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1. Titulo

Plan de Marketing para la empresa “Crea Mueble” en la ciudad de Loja.



2. Resumen

El presente Trabajo de Integracion Curricular tiene como objetivo elaborar un plan de
marketing para la empresa “Crea Mueble” en la ciudad de Loja, mismo que esta orientado a
mejorar la rentabilidad de la empresa y su posicionamiento en el mercado. La metodologia
utilizada en esta investigacion fue de carécter descriptivo con un enfoque mixto que incluyo
método deductivo, inductivo y analitico. En la fase deductiva, se realizé un analisis externo para
identificar amenazas y oportunidades que influyen en la organizacion. De manera complementaria,
el método inductivo permitio analizar la situacion interna de la empresa, identificando fortalezas
y debilidades. Ademas, se empled el método analitico para procesar la informacion recopilada y
establecer los objetivos estratégicos para el desarrollo del plan de marketing. Las técnicas de
investigacion utilizadas abarcaron la investigacion documental, observacion directa, encuestas y
entrevista. La poblacién tomada fueron los clientes actuales y potenciales, el gerente, los
empleados y los 4 competidores claves en el mercado. Por otro lado, en la matriz EFI se obtuvo
una ponderacion de 2,61 sefialando que la organizacion estd ligeramente mas fuerte que débil,
mientras que en la matriz EFE se obtuvo una ponderacion de 2,57; evidenciando que la empresa
responde positivamente a los factores del entorno externo. En la matriz de perfil competitivo la
empresa obtuvo un puntaje de 2,29, quedando en cuarto lugar debido a que ciertos factores que la
debilitan. Dentro del plan de marketing se proponen cuatro objetivos estratégicos: crear el
posicionamiento de la marca, realizar alianzas estratégicas, generar fidelizacion de la marca y
captar la atencion de clientes potenciales con un presupuesto de $1.461,00 dolares para la ejecucion

de estas estrategias.

Palabras claves: plan de marketing, posicionamiento, fidelizacion, ventas, clientes.



2.1. Abstract

The present Curriculum Integration Work amis to develop a marketing plan for the
company "Crea Mueble" in the city of Loja, which is focus on improving the profitability of the
company and its market positioning. The methodology used in this research was descriptive with
a mixed approach that included deductive, inductive and analytical methods. In the deductive
phase, an external analysis was carried out to identify threats and opportunities that influence the
organization. In addition, the inductive method was used to analyze the internal situation of the
company, identifying strengths and weaknesses. In addition, the analytical method was used to
process the information gathered and establish the strategic objectives for the development of the
marketing plan. The research techniques used included documentary research, direct observation,
surveys and interviews. The population taken were the current and potential customers, the
manager, the employees and the 4 key competitors in the market. On the other hand, in the EFI
matrix a weighting of 2.61 was obtained, indicating that the organization is slightly stronger than
weak, while in the EFE matrix a weighting of 2.57 was obtained, showing that the company
responds positively to the factors of the external environment. . In the competitive profile matrix,
the company obtained a score of 2.29, placing fourth because of certain factors that weaken it. The
marketing plan proposes four strategic objectives: to create brand positioning, create strategic
alliances, generate brand loyalty and capture the attention of potential customers with a budget of

US$1,461.00 for the execution of these strategies.

Key words: marketing plan, positioning, loyalty, sales, customers.



3. Introduccion

Actualmente las empresas se encuentran en un entorno de constante cambio, donde la
habilidad para adaptarse es el factor clave para la supervivencia y desarrollo en el mercado. Por lo
que resulta necesario que las organizaciones puedan establecer estrategias de marketing que
posibiliten afrontar los desafios del entorno competitivo, mediante la elaboracién de un plan de
marketing que permita, llevar a cabo una efectiva gestion comercial impulsando el aumento de las

ventas y su posicionamiento en el mercado.

En la ciudad de Loja se encuentra la empresa “Crea Mueble”, misma que se dedica a la
fabricacion y comercializacion de muebles para el hogar. Esta organizacion se ha visto limitada
en su participacion dentro del mercado lojano, debido a varios factores; uno de ellos es el no contar
con estrategias de marketing que le permitan captar nuevos clientes, debido a que el personal que
labora en la empresa no cuenta con los conocimientos necesarios de marketing, por lo cual se
Ilega a utilizar los recursos financieros y materiales de manera desacertada a la hora de tomar la
decision de invertir en medios publicitarios que no sean favorable para el mercado al que va
dirigido el producto, lo que genera incrementos de costos para la empresa. Es por ello que surge
la necesidad de desarrollar un Plan de Marketing para la empresa “Crea Mueble” en la ciudad de
Loja, el cual estd encaminado en buscar alternativas que ayuden a incrementar su posicionamiento

en el mercado y a su vez estas actividades permitan verse reflejadas en el incremento de sus ventas.

El presente Trabajo de Integracion Curricular se encuentra estructurado de la siguiente manera:

Iniciando con el titulo de la investigacion, Plan de Marketing para la empresa “Crea
Mueble” en la ciudad de Loja , luego se expone el resumen donde se describe de manera

sintetizada el trabajo de integracion curricular, mismo que se presenta en dos idiomas (ingles y



espariol),luego se encuentra la introduccion, explicando la importancia del tema y la estructura
del trabajo, a continuacién, se presenta el marco teérico, el cual se compone de marco referencial,
fundamentacion tedrica-cientifica y marco conceptual, mismos que sustentan la fundamentacion

del proyecto.

De igual manera en la metodologia para la investigacion se describen los métodos
(deductivo, inductivo y analitico), técnicas y herramientas de investigacion para el levantamiento
de informacion. Seguidamente se encuentran los resultados donde se expone los datos obtenidos
de la investigacion referente al analisis de las encuestas aplicadas a clientes actuales y potenciales,
empleados y entrevista dirigida gerente, ademas se expone los resultados del analisis de la
situacion interna (marketing mix, matriz BCG, matriz Ansoff y matriz EFI) y el anlisis externo
(Anélisis PESTE,5 fuerzas de Porter, matriz MPC y la matriz EFE). Posteriormente, se desarroll6
la matriz FODA en la que se muestran las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
presenta la organizacion, para luego elaborar la Matriz de Alto Impacto, misma que describe la
combinacion de factores internos y externos, aspectos claves para la determinacion de los objetivos

estrategias a implementarse en el plan de marketing.

A continuacidn, se presenta la discusion en la que se expone la propuesta del plan de
marketing, estableciendo los objetivos operacionales, tacticas, estrategias, actividades,
responsables y el presupuesto aproximado que incurrird en la ejecucién de cada uno de los

objetivos.

Finalmente se encuentran las respectivas conclusiones, donde se detallan los resultados
mas relevantes de la investigacion y las recomendaciones en el que se propone consejos que la
organizacion deberia implementar para su mejora. Ademas, se presenta la bibliografia y anexos

de la investigacion realizada.



4. Marco Teorico

4.1. Marco Referencial

Segln Putpafia (2022),en su trabajo de investigacion “plan de marketing para el
posicionamiento de una PYME de fabricacion de muebles de Melanina en Chiclayo” de la
Universidad César Vallejo de Perd, realizé una investigacion descriptiva, utilizando el método
cuantitativo no experimental. En esta investigacion se desarrolld estrategias de marketing
enfocadas en el producto, plaza, precio y promocion. Definiendo estrategias como: la penetracion
de mercado en calidad y disefio, diferenciales con respecto a los precios de la competencia,
persuasion de consumo comunicando al mercado los beneficios del producto que ofertaban a través
de la publicidad y disefiaron estrategias en funcion de la distribucién y canales de venta para
mejorar la calidad del servicio, aspectos que en funcion a la investigacion contribuiran a contrastar
los resultados de la investigacion objeto de estudio que se desarrollara .

De igual manera en el trabajo de investigacion desarrollado por Huaméan & Pefia (2020),
con el objetivo de disefiar un plan de marketing para incrementar las ventas de la empresa
IMPERIVM, San Ignacio, elaborado en la Universidad Sefior de Sipan de Perd. Se realizd un
trabajo cuantitativo descriptivo no experimental, obteniendo resultados que permitieron desarrollar
las siguientes estrategias: Mejorar la presentacion de las cartas en las que se ofertan los productos,
también disefiar nuevos uniformes que realcen la presentacion del personal, potenciar el servicio
en las redes sociales para que los usuarios conozcan mas a la empresa, adecuar ciertas areas del
local que permitan mejorar la presentacion del ambiente. Por ultimo apertura de promociones y
cupones que llamen la atencion del cliente. Llegando a la conclusion que se debe establecer

estrategias de producto, precio, plaza y promocion entorno a las caracteristicas de los clientes y



del mercado para que la empresa pueda incrementar sus ventas. De manera que este trabajo ayudara
como referencia para contrarrestar el trabajo de investigacion a desarrollar.

Por su parte, Valverde et al. (2021), en su trabajo titulado “Plan de Marketing para la
Generacion de Oportunidades Comerciales a la empresa Artesanias Contemporanea La Tierra
Prometida en el Municipio de Barrancabermeja”, elaborado en la Corporacion Universitaria
Minuto de Dios, en Colombia, manifiestan que la investigacion fue de caracter descriptivo
tomando los datos del diagnostico interno y externo de la empresa, lo cual permitio definir
estrategias comerciales y tecnologicas con la utilizacion de redes sociales para la creacion de una
pagina web y la implementacion de un punto de venta en la virtualidad. EI mismo que contribuira
como fuente de apoyo para desarollar la investigacion del presente trabajo.

En el trabajo de investigacion, elaborado por Freire (2019), con el objetivo de disefiar un
plan de marketing para incrementar la participacion en el mercado del almacén Producampo del
Canton Quero de Ambato, desarrollado en la Universidad Regional Auténoma de los Andes, el
autor sostiene que utiliz6 una metodologia mixta con énfasis cuantitativo, apoyandose en la
investigacion descriptiva y en base a los resultado obtenidos se replanteo la misién, visién y
politicas, ademas se disefi0 estrategias de Marketing mix y Marketing digital. Antecedentes
importantes que contribuiran al desarrollo del trabajo para fundamentar acciones que se llevaran a
cabo en el transcurso de la investigacion.

Por otro lado, en la investigacion, desarrollada por Venegas y Zambrano (2021), con el
propdsito de elaborar un plan de marketing para la empresa Maderas Santa Ana de la Universidad
del Azuay de Cuenca, los investigadores realizaron un estudio de caracter exploratorio, utilizando
fuentes primarias y secundarias, mismas que permitieron definir estrategias en base a los resultados

obtenidos como: Definir un canal de comercializacion que favorezca a cada punto de venta,



analizar el ciclo de vida de cada producto del portafolio que dispone la empresa, para conocer en
que etapa se encuentra cada producto, planificar a través de un plan de medios la publicidad para
dar a conocer y posicionar en el mercado a la empresa. Dando como conclusién, que la elaboracion
de un plan de marketing debe estar enfocado en las variables de segmentacion, target y
posicionamiento para aplicar estrategias de las 4p’s del marketing.

En la investigacion desarrollado por Villacis (2019 ), “plan de marketing para la empresa
MARIO Sport S.A”, ubicada en la ciudad de Santo Domingo y desarrollado en la de la Universidad
Tecnoldgica Israel, con el objetivo de mejorar el posicionamiento de la empresa en el mercado y
por ende incrementar sus ventas, se efectuo tres estrategias de marketing: elaborar camparfias de
publicidad tanto fisicas como digitales para promocionar los productos y servicios que ofrece la
empresa. Efectuar promociones que permitan incrementar las ventas de la empresa, tales como:
rebajas en fechas especiales, productos en stock, descuentos por volumen de compra y disefiar una
pagina web, estrategias que servirdn con referente para el desarrollo del presente trabajo de
investigacion.

4.2. Fundamentacion Teodrica-Cientifica

4.2.1. Industria Maderera

La industria de la madera esta compuesta por dos partes, la primera parte lo compone el
procesamiento y la transformacion de la madera y la segunda parte esta constituida por el valor
agregado, las actividades de traslado y comercializacion de los productos obtenidos de la madera.

La fase primaria la componen los aserraderos los cuales procesan la madera proveniente

de los bosques y la transforman a tablones.



En cambio, en la fase secundaria se procesa la materia prima que se obtuvo de la primera
fase, constituyendo dentro de esta fase el sector de muebles como el més importante, esta industria
es conformado en su mayoria por medianas y pequefias empresas familiares, con limitaciones
tecnoldgicas y de maquinaria (Jacome et al., 2011).

Las fabricas de muebles modulares, implementan técnicas simples y utilizan como material
principal el tablero de aserrin, cubierto con vinil, papel impregnado o chapas decorativas de
madera, entre los productos que se elaboran son muebles de oficina, escritorios, mesas de

conferencia y sillas; estantes para bafios y cocina.

4.2.2. Produccién de la industria de muebles en el Ecuador

El sector manufacturero de muebles de madera, es una de las industrias mas importantes,
debido a que es un mercado que se encuentra en un constante crecimiento, gran parte de la madera
que se obtiene de la tala de bosques y selvas del Ecuador, las cuales se destinan a la trasformacion
primaria y secundaria, siendo la segunda, el factor primordial para la fabricacién y elaboracion de
muebles, puertas y otros articulos relacionados con la madera.

En el Ecuador la fabricacion de muebles es una de las industrias que se encuentran dentro
sector productivo del pais, siendo una de las fuentes generadoras de empleo y exportaciones, segun
datos entregados por el Banco Central del Ecuador (BCE), existe un crecimiento de este sector a
través de los afios, colocandose en el puesto 42 de 47 industrias a nivel nacional, con un aporte de
$345,4 millones de ddlares durante el 2019 (0,32% del PIB) y, una tasa promedio de variacion
anual de 6,9% entre 2007 y 2019. Cabe recalcar que, en 2019, el 89,3% del Valor Agregado Bruto
(VAB) de esta industria lo generaron las provincias de Pichincha, Azuay, Guayas, Manabi, El Oro,

Cafiar, Tungurahua, y Santo Domingo de los Tsachilas (Sanchez et al., 2021).



4.2.3. Marketing

Segun lzquierdo et al. (2020) “Marketing es una herramienta fundamental para
comercializar productos hacia mercados potenciales y posicionar nuevas empresas segun su
actividad productiva” (p. 399).

Mendivelso & Lobos (2019) concluyen que el marketing es una ciencia que estudia las
necesidades del ser humano para interactuar con ellas y de esta manera acercarnos a quienes
pueden satisfacerlas, debido a que cambia como cambian las instituciones, la tecnologia y el
entorno, es decir que el marketing modela la forma de nuestra vida creando modas que se
mercadean, utilizando formas més adecuadas para hacer de este mundo un lugar mas justo y con
oportunidades para todos.

Por otra parte, para Gallucci Calabrese (2018) menciona que el marketing es “un conjunto
de herramientas de analisis, métodos de previsién de ventas, modelos de simulacion y estudios de
investigacién de mercado utilizados para desarrollar un acercamiento prospectivo y mas cientifico

al analisis de las necesidades de la demanda” (p. 16).

4.2.3.1. Funciones del Marketing.

Para el marketing la funcion principal es satisfacer las necesidades de los clientes, que por
consiguiente ayude a la empresa a alcanzar sus propios objetivos de crecimiento y rentabilidad, es
decir disefiar, comunicar y entregar soluciones de valor afiadido para los problemas y necesidades
de los clientes y de la empresa, permitiendo que genere beneficios para esta (Gallucci Calabrese,
2018). Por ello es necesario conocer las dos caras que cumple un proceso de marketing:

e EIl marketing estratégico cumple con la funcidén de realizar un analisis sistematico y

continuo de las necesidades y requerimientos de los grupos clave de clientes, y el disefio y
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produccion de una linea de productos o servicios que permitirdn a la empresa servir a los
grupos elegidos, o segmentos, de manera mas eficiente que sus competidores.

e El marketing operativo involucra la organizacion de las politicas de distribucion, ventas y
comunicacion para informar a los compradores potenciales y promocionar las cualidades
distintivas del producto de una mejor manera que los productos de sus competidores para

de esta manera reducir los costos involucrados.

4.2.3.2. Variables del Marketing.

El marketing dentro de las empresas comprende un papel fundamental para identificar las
necesidades que poseen los consumidores, utilizando los medios y técnicas mas eficientes, con la
finalidad de satisfacer la necesidad del cliente.

Para comprender la funcién del marketing, segin Castro et al., (2020, p. 4) es necesario
conocer las siguientes variables:

Necesidades, deseos y demandas: Las necesidades son requerimientos vitales para el ser
humano como: aire, agua, alimento, vestimenta y refugio. Estas necesidades se trasforman en
deseos cuando se direccionan en objetos especifico que podrian satisfacer la necesidad.

Mercados, metas, posicionamiento y posicién: No todas las personas poseen los mismos
gustos, por lo cual, los especialistas en marketing clasifican en segmentos, identificando
preferencias diferentes de compradores, entorno a la situacion demografica, pictogréafica y
conductual entre los compradores.

Ofertas y marcas: Las empresas a través de sus productos, ofrecen una propuesta de valor
que satisfaga la necesidad del cliente. La propuesta de valor se hace conocida mediante una oferta
que puede ser la mezcla de productos, servicios, informacion y experiencias. A través de una marca

que permite la identificacion del producto por parte del cliente.
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Valor y Satisfaccion: Basicamente el valor es la combinacion de la calidad, el servicio y
el precio que se perciben por el cliente y es ahi donde el marketing identifica como el valor de un
producto puede llegar a cumplir con las expectativas que un cliente busca para satisfacer su
necesidad.

Canales de marketing: Para llegar al mercado meta se debe implementar los canales de
marketing, tales como, los canales de comunicacion que entregan y reciben mensajes de los
compradores meta a través las revistas, radio, television, correo, teléfono y folletos. Ademaés de
ellos las empresas pueden implementar canales directos por medio del internet, correo o teléfono,
tiendas fisicas o virtuales como también canales indirectos a través de tiendas minoristas,
mayoristas y agentes como los intermediarios.

