia del
cliente, implementaria una aplicacion de realidad aumentada que permita
mostrar en tiempo real coOmo se verian los muebles en el espacio del
cliente?

o Si
o No




Anexo N°4: Cronograma de Actividades
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2024

2025

Actividades

Oct

Nov

Dic

Ene

May

Jun

Jul

Ago

Sep

Oct

Nov

Desatrrollo del perfil
del anteproyecto de
titulacion

Aprobacion del
perfil

Desarrollo del
Capitulo 1y 1l

Correccion del
Capitulo 1y 1l

Solicitud de
estadistico A

Certificacion de
estadistico A

Solicitud para la
asignacion del
tribunal

Sustentacion del
Anteproyecto

Realizacion de los
objetivos | y I

Realizacion de los
objetivos Il y IV

Conclusiones y
Recomendaciones

Solicitud del
estadistico B

Certificacion de
estadistico By
revision técnica

Solicitud de tribunal
para sustentacion

Asignacion de
tribunal para
sustentacion

Sustentacion
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APENDICES

Apéndice N°1: Andlisis del Macroentorno

Macroentorno

Oportunidades Amenazas

O1. Apoyo del gobierno Nacional a
proyectos de digitalizacion.

02. Fomento del emprendimiento A2. Falta de reglamentacion para
tecnoldgico. tecnologias emergente.
A3. Altas tasas de interés para el
financiamiento productivo y microcréditos
gue limitan el acceso a capital para

Al. Inseguridad Ciudadana

03. Crecimiento de transacciones
digitales y el crecimiento de ventas

digitales. emprendedores.
O4. Inflacién controlada que genera A4. Aumento de los costos de servicio
estabilidad de precios. digitales debido a reformas tributarias.

A5. Brecha digital en sectores vulnerables
gue limita el acceso a aplicaciones
avanzadas.

O5. Mayor aceptacion de nuevas
tecnologias entre jévenes y adultos.

06. Cambios en los habitos de compra
gue priorizan la comodidad, visualizacibn A6. Desconfianza de ciertos grupos hacia

previa y rapidez en la toma de el uso de medios digitales.
decisiones.
O7. Interés creciente por herramientas A7. Necesidad constante de actualizar
que permiten personalizar o visualizar contenidos y adaptarse a nuevos
productos antes de comprarlos. dispositivos y sistemas.

A8. Posible escasez de talento humano
capacitado en programacioén y disefio de
aplicaciones con realidad aumentada.

08. Disponibilidad de tecnologias
accesibles para el desarrollo de la App.

09. Marco legal claro para el comercio
electrénico, brindando seguridad juridica
a los emprendedores.

010. Regulacion actualizada sobre la
proteccion de datos, lo cual obliga a las
empresas a manejar responsablemente

informacion de los clientes.

A9. Falta de regulacion especifica sobre
emisiones digitales.

Elaborado por: La Autora, 2025



88

Apéndice N°2: Analisis del Microentorno

Microentorno

Oportunidades Amenazas

O11. Posicionamiento como primera
solucién en ofrecer realidad aumenta en
el sector mobiliario.

A10. Empresas consolidadas podrian
imitar la idea rapidamente.

All. Nuevas empresas o competidores
extranjeros con mayores recursos
tecnoldégicos o marketing podrian
integrarse al mercado si perciben

0O12. Posibilidad de captar alianzas con
empresas que buscan digitalizarse.

rentabilidad.
013. Atender una necesidad del A12. Alta probabilidad de imitacion del
mercado aun no cubierta. modelo si no se consolida rapidamente.

O14. Ser pionero permitira crear barreras ~ A13. Preferencia por seguir utilizando
de entrada como fidelizacion de clientes herramientas tradicionales por su bajo
y posicionamiento de marca. costo.

015. Posibilidad de establecer
estandares y casos de éxito locales
dificiles de replicar a corto plazo.

Al4. Alta exigencia en funcionalidad,
usabilidad y retorno de inversion.