Entorno de marketing: Este apartado se divide en entorno funcional y entorno general. El
entorno funcional comprende todos los aspectos que se manejan dentro de la empresa y esta
conformado por los proveedores, trabajadores, los distribuidores y los clientes meta, mientras que
el mercado general comprende todos los aspectos que se suscitan en la parte externa de la empresa
de los cuales no se puede ejercer ningun tipo de control como factores politicos, econémicos,

demograficos, naturales, tecnolégicos y culturales.

4.2.4. Marketing Mix

El marketing mix es el conjunto de estrategias enfocadas en la promocion y
comercializacion de un producto en el mercado, analizando las cuatro variables basicas: producto,
precio, plaza y promocidn con el objetivo de atraer y fidelizar al cliente a través de la satisfaccion
de sus necesidades.

Segun Yépez et al., (2021) mencionan gue el marketing mix es:

12



La mezcla de cuatro elementos que van a suponer la efectiva ejecucion de una estrategia
de marketing. Su papel en este es crucial ya que en esencia se trata de crear productos y
servicios que satisfagan a los consumidores de forma tal que el precio, distribucion y
promocion se conciban como un todo. (p.2050)

MccCarthy clasificé diversas actividades de marketing en cuatro herramientas, a las que

denoming las cuatro Ps de marketing: producto, precio, plaza y promocién. Philip Kotler (2012)

Figura 1
Mezcla de Marketing
.-/J’-. l“‘\\
| Mezcla de marketing |
Producto Plaza
Variedad de productos Canales
Calidad Cobertura
Disefio Surtidos
Caracteristicas Ubicaciones
Marca Inventario
Envasado Transporte
Tamanos
Servicios Precio Promocion
Garantias Precio de lista (tarifa) Promocidn de ventas
Devoluciones Descuentos Publicidad
Incentivos Fuerza de ventas
Periodo de pago Relaciones plblicas
Condiciones de crédito Marketing directo

Fuente: Figura tomada de Direccion del Marketing (Philip Kotler, 2012)
Producto.
Es el bien o servicio que adquiere el consumidor para satisfacer sus necesidades.
Actualmente, los consumidores pueden elegir entre una gran variedad de productos que pueden
cubrir las mismas necesidades y cuyas caracteristicas y precios son muy similares.

Precio.
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Segun Guerrero et al., (2012, p. 12) es el valor monetario por el cual, quien ofrece un
producto o servicio esta dispuesto a participar en un proceso de intercambio; por otra parte,
representa la parte de los ingresos que un individuo dard a cambio de poseer el producto.

Esta variable del marketing influye de manera significativa en la relacion comercial, debido
a que el consumidor toma a consideracion este aspecto a la a hora de elegir un producto.
Promocion.

La promocion es uno de los elementos claves del marketing mix debido a que a través de
él se da a conocer las caracteristicas y beneficios del producto o servicio, mediante actividades de
comunicacion de la empresa como campafias publicitarias que les permitan ser identificados y a la
vez motivando al consumidor a adquirir el bien o servicio que se oferta.

El rol de la promocion en la mezcla del marketing es lograr intercambios reciprocamente
satisfactorios con los mercados meta informando, convenciendo y recordando los beneficios de
una organizacion o un producto. Ademas la promocion incluye publicidad, relaciones publicas,
promocion de ventas y venta personalizada. (Kotler, 2013)

Plaza.

Este elemento del marketing mix permite que la empresa ponga a disposicién el producto
en el mercado, ofertandolo en un lugar fisico o virtual con la finalidad de que el bien llegue al
consumidor final. Buscando los medios o canales de distribucion méas adecuados.

Segun lo expresado, Galarza et al., (2021) mencionan que “es el elemento mix que se utiliza
para que un producto llegue al cliente y se entiende como plaza a un area geografica para vender

un producto o servicio”. (p 2052)
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4.2.4.1. Estrategias del Marketing Mix.

Se refiere al conjunto de acciones o tacticas que se implementan con la finalidad de
conseguir los objetivos previstos, enfocandose en los cuatro componentes del marketing mix como
son: producto, precio, plaza y promocion.

Estrategias de productos.

Segln Fischer & Silva (2017) mencionan que “la estrategia de producto, €s una de las mas
importantes dentro de la mezcla de la mercadotecnia ya que los productos fracasaran si no
satisfacen los deseos, necesidades y expectativas de los consumidores”.

Existen diversas estrategias que utilizan las empresas para que el producto pueda ser mas
Ilamativo de lo normal, de acuerdo a Garcia (2020, p. 5) los cuales son:

e Aumento o disminucién de la linea de producto.
e Marca

e Envase o empaque

e Disefio

Estrategias de precios.

Es el elemento de la mezcla del marketing que genera ingresos y por el cual se determina
lo que va a cobrar una empresa por sus productos o servicios a través de una planificacion.

Las estrategias basicas para determinar el precio de un producto o servicio, segin Espejo
(2017) son las siguientes:

e Politica de sobrevaloracion del precio o descremado.
e Politica de penetracion.
e Politica de precios en linea.

e Politica de fijacion de precios por prestigio.
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e Politica de liderazgo en el precio.
¢ Politica de fijacion de precios por costumbre.
e Politica de precios en funcion de la competencia.
e Descuentos.

Estrategias de distribucion o plaza.

El objetivo de una estrategia de plaza del marketing mix, es buscar la mejor ruta para

distribuir el producto a su cliente meta. Para lo cual Garcia (2020) menciona que son:
e Disefio y eleccion del canal de distribucion.
e Localizacion y dimension de los puntos de venta.
e Logistica en la distribucion fisica
o Direccion de las relaciones internas del canal de distribucion.
e En cuanto a las alternativas de distribucion, las empresas tienen tres estrategias:
intensiva, selectiva y exclusiva.
Canales de distribucion. Las organizaciones buscan poner a disposicion sus productos
0 servicios de manera eficientes para que el cliente los pueda adquirir, es por ello que
a la hora de tomar la decision de un canal de distribucion este se vera afectando en la
fijacion de precios y la fuerza de ventas de la empresa.
Las compafiias disefian sus canales de distribucién de acuerdo a una capa de
intermediarios que desempefian un rol para acercar el producto y su posesion al
comprador final. Segin Kotler y Armstrong (2012) se presentan varios canales de
distribucion a consumidores con distintas longitudes:
e El canal 1, llamado canal de marketing directo, el cual no tiene niveles de

intermediarios y la compariia vende directamente a los consumidores.
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e El canal 2, llamado canal de marketing indirecto, que incluye uno o mas
intermediarios para llevar sus productos a los compradores finales

Estrategias de promocion.

Las promociones de ventas son estrategias que las empresas utilizan para generar mayores
clientes y ademas a través de ellas poder ser reconocidos en el mercado. De las cuales existen dos
grupos de estrategias promocionales de acuerdo a los tipos de publico hacia el cual van dirigidos
como Espejo (2017) lo menciona:

1. Estrategias para consumidores.

o Premios.

. Cupones.

. Reduccion de precios y ofertas.
. Muestras.

J Concursos y sorteo.

. Programas de fidelidad.

2. Estrategias para comerciantes y distribuidores.
o Exhibidores.
. Escaparates.

° Demostradores.

4.2.5. El posicionamiento

El posicionamiento es la manera de como una marca se diferencia en la mente del
consumidor, es decir el lugar que ocupa una marca en la mente del consumidor a través de sus

atributos en relacion a lo que ofrece otra marca.
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Por otra parte, la posicion de un producto depende de un conjunto de percepciones,
impresiones y sentimientos que un producto genera a los compradores en comparacion a los
productos de la competencia. Segun Gomez (2012) para posicionar un producto se deben seguir
los siguientes pasos:

e Segmentacion del mercado.

e Atributos del producto que lo hacen diferente a los demas

e Elaboracidn de estrategias diferenciadoras para alcanzar los objetivos planteado.

e Comunicacién efectiva para la difusion

e Seleccion de un segmento (o varios) objetivo. Identificacion de las diversas posibilidades
de posicionamiento para cada segmento escogido.

e Seleccion y desarrollo de un concepto de posicionamiento.

Segun Gomez (2012) los mercaddlogos se pueden seguir varias estrategias para posicionar
un producto con base en:

1. Los atributos especificos del producto: Unos productos pueden centrares en los precios
bajos, calidad y rendimiento.

2. Las necesidades que satisfacen o los beneficios que ofrecen: promover la necesidad de
obtener ese producto.

3. Las ocasiones de uso, es decir la época del afio en que tienen mayor demanda.

4. Separandolo de los de la competencia, esto se puede lograr, resaltando algun aspecto en
particular que lo hace distinto de los de la competencia.

5. Diferentes clases de productos, esto se aplica principalmente en productos que luchan

contra otras marcas sustitutas.

4.2.6. Plan de Marketing
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El plan de marketing es el fruto de una planificacion enfocada en el producto o servicio y
la venta del mismo con respectos a las necesidades detectadas en el mercado. Segin Mufiiz (2014):

La elaboracion de un documento escrito en el que, de una forma sistematica, estructurada

y previa realizacion de los correspondientes analisis y estudios, se definen los objetivos a

conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los programas y

medios de accidn que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo

previsto. (p.343)

Por lo cual el plan de marketing es un elemento esencial que debe poseer una empresa ya
que este le permite la comercializacién eficaz del producto o servicio que se ofrece a través de una
previa planificacion.

4.2.6.1. Ventajas de trabajar con un plan de marketing.

Dentro de una empresa el contar con un plan de marketing, este le permitira mantener una
ventaja competitiva, ayudandole al crecimiento de la organizacion. Segin Mufiiz (2020) las
principales ventajas de contar con un plan de marketing son las siguientes:

e Através del plan de marketing se obtiene conocimientos de la situacion real de la empresa.

e Ayudaa latoma de decisiones comerciales, basdndose en los principios del marketing, por
lo que se disminuyen los posibles riesgos empresariales.

e Describe una planificacidn por escrito de las directrices fijadas por la direccion general,
evitando confusiones en las actuaciones comerciales que se susciten en la empresa.

e Establece mecanismos de control y de seguimiento, evitando inconvenientes dificiles de

corregir con el pasar del tiempo.

4.2.7. Etapas del Plan de Marketing
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Para que una empresa puede llegar al éxito es necesario que esta cuente con un plan de

marketing que se acople a sus necesidades. Segin Mufiiz (2014) manifiesta que el plan de

marketing requiere de una estructura organizada para su correcta aplicacion a través de las

siguientes etapas:

Figura 2

Etapas para la elaboracion de un plan de marketing

Analisis de la situacion
Determinacion de objetivos

v

Elaboracion y seleccion de estrategias

[

Y

Plan de accion

Y

Establecimiento de presupuesto

\/

Meétodos de control

Fuente: Figura tomada de Marketing XXI (Mufiiz, 2014)

4.2.7.1. Andlisis de la Situacion.

Segun Muiiz (2020) manifiesta que para elaborar un plan de marketing es necesario iniciar

analizando la situacion en la que se encuentra la empresa, examinando el entorno tanto interno

como externos de la empresa.
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a) Analisis Histdrico.

Se necesita realizar un andlisis historico, con la finalidad de examinar la evolucion de la
organizacion y la proyeccion futura, a través de estimaciones cuantitativas, tales como las ventas
de los ultimos afios, niveles de rotacion de los productos, comportamiento de los precios, etc., de
al menos los ltimos tres afios.

b) Analisis Interno.

Dentro del analisis interno de la empresa, se considera los aspectos tales como la
disponibilidad, el despliegue de los recursos humanos, la edad, la capacidad de equipo o la
tecnologia, la accesibilidad de los recursos financieros y politicas dentro de la estructura de la
organizacion. (Hartline, 2012, p. 43).

Componentes del andlisis Interno:

Segln Ballesteros (2013) manifiesta que los componentes del andlisis interno son los
siguientes:

v Andlisis de indicadores (métricas de marketing).

En este apartado se analiza los indicadores realizando una comparacién entre un parametro
preestablecido, para determinar si algin elemento de la gestion estd marchando bien o esta
presentando algin inconveniente, esto se da en la medida que el indicador se acerca o se aleja del
parametro.

v Indicadores generales

Se revisa lo relativo a la participacion que tiene la empresa en el mercado, recordacion de
marca, nivel de satisfaccion de los clientes y de vendedores para en base a ello realizar una
comparacion de los objetivos planificados con lo ejecutado y determinar el nivel de cumplimiento

de cada indicador.
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v Indicadores particulares

En esta etapa se determina los indicadores de marketing que se estdn manejando
actualmente en la compafiia, luego evaluar si el valor mostrado por esos indicadores es el esperado
0 se hace necesario mejorarlos.

v Andlisis de rentabilidad

Aqui se realiza la revision de la politica de precios, de salarios, de comisiones, de
publicidad y de las cuentas que segln el andlisis estan atentando contra la rentabilidad esperada
por la empresa.

v Andlisis comparativo de factores de marketing

Se elabora mediante una matriz, en la cual se comparan de manera minuciosa cada
elemento del marketing mix de la marca frente a las dos o tres marcas mas importantes de la
competencia.

v Andlisis de cadena de valor

La cadena de valor debe ser analizada para encontrar areas o procesos especificos que tal
como funcionan, no estan contribuyendo a que la funcidn de marketing se desarrolle de la manera
adecuada para garantizar el cumplimiento de los objetivos organizacionales.

4.2.7.1.1. Matriz De Evaluacién De Factores Internos (MEFI)

La matriz de factores internos es una herramienta imprescindible a la hora de evaluar la
parte interna de una empresa. Segun D”Alessio (2008) esta matriz permite evaluar las principales
fortalezas y debilidades que se encuentran en las areas funcionales de un negocio y por otro parte,
ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre estas areas. (p. 184)

El procedimiento para evaluar los factores internos de un negocio, segin D" Alessio (2008)

es el siguiente:
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e Hacer una lista de los factores de éxito clave identificados en el proceso de evaluacion
interna. Utilizando entre 10 y 20 factores internos en total, que incluyan tanto fortalezas
como debilidades.

e Asignarle un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (muy importante) a cada uno de los
factores encontrados de acuerdo al grado de importancia del mismo. Dando como resultado
las suma de todo 1.0

e Designar un valor de 1-4 a cada factor. Este valor designado corresponde a la respuesta
actual de la estrategia de la organizacion respecto al factor. Para lo cual los valores
correspondientes son los siguientes: 4 fortaleza mayor, 3 fortaleza menor, 2 debilidad
menor y 1debilidad mayor.

e Multiplicar el peso de cada factor por su valor para obtener un peso ponderado.

e Sumar los pesos ponderados que se obtuvo de cada factor y se determina el puntaje total
para la organizacion.

e Por Gltimo, los resultados que se presentan se enfocaran en el puntaje mas alto posible para
la organizacion que es 4.0; el mas bajo, 1.0; y el promedio, 2.5.

Los puntajes ponderados totales muy por debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones
que son internamente débiles, mientras que los puntajes significativamente por encima de 2.5

indican una posicion interna fuerte. (D’ Alessio Ipinza, 2008, pp. 184,185).
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Tabla 1

Formato de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Factores determinantes de éxito Peso Valor Ponderacion
Fortalezas
1.
2.
Debilidades
1.
2.
Valor: 4. Fortaleza mayor 2. Debilidad menor
3. Fortaleza menor 1. Debilidad mayor 100

Nota: Informacion tomada del libro el proceso estratégico (D’Alessio Ipinza, 2008) .

c) Anadlisis Externo.

En este apartado se analiza todos los elementos externos a la empresa que de cierta manera
se relacionan con las mismas, en el cual se describe el entorno y las acciones que se suscitan en el
mercado.

Componentes del andlisis Externo.

De acuerdo a lo manifestado por Ballesteros (2013) los componentes del factor externo,
son los siguientes:

e Consumidor (andlisis de segmentacion)

El consumidor es la esencia de toda accion de marketing, por tanto, este analisis es uno de
los mas importantes. Cuando se habla de consumidor es necesario hablar tanto de los consumidores
actuales como de los potenciales. Este analisis permite conocer en que segmentos es fuerte la

empresa y que segmento no, ademas permite determinar el habito de consumo que el cliente posee.

e Competencia
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En el andlisis competitivo de factores de marketing se realiza el analisis de la competencia,
enfocandose en el estudio de una marca frente a las similares del mercado, con el objetivo de tener
una panoramica no de las marcas y de los productos de la competencia, sino de la compafiia en
general.

e Mercado

Una empresa se encuentra inmersa en un contexto empresarial donde interviene la oferta y
la demanda lo que se conoce como mercado. Dentro de un plan de marketing segin Ballesteros
(2013) es necesario conocer los siguientes elementos:

Segmentacion del mercado: Hace referencia a las diferentes categorias en las que se
encuentra dividida la oferta actual, por lo cual se debe analizar qué segmentos estan saturados y
en cuéles hay posibilidad de entrar, e incluso descubrir nuevas oportunidades de crecimiento.

Comportamiento del mercado: Se debe conocer el tamafio del mercado en unidades
monetarias (dolares, pesos, etc.) y en unidades de la tasa de crecimiento de los ultimos cinco afios
si es posible y como se encuentra el consumo per cépita nacional.

Caracteristicas del mercado: es importante conocer las barreras de entrada, de salida, el
nivel tecnoldgico y las tendencias tecnoldgicas, asi como el nivel de innovacion. (p. 62)

Anélisis de la Demanda.

La demanda proporciona informacion de los bienes o servicios requeridos por los
consumidores en un mercado determinado, en el cual influyen los intereses, las necesidades y las
tendencias en funcion de una serie de factores que se establecen en el entorno (Urbina, 2010).
Anélisis de la Oferta.

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto grupo de productores esta

dispuesto a poner en el mercado, estableciendo un precio. El analisis de la oferta tiene como
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finalidad identificar la forma de como se esta atendiendo y se atendera a futuro la necesidad del
demandante. (Urbina, 2010)

4.2.7.1.2 Analisis PESTEC.

Este andlisis permite describir el entorno en el que se desenvuelve la empresa describiendo
el ambiente que lo rodea. Segin D’Alessio (2008) los factores externos claves se evaltan con un
enfoque integral y sistematico, realizando un analisis de las fuerzas politica, econdmicas, sociales,
ecologicas y competitivas de las cuales se derivan el analisis PESTEC=PESTE+C.