016. La realidad aumentada ofrece una Al15. Posible resistencia al cambio
experiencia mas inmersiva y realista que tecnolégico si no se muestra un beneficio
las alternativas tradicionales claro y medible.

017. Presentar la aplicacién como una
herramienta de valor agregado para Al6. Escasez de talento especializados a

impulsar ventas y mejorar la experiencia nivel nacional.
del cliente final.
018. Posibilidad de desarrollar planes Al7. Altos costos de profesionales
flexibles de pago calificados.

019. Establecer alianzas estratégicas
con universidades o centros de
innovacion tecnoldgica local.

Elaborado por: La Autora, 2025



Apéndice N°3: Matriz Impacto — Probabilidad

Oportunidad  Impacto  Probabilidad Impacto Afectacion
Amenazas (1-5) (1-5) Probabilidad

o1 4 3 12 No aplica
02 4 4 16 No aplica
03 5 5 25 Aplica
04 3 3 9 No aplica
05 4 4 16 No aplica
06 5 4 20 Aplica
o7 3 4 12 No aplica
08 4 3 12 No aplica
09 4 3 12 No aplica
010 3 3 9 No aplica
011 5 5 25 Aplica
012 4 4 16 No aplica
013 4 4 16 No aplica
014 5 4 20 Aplica
015 4 3 12 No aplica
016 4 4 16 Aplica
017 4 4 16 No aplica
018 3 4 12 No aplica
019 4 3 12 No aplica
Al 3 4 12 No aplica
A2 4 3 12 No aplica
A3 5 3 15 No aplica
A4 4 4 12 No aplica
A5 4 3 12 No aplica
A6 3 3 9 No aplica
A7 5 5 25 Aplica
A8 3 4 12 No aplica
A9 4 4 16 No aplica
Al10 4 5 20 Aplica
All 5 3 15 No aplica
Al12 3 2 6 No aplica
Al13 3 4 12 No aplica
Al4 4 4 16 No aplica
A15 5 3 15 No aplica
Al6 4 5 20 Aplica
Al7 5 3 15 No aplica

Elaborado por: La Autora, 2025
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Apéndice N°4: Analisis de las Actividades Primarias y Actividades de Soporte.

Actividades Primarias
Fortalezas Debilidades

D1. No todos los catalogos digitales
estan en funcion del catalogo de
cada empresa asociada.

F1. Colaboracién con empresas que ya
tienen presencia digital.

F2. Personalizacion de la oferta en D2. Capacidades técnicas limitadas
funcién del catadlogo de cada empresa en algunas empresas, a pesar de
asociada. tener paginas web.

D3. Altos costos operativos por la
necesidad de un equipo
especializado.

F3. Innovacion tecnoldgica a través de la
realidad aumentada

D4. Retos en mantener la
compatibilidad con diversos
dispositivos y sistemas operativos.

F4. Integracion completa del desarrollo,
disefio y pruebas.

D5. Posibles incidencias operativas

F5. Alta escalabilidad del producto digital (errores de activacion, fallos de
sin costos de distribucion fisica. acceso, conflictos entre versiones) si

no se gestiona correctamente.

D6. Carga operativa adicional para el
soporte técnico si el numero de
clientes crece rapidamente sin

F6. Flexibilidad para adaptarse a distintos
tipos de clientes mediante tres modelos

de pago. :
bag infraestructura adecuada.
D7. No contar con los recursos
F7. Capacitacion y soporte centralizado, necesarios para gestionar de
gue mejora la adopcion y satisfaccion del manera eficiente los canales
usuario. digitales y herramientas
tecnoldgicas.
F8. Procesos de ventas agil y digital D8. Aumento en los costos
incluido soporte técnico y adopcién de operativos por soporte técnico
asistencia presencial. presencial.
F9. Uso de contenido educativo y
demostraciones gratuitas, generando D9. Posible saturacién si crece
interés y confianza en la industria mucho la base de clientes.
mobiliaria.