Fuerzas politicas, gubernamentales y legales (P)

Estos factores hacen referencia con la vida politica del pais, que inciden de forma directa

en el negocio, tales como el sistema de gobierno y la politica fiscal.

Tabla 2
Variables de la fuerza politica.
Principales Secundarias
e Estabilidad politica e Partidos politicos en el poder
e Politica monetaria e Sistema de gobierno
e Regulaciones gubernamentales e Defensa de la libre competencia
e Legislacion laboral e Amenaza de expropiacion
e Legislacion arancelaria e Presupuestos gubernamentales

Nota: Variables principales y secundarias de la fuerza politica. Obtenida de (D’ Alessio Ipinza, 2008).
Fuerzas econémicas y financieras (E)
Son aquellos que determinan las condiciones de financiamiento y las decisiones de
inversion que giran en torno a la empresa, ademas este factor es de vital importancia conocer, ya

gue este posee una incidencia en el poder adquisitivo de los clientes de la empresa.
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Tabla 3

Variables de la fuerza econdémica

Principales Secundarias
e Evolucion del PIB nacional e Comportamiento de la demanda de
bienes y servicios
e Tasas de interés e Fluctuacién de precios
e Costo de mano de obra ¢ Volumen de inversion financiera
e Costo de materias primas e Précticas monopolicas
e Tasa de inflacion e Sistema econdémico

Nota: Variables principales y secundarias de la fuerza econdmica. Adaptada de (D’Alessio Ipinza,
2008).

Fuerzas sociales, culturales y demogréficas (S)

En estos factores se determinan todo lo relacionado a las creencias, valores y estilos de
vida que a traves de las condiciones sociales, culturales y demograficas se encuentran presentes en
el entorno de la empresa. Este factor permite definir el perfil del consumidor e influye en la

decision de compra del mismo.

Tabla 4
Variables de la fuerza social
Principales Secundarias
e Tasa de crecimiento poblacional e Esperanza de vida y tasa de mortalidad
e Tasas de desempleo y subempleo e Tasa de inmigracion y emigracion
e Estilo de vida de la poblacién e Calidad de vida de la poblacion
¢ Incidencia de la pobreza e Roles sociales segun edad y genero

Nota: Variables principales y secundarias de la fuerza social. Adaptada de (D’Alessio Ipinza, 2008).
Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T)
Hace referencia al analisis del nivel de desarrollo tecnoldgica del pais y el mercado donde
se encuentra la empresa para determinar la evolucion y el cambio que se ha dado con las nuevas
herramientas tecnoldgicas, mientras que por otro lado también se analizan como estas herramientas

se estan utilizando en las empresas como ventaja competitiva.
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Tablab

Variables de la fuerza tecnoldgica

Principales Secundarias
e Desarrollo de las comunicaciones e Mejoras e innovaciones tecnologicas
e Uso de tecnologias de informacion e Desarrollo de integracion de soluciones
informaticas
e Uso de internet e Aplicaciones multimedia

Nota: Variables principales y secundarias de la fuerza tecnoldgica. Adaptada de (D’ Alessio Ipinza,
2008).

Fuerzas ecoldgicas y ambientales (E)

Se describen los factores relacionados con el medio ambiente, donde se encuentran las
leyes de proteccion medioambiental que regulan y gestionan las acciones que realizan las empresas

con respecto al cuidado del medio ambiente.

Tabla 6
Variables de la fuerza ecoldgica
Principales Secundarias
e Proteccion del medio ambiente e Contaminacion del aire y de las tierras
e Preservacion de recursos naturales e Proteccion de la biodiversidad de la
e Manejo de desperdicios y desechos floray fauna

Nota: Variables principales y secundarias de la fuerza ecolégica. Adaptada de (D’Alessio Ipinza,
2008)

4.2.7.1.3. Matriz De Evaluacion De Factores Externos (MEFE).

La matriz de factores externos es una herramienta de vital importancia a la hora de realizar
un analisis externo de la situacion de la organizacion. Segun D”Alessio (2008) el proposito de esta
matriz es crear una lista de las oportunidades que podrian beneficiar a una organizacion y de las
amenazas que deben evitarse. (p. 125)

Los pasos a desarrollar para realizar las Matriz MEFE, segin D”Alessio (2008) son los

siguientes:
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Enumerar los factores criticos que se identifican en el proceso de la evaluacion externa y
que estan influyendo en el entorno de la organizacion, los cuales deben incluir entre 10 a
20 factores, anotando primeramente las oportunidades y luego las amenazas, usando
porcentajes, tasas, y cifras comparativas las cuales pueden ser de 7-5, 10-2, 6-8, 5-5 u otra
combinacion, siempre que sumen, en lo posible, un minimo de 10 y un méximo de 20.
Asignar un peso relativo a cada factor de 0.0 (no importante) hasta 1.0 (muy importante),
el cual indica la importancia de estos factores para el éxito de la organizacion en el
mercado.

Sumar todos los pesos asignados a los factores, los cuales deben ser igual a 1.0 entre la
suma de las oportunidades y amenazas.

Segun D”"Alessio (2008) para realizar una correcta ponderacion se debe considerar los

siguientes indicadores:

Para demostrar si efectivamente la actual estrategia de la organizacién responde a un factor,
se debe asignar una calificacion de 1 a 4 en cada factor clave externo, considerando la
siguiente escala: 4 = la respuesta es superior (oportunidad mayor) ,3 = la respuesta esta por
encima del promedio (oportunidad menor), 2 = la respuesta es promedio (amenaza mayor)
y 1 = la respuesta es pobre (amenaza menor).

Estas calificaciones se basan en la efectividad de las estrategias que esta siguiendo una
organizacion. Dentro de este aspecto es importante notar que tanto las amenazas como las
oportunidades pueden recibir una calificacion de 1, 2, 3, 0 4.

Se multiplica el peso de cada factor por su calificacion para determinar el peso ponderado.
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e Sumar los pesos ponderados de cada variable para definir el peso ponderado total de la
organizacion. Del cual el peso ponderado total méas alto que puede obtener una
organizacion es 4.0 y el mas bajo posible es 1.0.

e Un peso ponderado total de 4.0 indica que la organizacion estd respondiendo
excelentemente a las oportunidades existentes y minimizando el efecto de las amenazas
externas, mientras que si el total del peso ponderado es de 1.0 indica que las estrategias de
la organizacion no estan capitalizando, para nada, las oportunidades ni evitando las
amenazas externas. (p. 126)

Tabla 7

Formato de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)

Factores determinantes de éxito Peso Valor Ponderacion

Oportunidades

1.

2.

Amenazas

1.

2.

Valor: 4. Oportunidad mayor 2. Amenaza mayor
3. Oportunidad menor 1. Amenaza menor

1.00

Nota: Informacion tomada de (D’ Alessio Ipinza, 2008) Elaboracion: La Autora

d) Analisis Competitivo.

En la actualidad el entorno se caracteriza por presentar un escenario competitivo mas
amplio debido a que ya no existen barreras territoriales que impida que los negocios puedan
expandirse en otros paises. Segun D’ Alessio (2008) :

Definir claramente a los competidores, primero a los actuales, luego a los sustitutos vy,

finalmente, si hubiera, a los ingresantes es un primer paso conocerlos, con sus fortalezas y

debilidades, el segundo paso evaluar la intensidad de la competencia y el tercer paso estar
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al tanto de las estrategias. Considerar a sus lideres y sus personalidades ayuda mucho al

andlisis. (p. 142)

4.2.7.1.4. Las Cinco Fuerzas de Porter.

Son herramientas de gestion empresarial que inciden en el desarrollo de una empresa, las
cuales fueron planteadas por el economista Michael Porter. Estas herramientas posibilitan que las
empresas puedan conocer la competencia que tienen en el sector en el que operan, para efectuar
un analisis, con la finalidad de maximizar los recursos de la empresa y obtener una ventaja que
permita superar a la competencia (Eras y Lalangui, 2019).

Poder de negociacion de los proveedores.

Esta fuerza de Porter tiene como finalidad establecer cuando la posicion de una empresa
en el mercado depende de sus proveedores, ya que estos pueden incrementar el precio del producto
final, por lo que tiene el poder de establecer condiciones en la negociacion. Pero cuando la
situacion se invierte y el numero de proveedores es mayor, el poder de negociacion lo tiene la
empresa.

Poder de negociacion con respecto a los clientes.

Esta herramienta examina el poder que tienen los compradores de negociar y su impacto
en la calidad y precios. Segun Pineda (2021) “El analisis de esta fuerza evidencia que el poder de
adquisicion que tienen los clientes afecta a la estructura competitiva de la industria para poder
lograr alcanzar rendimientos” (p. 11).

Amenaza de productos sustitutos.

Los productos sustitutos son aquellos que suplen una necesidad similar a los productos que

se encuentran en el mercado y que la aparicion de estos puede afectar a la rentabilidad de la
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empresa, por lo que es necesario tener presente esta amenaza para disefiar una estrategia que le
permita al negocio tener una ventaja competitiva.

Amenaza de nuevos competidores.

Dentro de esta fuerza es necesario analizar las barreras que se presentan para que los
competidores ingresen en el mercado, porque entre mas grandes son las barreras, disminuye la
amenaza. (Pineda, 2021, p. 12).

Rivalidad entre competidores.

Para Pineda (2021) la rivalidad entre competidores es “la fuerza que se encarga de analizar
el poder de la competencia que se encuentra actualmente en el mercado, y como esta establecido

el nimero de competidores y cual es su capacidad competitiva”. (p. 12)

4.2.6.1.5. Matriz del Perfil Competitivo.

La presente matriz identifica los principales competidores de la organizacion analizando
las fortalezas y debilidades con respecto a la posicion estratégica en la que se encuentre la
organizacion ,con la finalidad de sefialar como se encuentra una organizacion respecto a sus
competidores del mismo sector (D’Alessio Ipinza, 2008). Para el desarrollo de la matriz de perfil
competitivo se debe tomar a consideracion los siguientes aspectos:

e Seenumeran los factores claves de éxito, los cuales deben ser de 6 a 12 factores.
e Seasignaun peso relativo en base al grado de importancia de cada factor siendo este interno

0 externo, desde 0.0 (no importante) hasta 1.00 (importante).la sumatoria de los mismos

debe dar un total de 1.0 0.

e A cada factor de la matriz se le establece un valor de 1 a 4 de los cuales 1 representa una

debilidad mayor, 2 una debilidad menor, 3 una fortaleza menor y 4 una fortaleza mayor.
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Los resultados obtenidos permiten visualizar como se encuentra el perfil competitivo de la

empresa en el sector, para en base a ello desarrollar estrategias que le permitan mejorar.

Tabla 8
Formato de la Matriz de Perfil Competitivo (MPC)
La empresa Competidor A Competidor B Competidor C
Factores
clavesde Peso Valor Ponderacion Valor Ponderacion Valor Ponderacién Valor Ponderacion
éxito
1.
2.
3.
5.
6.
Total 1.00
Valor: 4. Oportunidad mayor 2. Amenaza mayor
3. Oportunidad menor 1. Amenaza menor

Nota: Modelo de la Matriz de Perfil Competitivo. Informacién tomada de (D’ Alessio Ipinza, 2008)

4.2.7.1.7. Matriz de Ansoff.

La matriz Ansoff analiza los cambios que se producen en el entorno , realizando una matriz
cuyos ejes son los productos actuales y nuevos en base a los mercados actuales y nuevos para con
ello describir cuatro posibles estrategias de crecimiento mercado/producto (D’Alessio Ipinza,

2008).
) Figura 3

Matriz Ansoff.

PRODUCTOS

- -

PENETRACION DESARROLLO
ACTUALES
§ EN EL MERCADO PRODUCTOS
H P DIVERSIFICACION
L ]

. o 33
Nota: Matriz tomada de (D’ Alessio Ipinza, 2008)



Penetracién en el mercado.

Las organizaciones buscan conseguir el crecimiento de los productos existentes a través
del mercado actual con la finalidad de incrementar su participacion. Por lo que al existir un
mercado en crecimiento la empresa tendrd mayor oportunidad de crecimiento en el mercado.

Desarrollo de mercados

Se busca el crecimiento de la empresa a traves de la oferta de sus productos en nuevos
mercados, la cual se puede aplicar si la competencia distintiva de la empresa esta relacionada mas
al producto que al mercado en especifico por lo que la empresa se esta dirigiendo a un nuevo
mercado.

Desarrollo de productos

Consiste en desarrollar nuevos productos por parte de la empresa para ofertarlos en
mercados actuales, esta estrategia se la puede aplicar si la organizacién desarrolla nuevos
productos como fortaleza para sus clientes actuales.

Diversificacion

Esta estrategia esta enfocada en dirigir a las nuevas organizaciones para que desarrollen
nuevos productos para los nuevos mercados. Esta estrategia es considerada como la mas peligrosa
de las cuatro debido a que abarca ambos aspectos, el desarrollo de productos y desarrollo de
mercados.

4.2.7.1.8 Matriz del Boston Consulting Group (BCG).

La matriz BCG gira entorno a la participacion del mercado y la tasa de crecimiento de las
ventas en una industria. Segin D’Alessio Ipinza (2008) “la matriz presenta graficamente las
diferencias entre divisiones, ayudar a determinar la posicion competitiva de los productos, en

términos de su participacion relativa del mercado y el crecimiento de las ventas de la industria, asi
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como su posicion competitiva en el mercado, y facilita el manejo del portafolio del negocio” (p.
308).

Figura 4
Matriz Boston Consulting Group (BCG)

POSICION DE LA PARTICIPACION DE MERCADO RELATIVA
EN LA INDUSTRIA

GENERACION CAJA

ALTA MEDIA BAJA

1.0 50 0.0

ALTA

+20
ESTRELLAS SIGNOS DE

I INTERROGACION

MEDILA
0

Uso CAJA

VACAS LECHERAS PERROS
1 v

TASA DE CRECIMIENTO
DE LAS VENTAS EN LA INDUSTRIA

BAJA
-20

Nota. Tomada del libro El Proceso Estratégico —Un enfoque de gerencia D’ Alessio Ipinza (2008)

Esta matriz fue disefiada para ayudar a formular estrategias en base al portafolio de
productos que se manejan en la organizacion evaluando la posicion competitiva en el mercado.
Asi mismo esta matriz se encuentra dividida en cuatro cuadrantes: el primer cuadrante se ubica los
productos signo de interrogacion, con una alta tasa de crecimiento de ventas en su industria pero
que no tiene participacion de mercado significativo ya que no se sabe cual sera el futuro de ellos
en la organizacion. El segundo cuadrante contiene los productos estrella, los cuales poseen una
alta tasa de crecimiento de ventas en su industria y tiene una alta participacion en el mercado. El
cuadrante tres esta representado por los productos vacas lecheras, con los cuales la organizacion
tiene una alta participacion en el mercado, pero en una industria cuyas ventas disminuyen o de
bajo crecimiento. El cuarto cuadrante presenta los productos perros, que son los que se encuentran
en una industria con ventas en disminucion o bajo crecimiento y su participacion en el mercado es
baja. (D’ Alessio Ipinza, 2008, pp. 310-311)
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A continuacion, se describen las caracteristicas y estratégicas aplicables a los productos
segun D’Alessio Ipinza (2008), su ubicacién en los cuatro cuadrantes se describe de la siguiente
manera:

Signo de Interrogacion

Baja participacion en el mercado al competir en una industria de alto crecimiento las
necesidades que se presentan son altas y la generacion de caja es baja, por ello la organizacion
debe decidir si se invierte en este producto o se deja de financiar.

Estrellas

Estos productos poseen una alta participacion en el mercado y una alta tasa de crecimiento
al considerarse que generan mayor oportunidad de crecimiento y rentabilidad para la organizacion,
pero también requieren de una inversién para mantener su posicion frente a la competencia.

Vacas Lecheras

Este tipo de productos tienen una alta participacion en el mercado, pero compiten en una
industria de bajo crecimiento generando mas efectivo del que se necesita al ser productos
establecidos y rentables para la organizacion, mismos que deben ser administrados eficientemente
para mantener su posicion sélida en el mercado.

Perros

Son unidades de negocio que generan muy pocos ingresos al tener una baja participacion
en el mercado debido a que este se encuentra en un mercado de poco crecimiento, su posicion es

débil interna y externamente, provocando la reduccién o desinversion de estos productos.

4.2.6.1.9. Analisis FODA.
Dentro de la planeacion estratégica es indispensable contar con un diagndstico de la

empresa que permita formular e implementar estrategias mediante una evaluacion interna
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(fortalezas y debilidades) y externa (amenazas y oportunidades), para conocer el diagnostico
estratégico con ayuda de un analisis de factores internos y externos.
Para Ofia & Vega (2018) el analisis FODA constituye:
Una herramienta de planificacion estratégica dentro de las organizaciones que proporciona
un direccionamiento a través de la identificacion de la misma, en donde se establecen las
fortalezas y debilidades que constituyen factores internos y que su cambio Unicamente es
responsabilidad de la organizacién, asi también las oportunidades y amenazas que
componen aquellos factores externos a la organizacion, mismos que dependen de las
tendencias del entorno para su cambio. (p. 437)
Para lo cual la sigla del anélisis FODA se definen de la siguiente manera:
v’ Fortalezas: Son las capacidades positivas con las que cuenta la empresa para su
crecimiento.
v Oportunidades: Son los factores que se encuentran en el entorno de la empresa los cuales
le posibilitan obtener una ventaja competitiva.
v' Debilidades: Son los factores que ocasionan una posicion desfavorable frente a la
competencia.
v" Amenazas: Son las situaciones que podrian estar afectando a la permanencia de la empresa

y se encuentran en el entorno de la empresa.