F10. Soporte técnico completo, tanto en
linea como presencial.

F11. Uso de canales digitales, facilitando
una comunicacién directa y rapida con el
cliente.



F12. Muestra de compromiso con la
mejora continua de la aplicacion a través
de la recoleccion de feeback y la entrega

de actualizaciones.

91

Actividades de Soporte

F13. Disponibilidad de recursos
tecnologicos especializados

F14. Herramientas para la gestion basica
de clientes y servicios

F15. Enfoque en capacitacion continua

F16. Funcionalidades adaptadas a planes
contratados.

F17. Gestidon enfocada en recursos
tecnologicos especializados.

D10. Ausencia de sistemas
contables automatizados.
D11. Area administrativa en
desarrollo.

D12. Requiere de una inversion
constante.

D13. Necesidad constante de
actualizacion y compatibilidad.

D14. Ausencia de inventario fisico
puede limitar el control directo.

D15. Riesgo en la gestidon de
contratos y acuerdos.

Elaborado por: La Autora, 2025



Apéndice N°5: Matriz Impacto — Grado de Control

For_tglezas Impacto Grado de (IBTapdaoctdoe Incidencia
Debilidades (1-5) Control (1-5) control

1 5 5 25 Aplica

E2 4 4 16 No aplica
£3 5 5 25 No aplica
£4 4 4 16 No aplica
F5 5 4 20 Aplica

£6 4 4 16 No aplica
F7 5 4 20 Aplica

£8 4 3 12 No aplica
E9 4 5 20 Aplica

F10 4 4 16 No aplica
F11 5 4 20 Aplica

F12 4 4 16 No aplica
F13 4 4 16 No aplica
F14 3 4 12 No aplica
F15 4 3 12 No aplica
F16 4 4 16 No aplica
F17 4 3 12 No aplica
D1 5 4 20 Aplica

D2 4 3 12 No aplica
D3 5 3 15 No aplica
D4 4 4 16 No aplica
D5 4 3 12 No aplica
D6 3 3 9 No aplica
D7 4 4 16 No aplica
D8 3 4 12 No aplica
D9 4 4 16 No aplica
D10 4 5 20 Aplica

D11 5 3 15 No aplica
D12 4 4 16 No aplica
D13 4 4 16 No aplica
D14 4 4 16 No aplica
D15 3 4 12 No aplica

Elaborado por: La Autora, 2025



Apéndice N°6: Matriz de Impacto Cruzado FODA
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Colaboraciéon con empresas que ya tienen
presencia digital.

F2. Alta escalabilidad del producto digital sin costos
de distribucioén fisica.

F3. Capacitacion y soporte centralizado, que mejora
la adopcién y satisfaccion del usuario.

F4. Uso de contenido educativo y demostraciones
gratuitas, generando interés y confianza en la
industria mobiliaria.

F5. Uso de canales digitales, facilitando una
comunicacion directa y rapida con el cliente.

D1. No todos los catalogos digitales estan en funcion
del catalogo de cada empresa asociada.
D2. Ausencia de sistemas contables automatizados.

OPORTUNIDADES

0O1. Crecimiento de transacciones digitales y el
crecimiento de ventas digitales.

02. Cambios en los habitos de compra que priorizan
la comodidad, visualizacion previa y rapidez en la
toma de decisiones.

03. Posicionamiento como primera solucién en
ofrecer realidad aumenta en el sector mobiliario.

04. Ser pionero permitira crear barreras de entrada
como fidelizaciéon de clientes y posicionamiento de
marca.

FO1. Ofrecer una aplicacion de realidad aumentada
innovadora y facil de usar.

FO2. Lanzar campafias digitales integral en redes
sociales y buscadores para dar a conocer la
aplicacion.