Tabla 9
Matriz FODA
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Enumerar oportunidades claves Enumerar amenazas claves
FORTALEZA DEBILIADES
Enumerar fortalezas claves Enumerar debilidades claves

Nota: Modelo tomado de (Gémez, 2008)
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Anélisis de la matriz FODA
El andlisis FODA esta disefiado para encontrar la mejor alternativa entre las tendencias del
entorno externo, que determinan las amenazas y oportunidades que se encuentran en el entorno de
la empresa. A demés analiza el entorno interno a través de las fortalezas y debilidades de la
organizacion. Segun Gomez (2008) esto significa que dicho anélisis le permitira a la organizacion
formular estrategias para aprovechar sus fortalezas, prevenir el efecto de sus debilidades, utilizar
a tiempo sus oportunidades y anticiparse al efecto de las amenazas (p. 186).
4.2.6.1.10. Matriz de alto Impacto. Esta herramienta permite contrarrestar posibles riesgos e
implementar soluciones ante los inconvenientes que se estén suscitando en el entorno de la
organizacion, en base a las variables de analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas). Una vez que se elabora la matriz FODA se procede a realizar la
matriz de alto impacto desarrollando estrategias que permitan minimizar los
inconvenientes encontrados y maximizar su desarrollo en el mercado. Las cuales se
describen a continuacion:
e Estrategias FO: Se aprovechan las oportunidades, apoyandose en las fortalezas y en base
a ello se definen estrategias de mejora para la empresa.
e Estrategias DO: Debido a las debilidades encontradas en la empresa, se puede utilizar una
oportunidad para establecer una estrategia adaptativa.
e Estrategias DA: Basadas en la existencia de una amenaza apoyada en una debilidad, se
establecen las estrategias de supervivencia y conservacion.
e Estrategias FA: Con una fortaleza, se lograr reducir una amenaza para establecer

estrategias defensivas que beneficien a la organizacion.
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Tabla 10
Matiz de Alto Impacto

A FORTALEZAS-F DEBILIDADES -D
Analisis INterno | jeya de fortalezas Lista de debilidades
1. 1.
e 2. 2.
Analisis Externo 3 3
OPORTUNIDADES-O ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Lista de oportunidades Use las fortalezas para sacar Mejore las debilidades para
1. ventajas de las oportunidades sacar  ventaja de las
2. Explote oportunidades
3. Maxi-Maxi Busque
Mini-Maxi
AMENAZAS-A ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Lista de amenazas Use fortalezas para neutralizar Mejore las debilidades y evite
1. las amenazas las amenazas
2. Confronte Evite
3. Maxi-Mini Mini-Mini

Nota: Modelo tomado de (D’Alessio Ipinza, 2008)

4.2.6.2. Determinacion de los Objetivos.

Son los logros que se desea llegar a cumplir a través del plan de marketing, los cuales deben
ser especificos y expresarse en términos cuantitativos, para facilitar la implementacién del
desarrollo de las estrategias. Ademas, constituyen un punto fundamental dentro de la elaboracion
del plan de marketing ya que todo lo que se realice debe girar en torno al cumplimiento de los
mismos. (Mufiiz, 2014)

En esta etapa se debe revisar el analisis interno, en especial el punto relacionado con el
analisis de indicadores y en base a ello ordenarlos de acuerdo a las prioridades que tenga la empresa
y determinar si se estad o no conforme con la medida que muestra el indicador. (Ballesteros, 2013,

p. 67)
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4.2.6.3. Elaboracion y seleccion de estrategias.

Las estrategias son las acciones que se va a realizar para cumplir los objetivos previstos,
en base a los puntos fuertes y débiles existentes en el mercado que inciden directamente en la
empresa. Segin Mufiiz (2020) el proceso a seguir para elegir las estrategias se enfoca en:

v" La definicién del publico objetivo al que se desee llegar.

v" El planteamiento general y objetivos especificos de las variables del marketing que se va a
implementar (producto, plaza, precio, promocién).

v' La determinacion del presupuesto del plan de marketing.

v" Lavaloracion global del plan, para determinar si se va obtener rentabilidad fija.

v La designacion del responsable que tendrd a su cargo el cumplimiento del plan de
marketing.

4.2.6.4. Plan de Accién.

Si se desea que las estrategias seleccionadas tengan éxito se debe elaborar un plan de accién
para conseguir los objetivos estratégicos propuestos en el plazo determinado. De los cuales se
desprenden una serie de tacticas que definen las acciones que se deben poner en préctica para
conseguir los efectos de la estrategia deseada. Lo cual implica disponer de los recursos humanos,
econdmicos y técnicos que permitan desarrollar de mejor manera el plan de marketing (Mufiiz,
2014).

4.2.6.4.1. Elementos de un plan de Accién.

Objetivo

Basicamente en esta etapa se describe las acciones que se desean alcanzar dentro de la

organizacion, de acuerdo al resultado obtenido. El establecimiento de objetivos es una parte vital
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del plan de marketing, ya que, en funcion de los objetivos fijados, dependeran tanto la estrategia
como el plan de accién que llevara a cabo (Fernandez P. V., 2016).

Meta

Es el resultado de las acciones y del alcance de los objetivos que se desea llegar a cumplir
en un determinado tiempo.

Estrategia

Son las acciones a emprender para lograr los objetivos propuestos, mediante un plan de
accion que describe los objetivos estratégicos para cada area de la organizacion. Una estrategia se
construye con mas de una tactica (Ballesteros, 2013).

Téctica

Son las actividades que contribuyen a cumplir los objetivos planteados dentro de las
estrategias escogidas que se desea realizar (Ballesteros, 2013)

Politica

Es una directriz o norma que condiciona la consecucién de los objetivos planteados en el
plan de accién.

Responsable

Es el personal encargado de la realizacion, control y seguimiento de cada una de las

actividades que se planteara en el plan de accién.

4.2.6.5. Establecimiento de presupuesto.

Este documento recoge los presupuestos de cada una de las actividades disefiadas dentro
del plan de marketing. En el presupuesto se presentan los ingresos y la inversion total que se va a
realizar para cumplir con los objetivos planteados segun los programas de trabajo y tiempo

aplicados. (Mufiiz, 2014)
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El presupuesto que se le asigne al plan de Marketing es de vital importancia, ya que en
base a ello se podra definir y determinar qué tipo de plan se debe realizar para beneficio de la
organizacion.

4.2.6.6. Evaluaciony control.

Este control tiene como finalidad asegurar el cumplimiento del plan, en base a los
resultados de las acciones que se aplico, determinando el grado de cumplimiento de los objetivos
previstos. (Mufiiz, 2014)

La fase de control del plan de marketing es de gran importancia, ya que si no se establecen
acciones de control no se va a conocer si se logré cumplir con los objetivos planteados y no se
podra aplicar las estrategias correctivas a tiempo, causando un costo y generando menor
rentabilidad para la empresa. Ademas, el control debe ir acompafiado de una evaluacion para
conocer si las estrategias aplicadas han generado efectividad y estan contribuyendo al logro de los

objetivos planteados.
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4.3. Marco Conceptual

Canales Directos

Es un canal de distribucién, mediante el cual el productor se relaciona directamente con el
consumidor sin necesidad de un intermediario. Generalmente, se utiliza en el sector de servicios,
ya que al ser bienes intangibles la produccion y el consumo se realizan de manera simultanea
(Acosta, 2017).

Fidelizacion del cliente.

Es una accion dirigida a conseguir que los clientes mantengan relaciones estables y
continuadas con la empresa a lo largo del tiempo. Con la finalidad de crear una relacion con el
cliente y la empresa, generando confiablidad que motive a adquirir continuamente los productos

que esté ofertando la organizacion (Pierrend, 2020).
Marca

Es el principal identificador de un producto, mediante el cual se construye la identidad de
laempresay su relacion emocional con el consumidor. Ademas, es una de las variables estratégicas
que una empresa puede implementar para ganar mayor protagonismo dentro del mercado (Mufiiz,

2014).
Posicionamiento del producto

Se refiere al lugar que ocupa la marca del producto o servicio en la mente del consumidor,

en relacion con los productos que oferta la competencia. (Carasila, 2007)

Target
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Se define como el conjunto de personas objetivas que debido a sus cualidades y
caracteristicas son analizadas dentro del contexto del marketing para en base a ello realizar una
segmentacion adecuada del producto o servicio que se pretende ofertar en el mercado. (Jaramillo

etal., 2018)

Valor Agregado

Es el conjunto de beneficios que ofrece una empresa a través de su producto o servicio a
los consumidores, para satisfacer sus necesidades. Ademas, otorga una diferenciacion que lo hace

Unica del resto de los competidores. (Kotler y Armstrong, 2012)

Ventaja Competitiva

Es el aspecto o caracteristicas de una empresa que la hace diferente de otras organizaciones,
colocandose en una posicion superior que la de sus competidores, la cual se gana ofreciendo un

gran valor al cliente. (Kotler y Armstrong, 2012)

Segmentacion del mercado.

Consiste en dividir un mercado en distintos grupos de compradores con diferentes
necesidades , caracteristicas 0 comportamineto, quienes podrian requerir productos o servicios

similares. (Kotler y Armstrong, 2012)
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5. Metodologia

Para el desarrollo del Trabajo de Integracion Curricular se utilizaron métodos, técnicas e
instrumentos, herramientas que permitieron recabar datos e informacion oportuna para formular
las estrategias a implementar en el plan de marketing para la empresa “Crea Mueble”, los cuales

se describen a continuacion.

5.1. Tipo de Investigacion
La investigacion objeto de estudio es de caracter descriptivo con un enfoque mixto, la cual
se desarrollé en base a los objetivos, analizando e investigando informacidn que permitié describir

la situacion actual de la empresa, enfocandose en el analisis externo e interno.

5.2. Métodos, Técnicas y Herramientas de Investigacion

Se utilizaron tres métodos para la recopilacion y desarrollo de la informacién , los cuales
estan en funcion a los objetivos especificos del trabajo de investigacion: En primer lugar se emple6
el método deductivo para establecer los elementos y caracteristicas del tema de investigacion,
mediante el desarrollo de los temas descritos en la revision literaria del proyecto, partiendo del
andlisis de factores externos, los cuales permitieron definir las amenazas y oportunidades que
influyen en la empresa, utilizando la técnica de la encuesta, la cual fue aplicada a los clientes
potenciales mediante un cuestionario de preguntas.

De la misma manera se implementd el método inductivo, que ayudo a realizar el estudio
de los aspectos internos de la empresa con el objetivo de identificar sus fortalezas y debilidades,
lo cual permitié determinar la situacion interna de la organizacion. Para llevar a cabo este método
se utilizé como técnica la entrevista aplicando una guia de entrevista dirigida al gerente mientras
que a los empleados se aplicd una encuesta para conocer cOmo se encuentra la empresa

internamente. Ademas, se realizé la encuesta a los clientes reales para conocer la perspectiva que
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tiene sobre la empresa mediante un cuestionario de preguntas, asi mismo se aplico la técnica de la
observacion directa implementando como herramienta la guia de observacion para obtener
informacion evidente de la situacion actual de la empresa frente a sus competidores.

Por otro lado, se empled el método analitico para analizar toda la informacion recabada de
la empresa y su entorno, para en base a ello determinar los objetivos estratégicos del plan de

marketing y su desarrollo a lo largo de la investigacion.

5.4. Poblacion y muestra

5.5.1 Tamano de la Muestra

La poblacion de estudio se encuentra conformada por el Gerente, 3 empleados y 103
clientes que tiene la empresa actualmente. Por otro lado, se considerd a la poblacion urbana de la
ciudad de Loja, que de acuerdo al ultimo censo poblacional publicado por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos INEC (2023), el numero total para el 2023 es de 203.496 habitantes en el
area urbana con una tasa de crecimiento del 2,05%.

Calculo del niamero de familias

Para conocer el nimero de hogares de la ciudad de Loja, se toma como referencia la
poblacion urbana de 203.496 habitantes, conociendo que el promedio familiar en la zona 7 es de
4 integrantes se procedio a determinar los hogares de la ciudad de Loja dando como resultado un
total de 48.584 de los cuales se considero 3 estratos socioecondémicos (clase media, media alta y

alta), mismos que representan el 35,9% de la poblacion total.
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Tabla 11

Estratos econdmicos

Clase Porcentaje Familias
Alta 1.9% 923
Media alta 11.2% 5.441
Media 22,8% 11.077
Total 35,9% 17.442

Nota: Para el desarrollo del proyecto se consideré la clase media, media alta y alta.
Calculo del tamafio de la muestra
Para la poblacion conformada por las 17.442 familias de la ciudad de Loja se desarroll6

una muestra por la dificultad econémica y de tiempo.

Donde:

n= Tamafo de la muestra Formula de la muestra

N= Poblacion o universo (17.442)

e?= Margen de error 5%(0,05) n= NxZ’xPxQ

P = Probabilidad de éxito 50%(0,05) (N —1)e?] + (Z°xPxQ)

Q= Probabilidad de fracaso 50%(0,05) 17.442 % 1,962 0,50 * 0,50

Z= Nivel de confianza 95% (1,96) n= [(17.442 —1)0,05%] + (1,962 % 0,50 * 0,50)

16.751,2968
[43,60] + (0,9604)

_ 16.751,2968
VTS

n = 376,88 = 377 encuestas

Se aplicara una encuesta a 377 familias de la ciudad de Loja, considerandolos como

clientes potenciales.
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Distribucidon de la muestra por parroquias urbana de la ciudad de Loja

Tabla 12

Distribucion de las encuestas para las familias de clase media segun las parroquias.

Parroquias % Distribucion de la muestra
San Sebastian 20 75
El Sagrario 20 75
Sucre 20 75
El valle 23 85
Punzara 9 35
Carigén 8 32
Total 100 377

Nota. Distribucion de la muestra por parroquias urbanas de la ciudad de Loja.

Poblacién de estudio

Tabla 13
Poblacion de estudio para el proyecto

Gerente general 1
Empleados 3
Clientes de la empresa (Clientes reales ) 103
Familias de la ciudad de Loja (Clientes 377
potenciales )

Total 484

Nota. La tabla indica la poblacion de estudio para el desarrollo de la presente investigacion.

5.5. Procedimiento
El presente trabajo de investigacion se desarrolld en base a dos objetivos especificos. Para

el cumplimiento del primer objetivo de realizar un diagndéstico del entorno a nivel interno y externo
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de la empresa “Crea Mueble” en el mercado de la ciudad de Loja, se realiz6 un andlisis interno de
la organizacion, obteniendo datos generales mediante la entrevista realizada al gerente general y
al personal, luego se aplicd una encuesta a los clientes actuales de la empresa con el fin de recopilar
informacion relevante para identificar fortalezas y debilidades de la organizacion para con estos

datos construir la matriz EFI .

Posteriormente, se llevo a cabo el analisis externo de Crea Mueble con el desarrollo de las
encuestas aplicadas a los clientes potenciales de la empresa, recabando informacién que permitié
identificar las oportunidades y amenazas que enfrenta la organizacion, para con ello elaborar la

matriz EFE.

Después de haber recopilado toda la informacion del diagndstico situacional de la empresa
en estudio, se procedié a realizar la matriz FODA para en base a ello poder desarrollar la matriz

de alto impacto, la cual a su vez permitié determinar estrategias para el Plan de marketing.

Para el desarrollo del segundo objetivo que consiste en proponer un plan de marketing que
permitan incrementar la participacion de la empresa en el mercado lojano, se utiliz6 como
referencia las estrategias previamente realizadas en la matriz de alto impacto. Estas estrategias
fueron la base para definir los objetivos estratégicos a realizarse en la propuesta del plan de

marketing.
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6. Resultados

6.1. Analisis de la situacion actual de la empresa
La empresa Crea Mueble se encuentra ubicada en la ciudad de Loja, cantdn Loja, provincia
de Loja, perteneciente al sector industrial, la cual se dedica a la produccion y comercializacion de

muebles para el hogar.

Para conocer cdmo se encuentra la empresa, se realizd una investigacion que permitid
conocer su historia, ademas se identifico los factores externos e internos que inciden en la
organizacion, asi también se analiza la competencia en la que se encuentra y el sector industrial al

que pertenece, con el objetivo de plantear estrategias en base a la informacién recabada.

6.1.1. Analisis Historico

Crea Mueble es una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de muebles para
el hogar. Esta empresa surge por la necesidad de independizarse y crear su propio negocio a través
de experiencias obtenidas anteriormente, iniciando sus actividades en el 2018, contando con 5 afios
de trayectoria en mercado lojano.

Esta idea fue fundada por el sefior Javier Jaramillo que hoy en dia es el gerente propietario
de la empresa, mismo que a su vez se desempefia en el area de produccion. Su capital inicial para
la puesta en marcha del negocio fue de $8.000 ddlares, capital que conforme al pasar de los tiempos
se ha ido incrementando gracias a la linea de muebles para el hogar que dispone.

Hoy en dia la empresa ofrece muebles de cocina, muebles de dormitorio, muebles de sala y
muebles para oficina, los cuales le han permitido ir creciendo de a poco en el mercado y a su vez

poder satisfacer las necesidades de los clientes, ofreciendo productos personalizados.
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Ademas, la organizacion se ha asegurado de cumplir con todas las leyes, normativas y
requisitos necesarios para poder tener un buen funcionamiento de su negocio y evitar sanciones
que puedan afectar su imagen, llevando a cabo los tramites correspondientes con los reglamentos
gubernamentales que rigen a Crea Mueble.

6.1.1.1. Objeto Social.

Fabricacion y comercializacion de muebles

6.1.1.2. Tipo de empresa

Empresa Familiar

6.1.1.3. Estructura

La empresa se encuentra conformada por el siguiente personal:

o Gerente

e Contadora (estacional)
e Secretaria —Vendedora
e Un obrero

6.1.1.3.1. Filosofia Empresarial

Misién

Somos una empresa dedicada al asesoramiento, disefio y fabricacién de todo tipo de
muebles para sala, cocina, closets, puertas, camas, entre otros; buscamos ser una empresa lider en
la transformacion de materias primas para la fabricacién de nuestros productos, dando servicio,
satisfaciendo y superando las expectativas del cliente.

Vision
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Satisfacer las necesidades del cliente, en tiempo y calidad de nuestros productos y
servicios; Contamos con el equipo, personal y calidad necesarios en referencia a tiempo y costo
convirtiéndonos en una importante opcion en el mercado por calidad, eficiencia y rentabilidad.

6.1.1.4. Localizacion de la empresa Crea Mueble.

a) Macro localizacion

El local de la empresa se encuentra ubicado en la region sur del Ecuador, especificamente
en la provincia de Loja, canton Loja.

Figura 5

Mapa del Ecuador Figura 6

Mapa de la provincia de Loja
S~ )

527

SHapa Politico de Megundo

Ocians @rden (cantonal) del Ecuador

Colombia

Nota: Figuras tomada de https://www.gifex.com/America-del-Sur/Ecuador/Loja/Politicos.html

b) Micro localizacion

Crea mueble dispone de un local arrendado, el cual se ubica en la Avenida Universitaria

N. 193-56 entre Imbabura y Quito en la parte central de la ciudad.
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Figura7

Ubicacion de la empresa Crea Mueble

JS Fitness Center

Isidro Ayora @

Parqgue Simon
Hotel Virgen = Bolivar
del Cisne - Loja

Banco de L oja

eyt

Notaria Segunda

4100 201 380 OIUOJUY

Nota: Informacién tomada de Google Mapas

Figura 8

Local de Crea Mueble

Nota: Figura tomada a la empresa por la autora.
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6.1.2. Andlisis Interno
En este apartado se analiza las debilidades y fortalezas que la empresa presenta de acuerdo
a la informacidn recabada de la entrevista realizada al gerente, encuesta aplicada a los trabajadores

y a los clientes de la empresa.

6.1.2.1. Entrevista aplicada al gerente de la empresa “Crea Mueble”.

1. Idea de su negocio

La idea de negocio surgié por experiencias que tuvo como carpintero en un negocio de
muebles, el cual con el tiempo se suscitd una propuesta de su ex jefe de venta del local, y compro
el negocio realizando ciertas modificaciones que han mantenido a flote este negocio.

2. Tiempo de funcionamiento de la empresa en el mercado lojano

La empresa lleva 5 afios en el mercado lojano

3. Mision de la empresa “Crea Mueble”

Somos una empresa dedicada al asesoramiento, disefio y fabricacion de todo tipo de
muebles para sala, cocina, closets, puertas, camas, entre otros; buscamos ser una empresa lider en
la transformacién de materias primas para la fabricacion de nuestros productos, dando servicio,
satisfaciendo y superando las expectativas del cliente.

4. Visién de la empresa “Crea Mueble”

Satisfacer las necesidades del cliente, en tiempo y calidad de nuestros productos y
servicios; Contamos con el equipo, personal y calidad necesarios en referencia a tiempo y costo
convirtiéndonos en una importante opcion en el mercado por calidad, eficiencia y rentabilidad.

5. Productos que ofrece la empresa
Se ofrece muebles de oficina, muebles de sala, muebles para dormitorios, muebles de cocina,

muebles para bafios y varios productos para amoblar el hogar como puertas y pisos flotantes.
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6. Productos de acuerdo a su indice de ventas
e Muebles para cocina (43%)
e Muebles para dormitorio (23%)
e Muebles para sala (14%)
e Muebles para oficina. (11%)
e Varios (puertas, piso flotante y marcos para espejo) (6%)
e Muebles para bafio (3%)
7. Temporadas del afio en la que hay mas demanda de los productos
En los meses de octubre, noviembre y diciembre.
8. Determinacion de los precios
Para fijar el precio de venta al pablico se toma como referencia la mano de obra, materiales
a utilizar, el tiempo que se tardara en la elaboracién del producto para en base a ello definir el
precio.
9. Canales de comercializacion
Se realiza la venta directa con el cliente, ya que con €l se estipula los precios y acuerdos
que se haran antes de la adquisicion de algin producto.
10. Formas de pago que ofrece la empresa.
Crea Mueble permite la cancelacion de la compra de sus productos a través de transferencia
electronica y en efectivo.
11. Lugar Estratégico de la empresa.
La empresa se encuentra en un lugar estratégico al ubicarse en la zona céntrica de la ciudad
de Loja, se les facilita a los clientes acceder al lugar.

12. Promociones
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No se han realizado promociones.

13.  Beneficio adicional que se les otorga a los clientes después de la compra

Se les ofrece garantia de un afio para el producto que adquieren, si durante ese afio se le
dafa alguna parte del mueble, el personal de la empresa se acerca a dar mantenimiento, previo a
una llamada por parte del cliente, siempre y cuando sea por inconsistencia de alguna falla de
fabrica, pero si el cliente ha sido el culpable del deterioro del mueble igual se le da el
mantenimiento, pero los gastos corren por su cuenta.

14.  Publicidad

Se realiza publicidad a través de fotos y videos en las paginas oficiales de los productos
que se fabrican. Asi como también disponen de tarjetas de presentacion.

15.  Medios para difundir la publicidad

A través de las redes sociales principalmente en Facebook, Instagram, y Tik Tok

16. Frecuencia con la que se realiza la publicidad

Se publica fotos y videos de los trabajos realizados de manera esporadica.

17. Posicionamiento de la empresa en el mercado lojano

Crea Mueble al llevar 5 afios en el mercado lojano no es tan conocida. Por lo que adn le
falta desarrollarse un poco mas, ya que por el momento cuenta con un grupo de clientes reducidos
estos debido a la competencia presente en el mercado, con el tiempo esperan implementar nuevos
servicios para abarcar mas mercado.

18. Principales competidores que tiene Crea Mueble.

Decor Home, Bernal Segarra, D’Martin Muebleria y Muebleria Dianita

19. Ventajas frente a la competencia
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e Diseflar productos personalizados de acuerdo a las necesidades que el cliente
requiere.

e Variedad de productos.

20.  Desventajas frente a la competencia

e Eltiempo en que lleva laborando, debido a que la competencia lleva mayor tiempo
establecida en el mercado lojano.

e Falta de herramientas tecnologicas para mejorar las actividades que se realizan en
la organizacion.

21. Estrategias implementadas para mejorar las ventas de la empresa

Por el momento no se han planificado estrategia para implementar las ventas debido a que
anteriormente no se obtuvo los beneficios esperados.

22. Proveedores le abastecen de materia prima

La empresa dispone de dos proveedores que son Placacentro y Distablas.

23. Fortalezas que tiene la empresa

Crea Mueble tiene varias fortalezas como son: la seleccion de productos y su relacion de
precio, la calidad y la variedad de modelos que dispone para el cliente.

24. Oportunidades que tiene la empresa en el mercado.

Las oportunidades que presenta son: las nuevas tendencias y disefios que han salido en el
mercado, ya que de cierta forma las personas buscan disefios personalizados y la empresa se trata
de adaptar a esos cambios con la finalidad de satisfacer las necesidades del cliente.

25. Amenazas que la empresa presenta actualmente en el mercado.

Una amenaza que presenta la empresa es la inflacion la cual estd provocando que los

precios de los materiales sean inestables, corriendo el riesgo de que el presupuesto destinado para
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la elaboracion de tal producto sea diferente al que se destind, ocasionando un porcentaje mas
elevado al que se establecid anteriormente con el interesado en tal mueble.

26. Debilidades que tiene la empresa frente a la competencia

Falta de tecnologia y procesos internos actualizados esto debido a la falta de capital de la
organizacion.

27. Estrategias para contrarrestar las debilidades que tiene la empresa

Aun la empresa no ha podido contrarrestar estas debilidades, debido a que la organizacion
no cuenta con el capital necesario, por lo cual no se ha programado estrategias para cubrir con
estas necesidades.

28. ; Como ha afectado la inseguridad social del pais a su negocio?

La inseguridad social por la que estd pasando el pais ha ocasionado que se reactiva con
maés notoriedad la delincuencia dando como resultado que no se pueda comercializar los productos
como antes se venia realizando lo cual afecta al negocio.

29. ¢; Al momento de acceder a un préstamo bancario, considera usted que las tasas de
interés que ofrecen las entidades financieras inciden negativamente o positivamente al
desarrollo de la muebleria?

Hoy en dia las tasas de interés son altas al momento de realizar un préstamo por lo que sera
mayor el tiempo en pagar tal préstamo y estancaréa el crecimiento de la empresa por lo que incide
negativamente en la muebleria.

30. ¢Cuenta con tecnologia actualizada para el desarrollo de sus actividades?

No se dispone de tecnologia actualizada debido a que se necesita un gran capital para la

adquisicion de los mismos.
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31. ¢Considera usted que el evento de Ferias que se realiza en la Loja afecta de
manera positiva o negativa para su negocio?

Considero que las ferias aportan mucho a la muebleria ya que a través de ella se podria dar
a conocer los productos que se estan ofreciendo tanto a la ciudadania como los visitantes.

32. ¢El crecimiento del comercio a traves de redes sociales incide de manera positiva
0 negativa a su muebleria?

Incide de manera positivamente al negocio puesto a través de las redes sociales se puede
Ilegar a promocionar de mejorar manera los productos y asi llegar a captar la atencion de méas
clientes.

33. ¢Las normativas de proteccién contra el medio ambiente inciden de manera
positiva 0 negativa en su negocio?

Este aspecto influye de manera negativa debido a que para la elaboracion de los muebles
es necesario la explotacion de madera y muchas veces los residuos sobrantes son botados a la

basura o regalados.

6.1.2.2. Analisis de la encuesta aplicado al personal de la empresa Crea Mueble.

En este apartado se presentan los aspectos mas relevantes del cuestionario dirigido a los
colaboradores de la empresa Crea Mueble.

En el cual manifestaron que tienen conocimiento de la mision y visién de la empresa, pero
al ser un poco extensas se les complica recordarlas y que no se cuenta con valores corporativos,
ademas supieron describir que el propietario se preocupa por innovar los productos que ofrece, ya
que a medida que pasa el tiempo surgen nuevas tendencias en el mercado. Por otro lado, los

inconvenientes que se suscitan con los clientes son resueltos de manera rapida y oportuna,
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manifestando que la mayoria de inconvenientes se da por la forma de pago o por la ausencia de
promociones.

En cuanto a las capacitaciones por parte de la empresa, los colaboradores expresaron que
no reciben ninguna capacitacion para desarrollar de mejor manera sus actividades, por lo que ellos
tratan de capacitarse de manera independiente para proporcionar la informacion necesaria de los
productos que ofrece la empresa. Dentro del clima laboral los colaboradores manifestaron que se
sienten cdmodos en sus puestos de trabajo pero que por parte del gerente no reciben ningln
incentivo que motive a desempefiar mejor sus actividades.

Ademas, en la parte concerniente a las ventas actuales de la empresa, los colaboradores
dijeron que en base a su experiencia las ventas se han mantenido en relacién a los afios anteriores
y que la empresa actualmente realiza rara vez publicidad en las redes sociales. Mientras que, en
las promociones, supieron manifestar que no se otorgan ninguna clase de promocion.

Dentro de la empresa las principales fortalezas que consideran los colaboradores que
existen es la calidad de los productos y la manera de personalizar cada producto de acuerdo a la
necesidad del cliente, asi también supieron describir que existen debilidades que no permiten que
la empresa se desarrolle en el mercado lojano, tales como el espacio fisico en el que se encuentran
los muebles, ya que al existir un espacio mal distribuido muchas veces existen inconvenientes,
ademas la falta de equipos tecnoldgicos para desarrollar los disefios de muebles ha afectado en
ciertas ocasiones las ventas de la empresa.

Por dltimo, expresaron que la empresa deberia mejorar la publicidad para llegar a mas
clientes y a la vez dar seguimiento después de la venta, ofreciendo una mejor atencion al cliente,

porque estos aspectos ayudaran a mejorar las ventas y por ende el crecimiento de la empresa.
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6.1.2.3. Resultado de las encuestas realizada a los clientes de la empresa “Crea
Mueble”

1. ¢ Como conocio la empresa Crea Mueble?

Tabla 14
Conocimiento de la empresa
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Por sugerencias de conocidos 52 50%
Por medios digitales (Redes sociales) 30 29%
Por medios tradicionales ( volantes y tarjetas de presentacion ) 6 6%
Casualidad 15 15%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 9

Conocimiento de la empresa

M Por sugerencias de
conocidos

B Por medios digitales
(Redes sociales, pagina
web)

Por medios tradicionales
(volantes y tarjetas de
presentacion)

Casualidad

Nota. La figura muestra como los clientes conocieron la empresa Crea Mueble. Fuente: Resultados

de las encuestas aplicadas a los clientes de la empresa.

Andlisis e Interpretacion:

Crea Mueble es una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacién de muebles para
el hogar, ofreciendo a sus clientes productos de buena calidad. Por lo cual, en los resultados de las
encuestas aplicadas a los clientes de la empresa se obtuvo que el 50% de los encuestados han

conocido la empresa por sugerencias de conocidos, mientras que el 29% la han conocido a través
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de medios digitales como el Facebook, Instagram y tik tok, asi también se tiene que el 15% la
conocen por casualidad mediante la observacion de los productos que tiene el local y solo el 6%
de las personas han conocido la empresa a través de medios tradicionales como los volantes y las
tarjetas de presentacion. Es por ello que con los datos obtenidos se pudo determinar que los clientes
conocen la empresa méas por sugerencias y recomendaciones de conocidos lo cual representa una
fortaleza para Crea Mueble al tener una buena perspectiva por parte del cliente.
2. ¢ Cudles son los aspectos que toma a consideracion a la hora de comprar los

productos que le ofrece la empresa Crea Mueble?

Tabla 15

Aspectos a considerar a la hora de adquirir un producto de la empresa

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Disefio 39 38%
Tipo de madera 47 46%
Precio 42 41%
Color 7 7%
Calidad 51 50%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa

Figura 10
Aspectos a considerar a la hora de adquirir un producto de la empresa

Calidad 50%
Color 7%
Precio 41%
Tipo de madera 46%
Disefio 38%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Nota. La figura muestra los aspectos que el cliente considera a la hora de adquirir un producto de

Crea Mueble. Fuente: Resultados de las encuestas aplicadas a los clientes de la empresa.
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Anélisis e Interpretacion: Los aspectos de un producto influyen de manera considerada
en la decision de compra de una persona, ya que son las razones por las cuales surge esa necesidad
de adquirir dicho producto de una empresa. Es por ello que los clientes de Crea Mueble a la hora
de adquirir un producto toman a consideracion como primer aspecto la calidad que cuenta con un
50%, seguido del tipo de madera con un 46%, asi también esta el precio del producto con un 41%,
luego el disefio con un 38% y por ultimo esté el color del producto con un 8%. Permitiendo conocer
que los factores que influyen en la decision de compra del cliente son la calidad y el tipo de madera
a la hora de adquirir un mueble de la empresa.

3. Indique el grado de satisfaccion de las siguientes caracteristicas de la empresa
Crea Mueble.

3.1. Calidad de los productos

Tabla 16
Calidad de los productos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Satisfecho 94 91%
Poco satisfecho 9 9%
No satisfecho 0 0%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 11

Calidad de los productos

m Satisfecho

m Poco
satisfecho
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Nota. La figura muestra el grado de satisfaccion referente a la calidad de los productos por parte

del cliente.

Anélisis e Interpretacion: La satisfaccion representa el grado de cumplimiento de las
expectativas que un cliente tiene con respecto a lo que le ofrece una empresa. Es por ello que de
acuerdo a los datos obtenidos se puede evidenciar que el 91% de los investigados se consideran
satisfechos con la calidad del producto, mientras que el 9% se encuentran poco satisfechos. Por lo
cual el cliente se siente satisfecho con la calidad de los productos que la empresa ofrece

representando una fortaleza para la organizacion.

3.2. Variedad de los productos

Tabla 17
Variedad de los productos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Satisfecho 90 87%
Poco satisfecho 11 11%
No satisfecho 2 2%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 12

Variedad de los productos

M Satisfecho
B Poco satisfecho

No satisfecho

Nota. La figura muestra el grado de satisfaccion por parte del cliente referente a la

variedad de productos de productos que ofrece la empresa.
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Andlisis e Interpretacion: La variedad de los productos es la diversificacion de bienes o
servicios que una empresa ofrece al mercado. Por lo que la mayoria de los clientes con un 87%
manifestd que se encuentra satisfecho con la variedad de los productos que ofrecen Crea Mueble,
el 11% poco satisfecho y solo el 2% no satisfecho. De este modo la empresa presenta una gran

oportunidad en el mercado lojano al satisfacer a los clientes con su variedad de productos.

3.3. La atencidn al cliente

Tabla 18
La atencién al cliente
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Satisfecho 92 89%
Poco satisfecho 11 11%
No satisfecho 0 0%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 13

La atencién al cliente

B Satisfecho
B Poco satisfecho

No satisfecho

Nota. La figura muestra el grado de satisfaccion por parte del cliente referente a la

atencion que recibe por parte de la empresa.
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Andlisis e Interpretacion: La atencion al cliente consiste en ayudar al consumidor con
algn inconveniente o duda que se suscite en el trascurso de la compra con la finalidad de velar
por su satisfaccion. Es por ello que el 89% de los investigados se siente satisfecho con la atencion
brindada y solo el 11% se encuentra insatisfecho con el servicio que le ofrece Crea Mueble. De tal
manera se puede evidenciar que la mayoria de clientes se encuentra satisfecho con el nivel de
atencion al cliente que la empresa presenta actualmente, lo que se considera una fortaleza para la

organizacion.

3.4. Los precios

Tabla 19
Los precios
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Satisfecho 92 89%
Poco satisfecho 8 8%
No satisfecho 3 3%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 14

Los precios

B Satisfecho
M Poco satisfecho

No satisfecho

Nota. La figura muestra el grado de satisfaccion por parte del cliente referente los precios

que le otorga la empresa.
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Anélisis e Interpretacion: Los precios son los valores monetarios que se les asigna a los
productos en el mercado, ademéas es la cantidad necesaria que una persona debe poseer para
adquirir cierto producto por lo cual se tiene que el 89% de los encuestados se encuentra satisfecho,
el 8% poco satisfecho y el 3% no satisfecho con los precios que oferta Crea Mueble, considerando
que este aspecto representa una fortaleza para la empresa al encontrarse el cliente satisfecho con

los precios que dispone la empresa.