FO3. Comercializar la aplicacion en linea mediante
sitio web oficial.

FO4. Implementar un esquema de suscripcion
mensual o anual, adaptado a las necesidades de las
empresas: Plan Bésico, Plan Pro, Plan Enterprise.

DO1. Desarrollar catalogo digital interactivo, con
modelos 3D de alta calidad, personalizables y
estilos de las empresas mobiliarias.

DO2. Establecer una plataforma de autoservicio que
permita a los clientes registrarse, elegir su plan,
realizar pagos seguros y acceder al soporte técnico.

AMENAZAS

A1. Necesidad constante de actualizar contenidos y
adaptarse a nuevos dispositivos y sistemas.

A2. Empresas consolidadas podrian imitar la idea
rapidamente.

A3. Escasez de talento especializados a nivel
nacional.

FA1. Ofrecer soporte técnico y capacitacion
constantes para las empresas.

FA2. Asistir a ferias de tecnologia y eventos del
sector mobiliario para presentar la aplicacion de
forma directa a potenciales clientes.

FA3. Portal exclusivo para clientes con opciones de
configuracion, carga de catalogos y reportes de uso.
FA4. Ofrecer precios competitivos con posibilidad de
descuentos por pagos anuales o por volumen
(multiples sucursales.)

DA1. Plantillas basicas de catalogo para facilitar
integracion rapida.
DA2. Automatizar sistemas contables para evitar
frenos operativos.

DA3. Realizar demostraciones gratuitas para
presentar las funcionales y beneficios de la
aplicacion.

Elaborado por: La Autora, 2025
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Apéndice N° 7: Balance de Personal

Cargo Salario Décimo Décimo Cuarto Fondo de IESS Vacaciones Costo

Tercero Reserva (11,15%) Mensual
Gerente General $ 900,00 $ 75,00 $ 39,17 $ 7497 $ 10035 $ 37,50 $1.226,99
Contador $ 700,00 $ 58,33 $ 39,17 $ 5831 $ 7805 $ 29,17 $ 963,03
Especialista en
marketing $ 500,00 $ 41,67 $ 39,17 $ 4165 $ 5575 $ 20,83 $ 699,07
Soporte técnico $ 47000 $ 39,17 $ 39,17 $ 3915 $ 5241 % 19,58 $ 659,47
Elaborado por: La Autora, 2025

Sueldo de personal Administrativo
N° de
Cargo Empleados Sueldo/Mensual Sueldo/Anual
Gerente General 1 $ 1.226,99 $ 14.723,84
Contador 1 $ 963,03 $ 11.556,32
Especialista en marketing 1 $ 699,07 $ 8.388,80
Soporte técnico 2 $ 1.318,95 $ 15.827,34
$ 50.496,30

Elaborado por: La Autora, 2025.



Apéndice N°8: Suministros de oficina

Suministros de oficina

Descripcion Unidad Cantidad Precio Unitario Costo/Mensual Costo/Anual
Resmas Caja/10 2 $ 34,00 $ 5,67 $ 68,00
Boligrafos Caja/l12 6 $ 3,13 $ 1,57 $ 18,78
Set clips metalicos Caja/200 6 $ 0,38 $ 0,19 $ 2,28
Grapadora Caja/l 5 $ 4,37 $ 1,82 $ 21,85
Perforadora Caja/l 5 $ 5,43 $ 2,26 $ 27,15
Post ti Paquete 24 $ 0,29 $ 0,58 $ 6,96
Grapas Caja 8 $ 1,78 $ 1,19 $ 14,24
Tijera Paquete/l 5 $ 0,90 $ 0,38 $ 4,50
Saca grapas Caja/l 5 $ 1,16 $ 0,48 $ 5,80
Tinta de impresora Unidad 12 $ 50,00 $ 50,00 $ 600,00
Total $ 64,13 $ 769,56