3.5. Ubicacién del local

Tabla 20

Ubicacion del local

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Satisfecho 84 82%
Poco satisfecho 16 15%
No satisfecho 3 3%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 15

Ubicacion del local

B Satisfecho

® Poco
satisfecho

No
satisfecho

Nota. La figura muestra el grado de satisfaccion por parte del cliente referente a la
ubicacion del local.
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Andlisis e Interpretacion: La ubicacion del local hace referencia al lugar fisico donde se

encuentra la empresa ofreciendo sus productos, por lo que al existir una buena decision de

ubicacion para el negocio este sera un beneficio a largo plazo para la organizacion. Es por ello que

el 82% esta satisfecho con la ubicacion del local, el 15% poco satisfecho y solo el 3% no se

encuentra satisfecho. Lo cual resulta una fortaleza para la empresa, ya que la mayoria de clientes

se encuentra satisfecho con la ubicacién de local.

3.6. Horario de atencion

Tabla 21
Horario de atencion
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Satisfecho 91
Poco satisfecho 11
No satisfecho 1
Total 103

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 16

Horario de atencion

B Satisfecho
M Poco satisfecho

No satisfecho

Nota. La figura muestra el grado de satisfaccion por parte del cliente referente al horario

de atencion del local.
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Andlisis e Interpretacion: Los Horario de atencion representan la planificacion de tiempo
de una empresa, el cual estd destinado al cliente y a las actividades a desarrollar dentro de la
organizacion. De manera que el 88% se encuentra satisfecho con el horario de atencion, el 11%
poco satisfecho y el 1% no satisfecho. Es por ello que este aspecto representa una fortaleza para

Crea Mueble al poseer un horario de atencion satisfactorio para los clientes.

3.7. Forma de pago

Tabla 22
Forma de pago
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Satisfecho 85 83%
Poco satisfecho 17 16%
No satisfecho 1 1%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 17

Forma de pago

B Satisfecho
B Poco satisfecho

No satisfecho

Nota. La figura muestra el grado de satisfaccion por parte del cliente referente a la

facilidad de pago que le otorga la empresa.

Analisis e Interpretacién: La forma de pago son los diversos medios por los cuales se
puede realizar el pago de los productos adquiridos o servicios recibidos que una organizacion le
ofrece. Es por ello que el 83% de los clientes se encuentra satisfecho con la facilidad de pago que
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presenta la organizacion, el 16% poco satisfecho ya que le gustaria que la organizacion implemente

otras formas de pago como tarjeta de crédito y débito, mientras que el 1% no esta satisfecho con

la forma de pago. Dando como resultado que el grado de satisfaccion que la empresa le otorga al

cliente es bueno lo cual se considera un aspecto positivo para la organizacion, pero debe

implementar nuevas formas de pago para mejorar el servicio que le otorga a cliente.

4. ;Ha escuchado algun tipo de publicidad de los productos de la empresa “Crea

Mueble”?
Tabla 23
Conocimiento de la publicidad que realiza la empresa de sus productos
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 17
No 86
Total 103

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 18

Conocimiento de la publicidad que realiza la empresa de sus productos.

mSi

No

Nota. La figura muestra el porcentaje de publicidad conocida por parte del cliente

referente a los productos de la empresa.

Analisis e Interpretacion: La publicidad es la difusion de la informacion a través de

medios de comunicacion sobre los productos o servicio que una empresa otorga al mercado. Para
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lo cual se obtuvo como resultado que el 83% de los clientes de Crea Mueble no han escuchado
publicidad por parte de la empresa, mientras que el 17% ha escuchado publicidad de la empresa
por parte de las redes sociales como Facebook, Instagram y Tik tok. De esta manera, la empresa
debe tomar en consideracion realizar mayor publicidad para mantener informados a sus clientes
de los productos que dispone.

5. Si su respuesta fuese no ¢Por qué medio le gustaria conocer de los productos que

oferta la empresa?

Tabla 24
Medio de comunicacion de preferencia
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Medio Tradicional 14 16%
Medio digital 72 84%
Total 86 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 19

Medio de comunicacién de preferencia

B Medio Tradicional

Medio digital

Nota. La figura muestra el porcentaje del medio de comunicacion que el cliente prefiere a

la hora de informarse de los productos que ofrece la empresa.
Analisis e Interpretacion: Los medios de comunicacion son herramientas que permiten

realizar el intercambio de informacion entre un emisor y un receptor. Es por ello que se consideran
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una gran ventana para mostrar al publico lo que una empresa ofrece. Para lo cual el 84% de los
clientes prefiere conocer de los productos que tiene la empresa a través de medios digitales como
Facebook, Tik Tok e Instagram, mientras que el 16% prefiere los medios tradicionales. Es por ello
que la empresa debe enfocarse en los medios digitales a la hora de realizar su publicidad y para

mantener informado al cliente, pero tampoco debe descuidar los medios tradicionales.

5.1 Medio Tradicional

Tabla 25
Medio tradicional de mayor preferencia

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Periddico 0 0%
Volantes 11 79%
Television 0 0%
Radio 3 21%
Total 14 100%
Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 20

Medio tradicional de mayor preferencia

M Periddico
H Volantes
Televicion

Radio

Nota. La figura muestra el porcentaje del medio de comunicacion tradicional por el cual
el cliente le gustaria informarse de los productos que ofrece la empresa.

Andlisis e Interpretacién: Los medios de comunicacion tradicional son fuentes de

informacion que se manejan de manera basica en donde el emisor se encarga de transmitir
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informacion al receptor a traves de un canal directo. Por lo cual el 79% de los clientes que prefieren
los medios tradicionales manifestaron que les gustaria que la organizacion realizara su publicidad
a través de hojas volantes y solo el 21% le gustaria informarse a través de la radio de los productos
que ofrece. Con los datos obtenidos se puede determinar que si en caso la empresa quisiera difundir
informacion de sus productos por el medio tradicional podria realizarlo a través de hojas volantes

y la radio, ya que a través de estos medios les saldria méas factible comunicar cierta informacion.

5.2 Medio Digital

Tabla 26
Medio digital de mayor preferencia

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Facebook 46 64%
Tik Tok 7 10%
Instagram 12 16%
WhatsApp 7 10%
Total 72 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 21

Medio digital de mayor preferencia

M Facebook
m Tik Tok
Instagram

WhatsApp

Nota. La figura muestra el porcentaje del medio de comunicacion digital por el cual el

cliente le gustaria informarse de los productos que ofrece la empresa.
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Anélisis e Interpretacion: Los medios de comunicacion digital son los que se desarrollan
a través del internet, conectandose con el usuario en tiempo real y de manera eficiente al momento
de difundir informacion de un producto o servicio que ofrezca una empresa. Es por ello que el 64%
de los clientes le gustaria informase por Facebook debido a que es el medio que ellos mas utilizan,
seguido del 16% de clientes que prefiere Tik Tok, luego esta WhatsApp con el 10% y el Instagram
con un 10%. Por los resultados obtenidos se puede determinar que el cliente prefiere Facebook
como medio de comunicacion para informarse de los productos que oferta la empresa, lo cual
representa un dato importante a la hora que Crea Mueble quiera difundir alguna publicidad pueda
hacerlo por este medio digital.

6. ¢ Ha recibido algun tipo de promocién por parte de la empresa al momento de

comprar un producto?

Tabla 27
Promociones recibidas por parte de la empresa
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 103 100%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 22

Promociones recibidas por parte de la empresa

m No
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Nota. La figura muestra el porcentaje de promociones recibidas por el cliente de parte de
Crea Mueble.

Anélisis e Interpretacion: Las promociones son aquellas estimulaciones que sirven para
que el cliente compre un producto o servicio que una empresa este ofertando. De esta manera, de
acuerdo a las promociones recibidas por parte de la empresa, el 88% de los encuestados manifesto
que no ha recibido ninguna promocién por parte de la empresa y solo 12 % ha recibido
promociones. Con esta informacion obtenida se dedujo que la empresa solo estd ofreciendo
promociones a una pequefia cantidad de sus clientes, razén por la que Crea Mueble podria estar
disminuyendo la fidelidad de sus clientes y por ende sus ventas, considerando este aspecto una
debilidad para la organizacion.

7. Si la respuesta fuese no a la pregunta anterior ¢ Qué tipo de promociones le

gustaria recibir por parte de la empresa?

Tabla 28
Promociones que le gustaria recibir
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Descuentos 75 82%
Productos complementarios 14 15%
Otros 2 2%
Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.
Figura 23
Promociones que le gustaria recibir
r 82%
OTROS 2%
PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS — 15%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%
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Nota. La figura muestra el porcentaje de promociones que le gustaria recibir por el cliente

de parte de Crea Mueble.

Anélisis e Interpretacion: Las promociones son un factor importante al momento de
impulsar la venta de un producto ya que con esta herramienta se puede persuadir la decision de
compra de una persona. Por lo cual, el 82% de los clientes le gustaria recibir descuentos, asi como
también los productos complementarios con un 15% y solo el 2% le gustaria otras promociones
tal como él envio gratuito. Dado estos resultados se puede apreciar que la empresa podria ofrecer

como promocidn un cierto descuento a sus productos que permita atraer la atencion de los clientes.

8. ¢ Por qué prefiere comprar en esta empresa de muebles?

Tabla 29
Preferencias de comprar en Crea Mueble
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Calidad del producto 62 60%
Calidad de servicio 32 31%
Servicios Adicionales 17 17%
Ubicacién del Local 5 5%
Precios comodos 28 27%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 24

Preferencias de comprar en Crea Mueble

PRECIOS COMODOS

UBICACION DEL LOCAL

SERVICIOS ADICIONALES
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Nota. La figura muestra el porcentaje de las preferencias que el cliente toma en cuenta a

la de comprar un producto en la empresa.

Anélisis e Interpretacion: Las preferencias del consumidor a la hora de elegir un local
para realizar sus compras estan determinadas por aquellas acciones que le generan la satisfaccion
de alguna necesidad. Es por ello que, el 60% de los clientes prefiere comprar en Crea Mueble por
la calidad del producto, en cambio el 31% prefiere la calidad del servicio, asi también esta el 27%
que prefiere los precios comodos, luego le sigue el 17% que son los servicios adicionales como el
mantenimiento que se les da a los productos y la garantia que ofrece la empresa y por ultimo el
5% que considera la ubicacion del local como preferencia. Por consiguiente, se puede deducir que
los clientes de Crea Mueble prefieren comprar ahi por la calidad de los productos que ofrecen,

convirtiéndose en una fortaleza para la organizacion.

9. ¢ Qué dia de la semana prefiere acudir a la empresa para realizar sus compras?

Tabla 30
Dia de la semana que prefiere realizar su compra
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Lunes 0 0%
Martes 0 0%
Miércoles 1 1%
Jueves 4 4%
Viernes 33 32%
Séabado 65 63%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.
Figura 25

Dia de la semana que prefiere realizar su compra

77



@, @

M Lunes

m Martes

Miércoles
Jueves

Viernes

Sabado

Nota. La figura muestra el porcentaje del dia a la semana que el cliente prefiere realizar
sus compras en Crea Mueble.

Analisis e Interpretacion: La empresa Crea Mueble tiene mayor afluencia de clientes los
dias sabados con un 63%, manifestando que este dia realizan sus compras, seguido del dia viernes
con 32%, luego este jueves con un 4% y por Gltimo esta el miércoles con 1%. Es por ello que la
empresa debe enfocarse primordialmente en los dias sdbados y viernes para poder mejor la

atencion al cliente y por ende ofrecer un gran servicio.

10. ¢Como percibe la imagen de la marca de Crea Mueble?

Tabla 31
Imagen de la Marca
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Visible 0 0%
Poco visible 12 12%
Nada visible 91 88%
Total 103 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 26

Percepcién de la marca
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Nota. La figura muestra el porcentaje de la percepcion del cliente respecto a la marca

Anédlisis e Interpretacion: La percepcion de la marca es la manera de como los
consumidores ven una marca, es decir la imagen mental que ellos tienen al momento de hablar de
una marca. Es por ello que el 88% de las familias manifestaron que no es visible la marca de la
empresa y solo el 12% considera que es poco visible. Por lo cual este aspecto se considera una

debilidad para la empresa al no ser reconocida por sus clientes a través de la marca.

11. ;Qué le gustaria que la empresa “Crea Mueble” implementara?

Tabla 32
Aspectos que le gustaria que la empresa implemente.
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Promociones 61 59%
Diversas formas de pago 13 13%
Otro 29 28%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa.

Figura 27

Aspectos que le gustaria que la empresa implemente.
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Nota. La figura muestra el porcentaje de los aspectos que al cliente le gustaria que la

empresa implementara.

Analisis e Interpretacion: La empresa Crea Mueble con el pasar de los tiempos ha ido
creciendo en el mercado Lojano, razén por la cual cada dia busca satisfacer de mejor manera la
necesidad de sus clientes. Es por ello, que el 59% de los clientes les gustaria que la empresa Crea
Mueble realizara promociones, el 28% le gustaria que se implementara diversas formas de pago
para poder cancelar su compra a través de tarjetas de crédito y débito, ademas el 13% le gustaria
que se realizara otros servicios como recomendaciones para el mantenimiento del producto. Por lo
cual se puede determinar que la empresa debe implementar acciones que le ayuden a captar mayor
atencion de los clientes y estos a subes mejorar las experiencias de los clientes a la hora de adquirir

un producto.

6.1.2.4. Marketing Mix.

Dentro del marketing mix se analiz6 las cuatro “P” de las actividades que realiza la
empresa, en base a la informacidn recabada de la investigacion realizada a los clientes de Crea
Mueble, entrevista al gerente y ficha de observacion del negocio, los cuales se presentan a

continuacion:
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6.1.2.4.1. El producto

Crea Mueble es una empresa dedicada al asesoramiento, disefio y fabricacion de todo tipo
de muebles de madera para el hogar, ofreciendo siete lineas de productos como: muebles para
sala, muebles para cocina, muebles para dormitorios, muebles para oficina, muebles para bafio, y
varios productos para la adecuacion del hogar, los cuales son fabricados a base de melanina,

tableros MDF, madeira, cuarzo, madera de pino y abeto.

Tabla 33
Portafolio de Productos.
Muebles para Sala Muebles para cocina
e Mesas o Sillas
e Sillas e Mesas
e Centro de mesa e Bufetera
e Repisas
e Closet
Muebles para Dormitorio Muebles para Oficina
e Camas e Escritorios
e Veladores e Libreros
e Comodas e Estanteria
e Armarios e Cajoneras
e Peinadores con espejo
Muebles para bafio Varios
e Muebles auxiliares e Puertas
e Repisas con espejo e Piso flotante
e Marcos para espejo

Nota: Datos recabados de la ficha de observacion directa

De acuerdo a la entrevista realizada al gerente se pudo definir que el producto que mayor
se adquiere de la empresa son los muebles para cocina y dormitorio. Ademas, que el cliente se
siente satisfecho con la calidad de los productos que le ofrece Crea Mueble.

Matriz de Matriz Boston Consulting Group (BCG).

Para realizar la matriz BCG, se tomo6 como referencia las ventas de los Gltimos dos afios de

la empresa “Crea Mueble” para conocer la tasa de crecimiento y la participacion en el mercado
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analizando el posicionamiento en el mercado de cada linea de productos que posee la organizacion,
los cuales se clasifican en:

e Muebles para sala

e Muebles para cocina

e Muebles para dormitorio

e Muebles para oficina

e Muebles para bafio

e Productos varios (puertas, piso flotante y marcos para espejo).

Teniendo en cuenta que cada producto tiene un comportamiento diferente en el mercado se

desarrolla la matriz BCG para analizar el portafolio de productos que ofrece Crea Mueble.

A continuacion, se describe la tabla en la cual se presenta las ventas de la empresa, asi
como también la linea de productos que posee Crea Mueble para en base a ello determinar la

participacion que tienes en el mercado y su tasa de crecimiento.
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Tabla 34

Ventas de la empresa Crea Mueble

FIEPIEAE Ventas VEIEE Ventas  Tasade Participacion  Casilla
de la ; de la . . .
Producto Ventas lider dela crecimiento relativaenel  matriz
cartera de : empresa
. competidor ~ empresa mercado mercado BCG
negocio anol ~
ano 2
a b T 1 =(t,—t)/e /b
Muebles para cocina 7995,85 43% 8000 4391,4 7693,14 75% 1,00 Estrella
Muebles para dormitorio 4276,85 23% 10250 3884,7 5678,27 46% 0,42 Interrogante
Muebles para sala 2603,3 14% 8337 1182,3 1648,53 39% 0,31 Interrogante
Muebles para oficina. 2045,45 11% 1600 59115 1282,19 -78% 1,28 Vaca
Varios 1115,7 6% 1985 844,5 1831,7 117% 0,56 Interrogante
Muebles para bafio 557,85 3% 750 675,6 183,17 -73% 0,74 Perro
TOTALES 18595,00  100% 30922,00 16890,00 18317,00

Nota. Datos tomados de las ventas de la empresa y entrevista al gerente de Crea Mueble.

Analisis: De acuerdo a los datos obtenidos en la matriz BCG, se puede describir que la proporcion de la cartera de negocio de
la empresa Crea Mueble esta liderado por los muebles de cocina con un 43% Yy el producto que posee una tasa de crecimiento en el
mercado son los productos varios como puertas, piso flotante y marcos para espejo con el 117% y la participacion relativa en el mercado

la tienen los muebles de oficina con 1,28%, seguido de los muebles para comedor con el 1%.