Elaborado por: La Autora, 2025
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Apéndice N°9: Calendario de Depreciacion de Activos Fijos Tangibles

Calendario de depreciacion de activos fijos tangibles

AfO Computadora portatil Impresora Smartphones Smartphones gama Depreciacion Valor Final

gama media alta total anual en libros
$ 3.900,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 1.000,00 $ 6.500,00
1 $ 780,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 200,00 $ 1.300,00 $5.200,00
2 $ 780,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 200,00 $ 1.300,00 $3.900,00
3 $ 780,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 200,00 $ 1.300,00 $2.600,00
4 $ 780,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 200,00 $ 1.300,00 $1.300,00
5 $ 780,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 200,00 $ 130000 $ -

Elaborado por: La Autora, 2025.



Apéndice N°10: Calendario de Amortizacion de los Activos Diferidos

. Contratos con . . . \(alor en
AfiO Registro de marca pasarelas de Registro de la Patente municipal Amortizacion I|_bros al
ante SENADI empresay RUC total anual final del
Pago ano
$ 208,00 $ 300,00 $ 400,00 130,00 $1.038,00
1 $ 20,80 $ 300,00 $ 80,00 130,00 $ 530,80 $ 507,20
2 $ 20,80 $ 80,00 $ 100,80 $ 406,40
3 $ 20,80 $ 80,00 $ 100,80 $ 305,60
4 $ 20,80 $ 80,00 $ 100,80 $ 204,80
5 $ 20,80 $ 80,00 $ 100,80 $ 104,00
6 $ 20,80 $ 20,80 $ 83,20
7 $ 20,80 $ 20,80 $ 62,40
8 $ 20,80 $ 20,80 $ 41,60
9 $ 20,80 $ 20,80 $ 20,80
10 $ 20,80 $ 20,80 $ -

Elaborado por: La Autora, 2025
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Apéndice N°11: Flujo de Caja

ESCENARIO BASE

Periodos 0 1 2 3 4 5

Ingresos $70.272,08 $73.566,08 $76.860,08 $80.154,09 $83.448,09
(-) Costo fijo -$63.416,66 -$64.685,00 -$65.978,70 -$67.298,27 -$68.644,24
() Intereses -$1.203,03 -$1.010,82 -$ 796,98 -$ 559,09 -$ 294,43
(-) Depreciacién -$1.300,00 -$1.300,00 -$1.300,00 -$1.300,00 -$ 1.300,00
(-) Amortizacion -$1.730,80 -$1.730,80 -$1.730,80 -$1.730,80 -$ 1.730,80
(=) UAI $2.621,58 $ 4.839,46 $ 7.053,60 $9.265,93 $11.478,62
(-) Impuesto (15%) -$ 393,24 -$72592 -$1.058,04 -$1.389,89 -$1.721,79
(=) Utilidad Neta $ 2.228,34 $4.113,54 $ 5.995,56 $ 7.876,04 $ 9.756,83
(+) Amortizacién $1.730,80 $1.730,80 $1.730,80 $1.730,80 $1.730,80
(+) Depreciacion $ 1.300,00 $ 1.300,00 $ 1.300,00 $ 1.300,00 $ 1.300,00
(-) Inversion Fija y Diferida -$ 12.538,00

(+/-) Inversion (capital de W) -$ 5.284,72 -$ 105,69 -$ 107,81 -$ 109,96 -$112,16  $5.720,35
(+) Préstamo $10.693,63

(-) Amortizacion del principal de la deuda -$1.708,56 -$1.900,78 -$2.114,62 -$2.35251 -$2.617,17
(+) Valor de desecho $ 0,00
(=) Flujo del inversionista -$ 7.129,09 $ 3.444,88 $5.135,76 $ 6.801,78 $8.442,17 $15.890,82
VAN $21.139,91

TIR 2%
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Apéndice N°12: Flujo de Caja (escenario optimista)

ESCENARIO OPTIMISTA

Periodos 0 1 2 3 4 5
Ingresos $76.761,25 $87.522,17 $98.283,10 $109.044,02 $119.804,94
(-) Costo fijo -$63.416,66 -$64.68500 -$65.978,70 -$67.298,27 -$68.644,24
() Intereses -$ 1.203,03 -$1.010,82 -$ 796,98 -$ 559,09 -$ 294,43
(-) Depreciacién -$ 1.300,00 -$ 1.300,00 -$ 1.300,00 -$ 1.300,00 -$ 1.300,00
(-) Amortizacion -$ 1.730,80 -$ 1.730,80 -$ 1.730,80 -$ 1.730,80 -$ 1.730,80
(=) UAI $9.110,75 $18.79556 $28.476,62 $ 38.155,86 $47.835,48
(-) Impuesto (15%) -$1.366,61 -$2.819,33 -$4.271,49  -$5.723,38  -$7.175,32
(=) Utilidad Neta $7.744,14 $15.976,22 $24.205,13 $32.432,48 $ 40.660,15
(+) Amortizacién $1.730,80 $1.730,80 $1.730,80 $1.730,80 $1.730,80
(+) Depreciacion $ 1.300,00 $ 1.300,00 $ 1.300,00 $ 1.300,00 $ 1.300,00
(-) Inversioén Inicial -$ 12.538,00

(+/-) Inversion (capital de W) -$5.284,72 -$ 105,69 -$ 107,81 -$ 109,96 -$112,16 $5.720,35
(+) Préstamo $ 10.693,63

(-) Amortizacion del principal de la deuda -$1.708,56  -$1.900,78 -$2.114,62 -$ 2.352,51 -$2.617,17
(+) Valor de desecho $ 0,00
(=) Flujo del inversionista -$7.129,09 $8.960,68 $16.998,44 $25.011,35 $ 32.998,61 $46.794,14
VAN $ 83.627,53

TIR 184%

Elaborado por: La Autora, 2025
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Apéndice N°13: Flujo de Caja (escenario pesimista)

ESCENARIO PESIMISTA

Periodos 0 1 2 3 4 5
Ingresos $69.004,71 $69.649,61 $70.294,51 $70.939,42 $71.584,32
(-) Costo fijo -$ 63.416,66 -$64.685,00 -$65.978,70 -$67.298,27 -$ 68.644,24
() Intereses -$1.203,03 -$1.010,82 -$ 796,98 -$ 559,09 -$ 294,43
(-) Depreciacién -$1.300,00 -$1.300,00 -$1.300,00 -$1.300,00 -$1.300,00
(-) Amortizacion -$1.730,80 -$1.730,80 -$1.730,80 -$1.730,80 -$1.730,80
(=) UAI $1.354,21 $ 922,99 $ 488,03 $51,26 -$ 385,15
(-) Impuesto (15%) -$203,13  -$138,45 -$ 73,20 -$ 7,69 $57,77
(=) Utilidad Neta $1.151,08 $ 784,54 $ 414,83 $ 43,57 -$ 327,38
(+) Amortizacion $1.73080 $1.730,80 $1.730,80 $1.730,80 $1.730,80
(+) Depreciacién $1.300,00 $1.300,00 $1.300,00 $1.300,00 $1.300,00
(-) Inversién Inicial -$ 12.538,00

(+/-) Inversion (capital de W) -$5.284,72  -$10569  -$107,81  -$109,96 -$112,16 $5.720,35
(+) Préstamo $ 10.693,63

(-) Amortizacién del principal de la deuda -$1.708,56 -$1.900,78 -$2.114,62 -$2.352,51 -$2.617,17
(+) Valor de desecho $ 0,00
(=) Flujo del inversionista -$7.129,09 $2.367,62 $1.806,76 $1.221,05 $609,70 $5.806,61
VAN $ 4.682,64

TIR 17%

Elaborado por: La Autora, 2025
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