A continuacion se presenta la matriz BCG representada por sus cuatro cuadrantes en los cuales se describe la tasa de crecimiento

de cada linea de productos que tiene la empresa y como se encuentra su participacion en el mercado.
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Figura 28

Matriz BCG
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Nota. Datos tomados de las ventas anuales de la empresa Crea Mueble de la tabla N°34

Analisis: Se puede observar que en la matriz BCG, los productos que ofrece Crea Mueble
se clasifican en 6 lineas de productos de los cuales el producto estrella esta representado por los
muebles de cocina los cuales representan una importante inversion y alta participacion en el
mercado. De igual manera esta el producto vaca, en el cual se encuentra ubicado los muebles de
oficina, mismos que representan beneficiosas ventas generando inversion, aunque su participacion
no es tan buena en el mercado. Ademas, en el cuadrante de la interrogante tenemos los muebles

de dormitorio, muebles de sala y productos varios que requieren de una gran inversion y su
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participacion no estd buena. Por Gltimo, se encuentran el cuadrante perro con los muebles para

bafio los cuales generan lo necesario para sobrevivir en el mercado.

6.1.2.4.2. El precio

La manera en la que se fijan los precios, es de acuerdo al producto que se vaya a elaborar
tomando como referencia los materiales a utilizar, la mano de obra y el tiempo que se llevara a
cabo.

Por lo que la empresa al poseer una variedad de productos, los precios varian de acuerdo
al producto y disefio, del cual los clientes manifestaron que los precios con los que cuenta la
organizacion son satisfactorios. Pero al no contar con diferentes opciones de pago se considera una
debilidad para la organizacion, debido a que cierta cantidad de clientes sugiere que la empresa
implemente el servicio de cobro con tarjeta de crédito y débito, aspecto importante que la empresa
debe considerar para mejorar su participacion en el mercado y a la vez pueda incrementar su cartera
de clientes.

6.1.2.4.3. La plaza

Las ventas se realizan directamente con el cliente sin considerar los intermediarios. Por lo
cual el canal de comercializacién es directo, en donde el cliente se acerca a la empresa a adquirir
los productos.

Figura 29

Canal de Distribucién de la empresa Crea Mueble

Crea Mueble Consumidor Final

==
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Por otra parte, la ubicacion del local es estratégica al encontrarse en el centro de la ciudad
y al considerar que los clientes manifestaron que la ubicacion del local es satisfactoria al momento
de ellos acudir a adquirir sus productos.

6.1.2.4.4. La promocion

La promocién de la empresa Crea Mueble gira entorno a como ha hecho conocer sus
productos e informado a los clientes de ellos, a través de la publicidad por medios de

comunicacion, principalmente en las redes sociales como Facebook, Instagram y Tik Tok.

Figura 30

Promocion de Crea Mueble
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Nota: Imagenes recopiladas de la pagina de Facebook, Instagram y Tik Tok de Crea

Mueble.
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6.1.2.5. La matriz de evaluacion de factores internos (MEFI)

Tabla 35
Matriz de evaluacion de factores internos de la empresa Crea Mueble
Factores Internos Fuente Peso V. Ponder.
Fortalezas

Entrevista al gerente y

Encuesta CR —P3.1 0.08 4 0,32

1. Variedad de productos.

2. Canal de comercializacioén directa con el

Entrevista al gerente 0,08 0,24

: 3
cliente.
3. Los precios que se oferta son satisfactorios. Encuesta al cliente P3.4 0,06 3 0,18
4. Eficiente atencion al cliente. Encuesta al cliente 0,05 2 0,10
5. Favorable ubicacién del local. Encuesta al cliente 0,06 2 0,12
6. Calidad de los productos. Encuesta al cliente P3.1 0.09 4 0,36
7. Garantia de un afio en todos los productos. Entrevista al gerente 0,04 1 0,04

8. Los clientes han conocido la empresa por

., ) Encuesta al clienteP1 0,05 3 0,15
la recomendacion de conocidos.

Subtotal de Fortalezas 0,51 1,51
Debilidades
1. No se encuentra claramente definida la Entrevista a los

. ] . 001 1 0,01
filosofia empresarial empleados
2.No dispone de herramientas tecnoldgicas Entrevista al gerente 005 1 0.05
avanzadas para la fabricacion de muebles y al personal ’ ’
3. No tiene planes de publicidad. Entrevista al gerente 0,07 2 0,14
4. Falta de capacitaciones para el personal Entrevista al personal 0,08 3 0,24
5._No cuenta con promociones para sus Encuesta a los CR- 005 2 0,10
clientes. P6
6. Inadecuada distribucion del espacio fisico  Entrevista al personal 0,04 1 0,04
7. Baja presencia con los clientes en redes Entrevista al gerente

. 0,02 3 0,06

sociales. y encuestaa CR —P4
8. Disminucion de ventas frecuentes. Entrevista al gerente 0,09 3 0,27

9. .No cuenta con varias opciones de pago

para la venta de productos (Tarjeta de credito Marketing Mix-

004 2 0,08

y débito) Precio

10. Escaza difusion de la marca. Encuesta CR-P10 0,04 3 0,12

Subtotal de Debilidades 0,49 1,10
TOTAL 1.00 2,61

Nota: Informacion recolectada de la encuestas, entrevista y ficha de observacion. Disefio de tabla
tomada de (D’ Alessio Ipinza, 2008)
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Anélisis: La matriz de la empresa Crea Mueble cuenta con 18 factores determinantes de
éxito, de los cuales se desprenden 8 fortalezas y 10 debilidades. En donde se obtuvo un puntaje de
1,51 en las sumatoria de las fortalezas, asi también se tuvo en las debilidades una puntuacién de
1,10 dando como resultado el valor de 2,61; lo que indica que la organizacion se encuentra
ligeramente mas fuerte que debil, por lo cual la empresa debe encaminar sus recursos en funcion
de contrarrestar las debilidades presentes con la finalidad de mejorar sus actividades, las cuales le

permitirdn ser mas productiva y por ende mas competitiva en el mercado lojano.

6.1.2.6. Matriz Ansoff
El desarrollo de la matriz Ansoff permite identificar en que cuadrante se encuentra la
empresa en relacion a los productos y el mercado considerando si estos son actuales o nuevos para

en base a ello identificar oportunidades de crecimiento.

Figura 31
Matriz Ansoff
PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS
(J_>) Penetracion de Mercado  Desarrollo de Productos
_|
S
2|2
T |
@)
>
W]
8 - Desarrollo de Mercado Diversificacion
C
m
<
@)
(0]

Nota. Disefio de la matriz de Ansoff adaptada de (D’Alessio Ipinza, 2008)
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Anélisis: Crea Mueble se encuentra actualmente en el cuadrante de la penetracion de
mercado, el cual corresponde a la combinacion de mercados y productos actuales, para mejorar su
cuota de mercado debera incrementar sus actividades publicitarias y promociones con la finalidad
de atraer a mas clientes, considerando captar la preferencia de los clientes potenciales a través de

promociones como descuentos especiales para fidelizar sus compras.

6.1.3. Analisis de la situacion externa de la empresa.
Se realizd un andlisis de los factores externos que inciden y estan afectando al negocio,

para en base a ello determinar las oportunidades y amenazas que se presentan en el entorno.

6.1.3.1. Resultados de las encuestas aplicadas a los clientes potenciales
1. ¢ Usted adquiere muebles de madera para su hogar? Si su respuesta fuese positiva

pase a la pregunta 3.

Tabla 36
Adquisicion de muebles de manera para el hogar.
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 370 98%
No 7 2%
Total 377 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 32

Adquisicion de muebles de manera para el hogar.

mSi

No

Nota. La figura muestra el porcentaje de adquisicién de muebles de madera por

parte de las familias de la ciudad de Loja. 90



Anélisis e Interpretacion: La adquisicion de muebles por parte de las familias se da con
la finalidad de decorar sus hogares, aportando estilo y personalidad a las mismas, ademas de ser
uno de los medios para mantener las cosas ordenadas en la casa. Es por ello que el 98% de las
familias de la ciudad de Loja, adquieren muebles de madera para el hogar y solo el 2% manifiesta
que no ha adquirido muebles de madera. Por lo cual con estos datos obtenidos se puede determinar

que la mayoria de las familias lojanas adquieren muebles de madera para sus hogares.

2. Si la respuesta fuese no a la pregunta anterior ¢Qué tipo de muebles adquiere en

su casa?
Tabla 37
Tipos de mueble que adquiere para su hogar.
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Muebles de plastico 4 57%
Muebles de metal 2 29%
Muebles ecolégicos 1 14%
Total 7 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.
Figura 33

Tipos de mueble que adquiere para su hogar.

M Muebles de plastico
B Muebles de metal

Muebles ecolégicos

Nota. La figura muestra el tipo de mueble que adquieren las familias de la ciudad de Loja.
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Anélisis e Interpretacion: Los tipos de muebles para el hogar a medida que ha pasado
el tiempo han ido evolucionando, lo cual ha generado una amplia gama de estos productos
derivandose de materiales como el metal, el pléastico, materiales ecoldgicos que han sustituido al
mueble comin de madera. Es por ello que el 57% de familias prefieren adquirir muebles de
plastico, asi también esta el 29% que adquieren muebles de metal y solo el 14% compra muebles
ecoldgicos. Considerando que en base a los datos obtenidos se puede determinar que el producto

sustituto mas préximo a los muebles de madera son los muebles de pléstico.

3. ¢ Qué tipos de muebles de madera ha comprado?

Tabla 38
Tipos de mueble de madera que adquiere para su hogar.
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Muebles de cocina 118 32%
Muebles de dormitorios 102 28%
Muebles de bafios 55 15%
Muebles para oficina 94 25%
Muebles de sala 128 35%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 34

Tipos de mueble de madera que adquiere para su hogar.

MUEBLES DE SALA 35%
MUEBLES PARA OFICINA
MUEBLES DE BANOS

MUEBLES DE DORMITORIOS

MUEBLES DE COCINA

Nota. La figura muestra el tipo de mueble de madera que adquieren las familias lojanas.
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Anélisis e Interpretacion: Los tipos de mueble de madera son los diferentes productos
que se derivan de la madera que sirven para organizar y adecuar las cosas que se disponen en una
casa, oficina y otro tipo de lugares como locales comerciales. Por ello el 35% de las familias
adquieren muebles de sala, seguido del 32% que compra muebles de cocina, asi mismo esta el 28%
que compra muebles de dormitorio, luego esta el 25% que demandan los muebles de oficina y por
ualtimo esté el 15% que adquieren los muebles de bafio. De acuerdo a los datos obtenidos se puede

definir que los muebles de mayor consumo por parte del cliente son los muebles de sala.

4. ;Cada qué tiempo compra muebles de madera?

Tabla 39
Frecuencia con la que compra muebles de madera

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Una vez al afio 56 15%
Cada tres afos 105 28%
Cada cinco afios 120 33%
Cada siete afos 89 24%
Total 370 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 35

Frecuencia con la gue compra muebles de madera

W Una vez al afio

-

28% Cada cinco afios

M Cada tres afios

Cada siete afios

Nota. La figura muestra con qué frecuencia las familias de la ciudad de Loja compran
muebles de madera.
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Anélisis e Interpretacion: La frecuencia de la adquisicion de muebles por parte de las
personas se da por la necesidad de decorar y renovar sus espacios personales y colectivos
manteniendo un estilo confortable de acuerdo a su ritmo de vida. Con lo cual se tiene que el 33%
de las familias adquieren sus muebles cada cinco afos, mientras que el 28% prefieren adquirirlos
cada tres afios, asi también se tiene que el 24% prefieren adquirirlos cada siete afios y por ultimo
con el 15% estan las familias que adquieren muebles una vez al afio. Por lo tanto, la mayoria de

familias compra sus muebles de madera cada cinco afios para remodelar su hogar.

5. ¢ Cudl es el aspecto que le atrae al momento de adquirir muebles de madera?

Tabla 40
Aspectos a considerar del producto a la hora de adquirirlo
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Disefio 102 62%
Tipo de madera 76 46%
Precio 68 41%
Marca 16 10%
Color 24 15%
Calidad 111 68%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 36

Aspectos a considerar del producto a la hora de adquirirlo

CALIDAD 68%
COLOR — 15%

MARCA 10%
PRECIO — 41%

TIPO DE... 46%

DISENO [ N 62%

Nota. La figura muestra los aspectos que las familias consideran a la hora de adquirir un mueble.
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Anélisis e Interpretacion: Las cualidades que un producto posee son aspectos claves
que influyen en la decisién de compra de un cliente. Es por ello que el 68% de las familias le atrae
la calidad como el aspecto de mayor relevancia a la hora de adquirir un producto, seguido del 62%
que les llama la atencion el disefio, asi también el 46% de familias consideran el tipo de madera a
la hora de adquirir un mueble, ademas el 41% le llama la atencion el precio del producto, mientras
que el 15% le atrae el color de un producto y por Gltimo con el 10% se tiene la marca del producto.
Por lo cual el aspecto a considerarse a la hora de adquirir un mueble de madera por parte del cliente

es la calidad, el disefio y tipo de madera.

6. ¢ Qué caracteristicas debe tener un local de muebles para que usted compre ahi?

Tabla 41
Caracteristicas que debe tener un local de muebles
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Variedad de muebles 93 25%
Calidad de la madera 101 27%
Ubicacidn del local 53 15%
Precios comodos 95 26%
Buena atencion 83 22%
Otros (promociones) 15 4%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 37
Caracteristicas que debe tener un local de muebles

Otros (promociones) G 4%
Buena atencion [IEEEEEEEEEE—— 22%
Precios comodos [—— 26%
Ubicacion del local - 15%
Calidad de la madera [ 27%
Variedad de muebles - 25%

0 20 40 60 80 100 120

Nota. La figura muestra las caracteristicas que local debe poseer para que el cliente
acceda a comprar.
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Andlisis e Interpretacion: Un local de muebles ofrece diversos productos fabricados de
madera, que con el pasar de los tiempos han implementado diversas formas para llegar al cliente,
no solo ofreciendo calidad en sus productos si no también realizando actividades que le permiten
captar su atencion. Por ello en base a los resultados obtenidos de la investigacion se tiene que el
27% de familias prefiere un local por la calidad de los productos que ofrece, ademas que el 26%
le atraen los precios comodos de un local, seguido del 25% por la variedad de muebles que ofrece
un local, mientras que el 22% considera la buena atencion al cliente con un factor importante de
un local y por altimo se tiene el 4% por las promociones que tenga un local. Por lo cual se define
que la calidad de los productos y los precios comodos son los aspectos de mayor relevancia que
un cliente observa a la hora de acceder a un local de muebles.

7. ¢ Qué tan satisfactorio fue el servicio de atencion recibido la Gltima vez que usted

cotiz6 un mueble de madera?

Tabla 42
Satisfaccion del servicio de atencion
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Satisfactorio 241 65%
Poco Satisfactorio 117 32%
Insatisfactorio 12 3%
Total 370 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 38

Satisfaccion del servicio de atencion

W Satisfactorio

m Poco
Satisfactorio

Insatisfactorio

Nota. La figura muestra el porcentaje de satisfaccion recibido por parte del
cliente referente al servicio de atencion. 96



Andlisis e Interpretacion: El servicio de atencion al cliente son las acciones que una
organizacion realiza con la finalidad de ofrecer una atencion confortable al consumidor que
adquiere un producto o servicio. De manera que el 65% de familias manifestaron que el servicio
de atencion ofrecido en la empresa de muebles es satisfactorio, asi también esta el 32% de las
familias que consideraron el servicio de atencion poco satisfactorio, mientras que el 3% de familias
se sienten insatisfechas con el servicio de atencion. Por lo tanto, el nivel de servicio brindado por
las empresas de muebles en la ciudad de Loja es satisfactorio para sus clientes, lo cual es un aspecto
que la empresa Crea Mueble debe considerar en sus estrategias para captar de mejor forma la

atencion de los clientes.

8. ¢Cual es su medio de pago de mayor preferencia?

Tabla 43
Medio de pago de mayor preferencia

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Efectivo 164 44%
Tarjeta de débito 41 11%
Tarjeta de crédito 97 26%
Transferencia electronica 68 19%
Total 370 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 39
Medio de pago de mayor preferencia
M Efectivo
M Tarjeta de débito
Tarjeta de crédito

Transferencia
electrdnica

Nota. La figura muestra el medio de pago de mayor preferencia por

parte del cliente.
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Anélisis e Interpretacion: Los medios de pagos son los instrumentos que permiten pagar

mueble ya que supieron manifestar que es el método de pago de mayor confianza para ellos.

9. ¢Conoce la empresa Crea Mueble?

Tabla 44
Conocimiento de la empresa
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Si 57 15%
No 313 85%
Total 370 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 40

Conocimiento de la empresa

mSi

No

Nota. La figura muestra el medio de pago de mayor preferencia por parte del cliente.

de diferentes formas un producto o servicio adquirido. Es por ello que el 44% de las familias
prefieren pagar en efectivo a la hora de comprar un mueble, mientras que el 26% de las familias
prefieren cancelar con tarjeta de crédito ya que a través de ella se les difiere el valor a pagar,
propiciandoles pagar por cuotas el valor del mueble, asi también el 19% de familias prefiere pagar
a través de la realizacion de transferencias electronicas y solo el 11% prefiere cancelar a través de

la tarjeta de débito. Por lo cual las personas prefieren pagar en efectivo a la hora que compran un
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Anélisis e Interpretacion: El 85% mencionaron que no conocen la empresa, mientras
que solo el 15% si conocen la empresa. Por lo que la empresa Crea Mueble presenta una
oportunidad para implementar estrategias de marketing con la finalidad de atraer nuevos clientes
a la empresa.

10. ¢ Por qué medio de comunicacion conocio la empresa Crea Mueble?

Tabla 45
Medio de comunicacién por el que conocié la empresa

Descripcion Frecuencia Porcentaje
Radio 0 0%
Boca a Boca 34 60%
Redes Sociales 23 40%
Pagina web 0 0%
Total 57 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 41

Medio de comunicacién por el que conocié la empresa

W Boca a Boca

Redes Sociales

Nota. La figura muestra el medio de publicidad por el que las familias se
informan de los productos.
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Andlisis e Interpretacion: Los diversos medios de comunicacion ofrece diferentes
formas de acceso a la informacién y permite que las personas elijan los canales que mejor se
adapten a sus preferencias y necesidades. Es por ello que el 60% de las familias conocieron la
empresa de boca a boca a diferencia del 40% que la conocieron por las redes sociales. Con los
datos recolectados la mayoria menciona que han tenido conocimiento de le empresa a través de

boca a boca lo cual representa una amenaza.

11. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer la empresa Crea Mueble?

Tabla 46
Medio de Comunicacion
Descripcion Frecuencia Porcentaje
Radio 71 23%
Prensa 36 11%
Redes Sociales 206 66%
Total 313 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa.

Figura 42

Medio de Comunicacion

B Radio

Prensa
(]
Redes Sociales

Nota. La figura muestra el porcentaje de promociones recibidas por el
cliente en su ultima compra.
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Anélisis e Interpretacion: El 66% de los clientes potenciales recalcaron que el medio
por el cual les gustaria conocer a la empresa es por redes sociales, el 23% a través de la radio y
solo el 11% por la prensa. Siendo una oportunidad para que Crea Mueble se haga conocer a través

de las redes sociales

6.1.3.2. Andlisis PESTE.
El presente analisis permitio determinar los factores que afectan de manera positiva y
negativa a la empresa, en la cual se investigo y analizo las fuerzas politicas, econdmicas, sociales,

tecnoldgicas, ecologicas y competitivas.

6.1.3.2.1. Fuerza politica, gubernamental y legal (P).
Los indicadores que se tomaron en consideracion para analizar la fuerza politica se

describen a continuacion:

e Acuerdos comerciales del Ecuador.

El Tratado de Libre Comercio Ecuador-China, el cual consiste en la reduccién de aranceles,
mismo que permitird el acceso a mercados de China para reducir los obstaculos técnicos al
comercio. La vigencia de este acuerdo comercial permitira obtener acceso preferencial para el 99%

de las exportaciones actuales de Ecuador a China. (Ministerio de Produccién, 2023)

Ademas, este acuerdo comercial con China se precautelara los sectores agricolas e
industriales permitiendo el acceso sin aranceles a materias primas, insumos, herramientas y
equipos, reduciendo de esta manera los costos de produccién para la industria ecuatoriana y a su

vez ofreciendo mayor variedad y calidad para los consumidores ecuatorianos.

Esta variable es una oportunidad para “Crea Mueble”, debido a que con este acuerdo
comercial la empresa podra obtener su materia prima y sus instrumentos a precios comodos y
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ofertar de esa manera sus productos a precios competitivos como también tener la oportunidad de

desarrollar su negocio tanto a nivel nacional como internacional.

Pero también representa una amenaza debido a que con este acuerdo la empresa tendra
mayores competidores tanto nacionales como internacionales debilitando las barreras de entrada

para que los competidores ingresen con mayor facilidad.

e Politicas para el Sector Industrial.

A través de las politicas estipuladas para el sector industrial periodo 2016 al 2025 se
estipuld incrementar las oportunidades de negocio dentro y fuera del pais, desarrollando
encuentros entre los representantes del subsector de madera y el sector privado que les permita

ampliar y diversificar mercados tanto a nivel nacional como internacional.

Asi también las politicas estipuladas para el sector industrial de la implementacion y
fortalecimientos de los Centros de Desagregacion, Innovacion y de Transferencia Tecnoldgica se
encuentra el Centro de Fomento Productivo de Madera y Mueble “Innovacentro” situado en
Cuenca, el cual incorporara nuevas lineas pilotos de produccion con materiales no tradicionales
con la finalidad de que las pequefias y medianas empresas puedan realizar pruebas semi-

industriales de procesos innovadores. (Politica Industrial del Ecuador 2016-2025)

Esta variable representa una oportunidad para “Crea Mueble” ya que, con la instauracion
de centros innovadores, permitira desarrollar nuevos productos para ofertar al cliente

incrementando su cartera de productos y su desarrollo en el mercado.

e Regulaciones Gubernamentales
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Dentro de esta variable estan las normativas legales que rigen a la empresa “Crea Mueble”,
a través de politicas municipales que influyen en el funcionamiento de la empresa, tales como el
permiso de funcionamiento actual, el cual debe se debe renovar cada afio por el municipio de la

ciudad de Loja.

6.1.3.2.2. Factores Economicos y Financieras (E).
Para la determinacion de este factor se tomaron los siguientes factores:
e Evolucion del Producto Interno Bruto (PIB) Ecuador

En este apartado se describe las cifras del Producto Interno Bruto (PIB) durante el periodo

2019-2023
Tabla 47
Producto Interno Bruto Nacional (millones de délares)
~ Producto Interno Bruto % Variacion del PIB
ANos
(PIB)
2019 71.879 0,0%
2020 66.282 -7,8%
2021 69.089 4,2%
2022 71.125 2,9%
2023(prev) 73.003 2.6%

Nota: Adaptado de las estadisticas del Banco Central del Ecuador (2023). Elaborado por la autora.

De acuerdo a las cifras de la tabla 7, se evidencia que el Producto Interno Bruto decrecid
de manera significativa dando como resulto un -7,8%, con respecto al afio anterior debido a la
pandemia mundial de Covid -19, el cual afectd en gran medida a la economia del pais, provocando
que muchas empresas cerraran sus puertas. Para el 2021 se reactivo la productividad del pais
incrementado en un 4.2% la economia del pais pero la proyeccion en la actividad econdmica del
PIB para este afio , segun el Banco Central del Ecuador (2023) es de 2,6% debido a la

desaceleracion de las exportaciones petroleras , ademas esta proyeccion se veria impulsada por el
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dinamismo de la demanda interna tanto por el gasto de consumo final de los hogares, como el
gasto de consumo final del Gobierno General y la Formacion Bruta de Capital Fijo.

Lo cual para la empresa “Crea Mueble”, esta variable representa una oportunidad debido
al incremento en el PIB nacional, impulsado principalmente por el consumo en productos para el
hogar lo cual el incrementara el desarrollo econémico en industrias de productos para el hogar.

e Costo de la mano de Obra.

Dentro de este aspecto ha existido una variacién en el Salario Basico Unificado (SBU), por
disposiciones del presidente Guillermo Laso, a través de un decreto ejecutivo, firmado el 30 de
noviembre de 2022, el cual estipulaba el incremento de la remuneracién de un trabajador de $25
dolares a su salario el cual quedo con base a los $425 ddlares, que para este afio 2023 a través del
Ministerio de Trabajo y por estipulacion del presidente el salario vigente es de $450 dolares.

Esta variable del costo de la mano de obra constituye una oportunidad para “Crea
Mueble”, por el incremento salarial debido a que las personas tendran mayor poder adquisitivo
para comprar muebles para su hogar.

e Tasas de Interés
Este indicador esta representando las tasas de interés vigentes para el afio 2023, las cuales

se describen a continuacion:

Tabla 48
Tasas de interés efectivas vigentes en el Ecuador

Segmentos Anterior Vigente 1 de enero del 2023
Productivo Corporativo 8,48% 8,54%
Productivo Empresarial 9,50% 9,60%
Productivo PYMES 10,23% 10,31%
Consumo 16,08% 16,08%
Educativo Social 5,49% 5,49%
Vivienda de Interés Publico 4,96% 4,96%
Vivienda de Interés Social 4,98% 4,98%
Inmobiliario 9,37% 9,45%
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Microcrédito Minorista 19,46% 19,50%

Microcredito de Acumulacion Simple 20,34% 20,06%
Microcrédito de Acumulacion Ampliada 19,85% 19,57%
Inversion Publica 8,50% 8,22%

Nota: Informacion tomada del Banco Central del Ecuador (2023)Elaboracion: La Autora

De acuerdo a los datos descritos se tiene que para el afio 2023 la tasa de interés se ha
incrementado en varios aspectos en comparacion al periodo anterior, tal es el caso del producto
corporativo que se incrementd de 8,48% a 8,54%, asi también en el segmento productivo
empresarial de 9,50% a 9,60 y en el sector productivo Pymes se incrementd de 10,23% a
10,31%.Por otro lado las tasas para créditos de otros segmentos no tienen ningun cambio y se
mantienen como el semestre anterior , tal es el caso del segmento de consumo, educativo social y
el de vivienda de interés publico y social .

Esta variable representa una amenaza para “Crea Mueble”, puesto que las tasas de interés
se han incrementado en comparacion con el periodo anterior, por tal razén las tasas siguen siendo
altos para que la empresa pueda adquirir un préstamo que le permita solventar sus actividades.

e Tasas de Inflacion.

Segun el Banco Central del Ecuador (2023), en marzo de la tasa de inflacion en el Ecuador
fue de 0,06%, de la cual, los grupos de productos que abonaron para esta alza del indice de Precios
al Consumidor (IPC) fueron: alimentos y bebidas no alcohdlicas con el 0, 71%, la cual se dio por
el incremento en precios de huevos, aceites y productos de panaderia. Seguido de restaurantes y
hoteles con un 0,42% debido a la variacion en el aumento de servicios de alojamiento, restaurantes,
cafés y establecimientos similares. Asi también se encuentra los muebles y articulos para el hogar
y la conservacion ordinaria del hogar con un 0,31% a consecuencia de la variacion de incremento

en herramientas y equipos grandes, productos de limpieza y mantenimiento, como también en
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muebles de sala y comedor lo cual se convierte en una perspectiva negativa para mantener el
consumo en los hogares.

Por tal razon esta variable se considera una amenaza para la empresa ya que el incremento
de los precios en el sector de muebles afecta en los costos de produccion de las mismas, por lo que

se derivan precios finales elevados, lo cual conduce al aumento en el valor del mueble.

6.1.3.2.3. Fuerzas sociales, culturales y demograficas (S)
En este factor se consideraron varias variables para identificar las oportunidades y

amenazas que puedan afectar o beneficiar a la empresa, como:

e Tasa de crecimiento poblacional

Tabla 49
Tasa de crecimiento poblacional
ARo Poblacion Tasa de crecimiento
2019 17.230.197 1.74 %
2020 17.509.095 1.62 %
2021 17.781.537 1.56 %
2022 18.058.218 1.56 %
2023 18.339.204 1.56 %

Fuente: (Departamento de Asuntos Econdmicos y Sociales de las Naciones Unidas, 2023)
Para el 2023 la poblacién de Ecuador es de 18.339.204 habitantes, manteniendo una tasa
de crecimiento poblacional del 1.56% respecto al 2022, donde en comparacion con los afios

anteriores muestra que el incremento de la poblacién crece de manera lenta a través de los afios.

En cuanto a la poblacion de la provincia de Loja, de acuerdo a proyecciones para el 2020
contd con 521.154 habitantes segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos en base al Gltimo
censo registrado en su plataforma en el 2010 que fue de 448.966 habitantes, donde se estima un
crecimiento poblacional para la actualidad debido a la falta de actualizacion poblacional, cabe

destacar que el incremento notable durante la década hace alusion al crecimiento econémico del
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sector comercial, es decir a mayor demanda més oferta e incremento de la cartera de productos de

las empresas e industrias lojanas.

e Inseguridad Social

Ecuador atraviesa desde hace dos afios una profunda crisis de seguridad. Una ola
de delitos del catalogo de la delincuencia organizada, como extorsiones (conocidas en la
jerga local como vacunas), robos de autos, secuestros, asaltos a negocios, narcotrafico y
asesinatos han puesto en estado de alerta a la ciudadania. El indicador mas alarmante es el
de muertes violentas. Hasta el 23 de julio del 2023, se han registrado 3,500 homicidios
intencionales, antecedentes que ubican al Ecuador como el tercer pais con la tasa mas alta

en Sudamérica, por debajo de Venezuela y Colombia. (Cassanello Foghini, 2023)

Por lo cual se considera esta variable como una amenaza para la empresa “Crea Mueble”
al tener interrupciones en sus actividades normales causadas por situaciones de inseguridad, lo
cual puede generar pérdidas econdmicas como también puede traer consecuencias en la estabilidad

y desarrollo de la empresa.

e Tasa de desempleo y subempleo

En este apartado se muestra la evolucién de la tasa de desempleo a partir del 2010, hasta el

primer trimestre del afio 2023, datos que se describen a continuacion:

Tabla 50
Tasa de desempleo y subempleo.

Mes Subempleo Desempleo
2019 18,2% 4,2%
2020 24,35% 5,63%
2021 23,2% 5,2%
2022 22,2% 4,4%

1T — 2023 20,0% 3,8%
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos , 2023)
El desempleo en Ecuador para el afio 2022 muestra una tasa de 4,4% segun datos
recolectados del INEC, que respecto al 2021 obtuvo una tasa superior de 5,2%. Por otra parte, en
lo que se refiere al subempleo para el 2022 tuvo una tasa de 22,2% que en comparacion para el

afo 2021 fue de 23,2%.

En cambio, en la provincia de Loja para el 2022 cont6 con tasas considerables para el
desempleo fue de 3,1% y para el subempleo de 22,9%. De esta manera, se puede visualizar que
dentro de la poblacion econdmicamente activa en Loja, las personas con un trabajo adecuado
presentan un mayor indice que aquellas que son desempleadas, que por varias circunstancias que
se presentan no mantienen los ingresos adecuados para solventar sus gastos y adquirir en este caso

productos en la empresa “Crea Mueble”.

Esta variable se convierte en una amenaza para la empresa debido a que la poblacion lojana
no cuenta con un empleo propicio que le permita solventar sus gastos en insumos de valores altos

en este caso muebles para el hogar, lo que les ha llevado a emprender.

e Incidencia de la pobreza

El Ecuador ha afrontado varias situaciones luego de la pandemia, que le han permitido de
a poco resurgir de entre sus escombros, si bien es cierto su avance no es muy grande, pero mantiene
pasos firmes. En este caso la pobreza es uno de los indicadores mas notables a nivel mundial, ya
que segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2023) “para diciembre 2022, la pobreza
a nivel nacional se ubicé en 25,2% y la pobreza extrema en 8,2%”, que de acuerdo al afio 2021, el

Ecuador contaba con un indice de 27,7% y 10,5% respectivamente; es decir que existen menos
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personas pobres que el afio 2021, aunque no se compara con décadas anteriores donde la pobreza

era menor, pero si se puede visualizar el minucioso avance que dia a dia se va ejerciendo.

De acuerdo a Vasconez (2023) la reduccion de 2,5 puntos porcentuales de la pobreza en
Ecuador registrada en el 2022 no es muy significativa en relacion al 2021, ya que esta reduccion
de personas pobres en el pais, se debe, principalmente, al incremento en la entrega de bonos de

desarrollo humano y otras ayudas sociales.

Por otra parte, en la provincia de Loja el 32,30% de la poblacion esta compuesta por
personas en situacion de pobreza por ingresos, que de acuerdo a afios anteriores no presenta un
porcentaje muy variado, de esta manera se considera que un tercio de la poblacion lojana se
encuentra en una situacion de pobreza, adicionalmente a la poblacion desempleada que representa

una economia pequefia dentro de los hogares para adquirir productos. (Mideros , 2023)

Esta variable representa para “Crea Mueble” una amenaza debido a que las familias se
encuentran en una situacion econdmica critica, razén por la cual no estan en la capacidad de
adquirir bienes inmuebles para su hogar, ya que lo poco que adquieren lo utilizan para cubrir de

cierta manera sus necesidades basicas.

e Habitos de compra

Tras la pandemia se manifestaron varias necesidades de compra para los consumidores que
buscaban el acceso mas conveniente de adquirir productos, en este caso entre los ecuatorianos
hubo un incremento dentro del consumo a traves de los medios digitales, de llegar a obtener 2.300
millones de délares que representan 700 millones mas que en el 2019, sumado a ello que muchos
se vieron forzados a realizar compras mediante transacciones electrénicas debido a las

circunstancias. Ya que uno de cada tres compradores uso el canal en linea para hacer compras por
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primera vez; ademas, crecieron 44% las drdenes de compras por esta via, en comparacion al 2019.

(Universo, 2023)

Asi también, “en el 2022 los consumidores ecuatorianos estan priorizando el ahorro en sus
compras. Por eso, buscan promociones y migran hacia marcas blancas, que son productos

genericos a menores precios”. (Coba, 2023)

De esta manera, se puede decir que los nuevos habitos de compra significan una
oportunidad para “Crea Mueble”, la cual con ayuda de las fuentes tecnoldgicas pueda
implementar nuevas herramientas de comunicacion que le permitan al consumidor acceder al

producto con mayor facilidad.

e Corporacion de Ferias en la ciudad de Loja.

En la ciudad de Loja se ha venido realizando una feria desde el afio 2015, con la finalidad
de promover la cultura y el comercio entre paises de América del Sur , que con el pasar de los
tiempos se ha incluido la innovacion y el emprendimiento pero sin dejar de lado las caracteristicas
tradicionales , culturales y gastrondmicas de Loja .Para el afio 2023 se provee que la feria se llevara
a cabo a partir del 31 de agosto al 16 de septiembre en la cual se desarrollara el evento 194 edicion

de la Feria de Loja. (Corporacion de Ferias de Loja, 2023)

Lo cual ha significado una oportunidad para que mas emprendedores puedan mostrar sus
productos o servicios a la ciudadania que acude a la feria, siendo un aspecto que ha incidido en la

generacion de mas empleos y movimiento comercial estos los ultimos afios en Loja.

Por lo que este aspecto se considera una oportunidad para que Crea Mueble pueda mostrar
sus productos a la ciudania lo que le permitird mejorar el posicionamiento de la marca y por ende
captar la atencién de clientes potenciales.
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6.1.3.2.4. Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T)
Para la realizacion de esta fuerza del analisis externo se tomo a consideracion las siguientes

variables:

e Uso del internet

De acuerdo al periédico La Hora (2023) el 69,7% de la poblacion de Ecuador cuenta con
acceso a Internet. Consecuencia de ello que la era transformacion digital va cambiando la forma
de trabajar, educarnos, vivir e incluso relacionarnos con los demas, debido a que las redes sociales
son canales de comunicar para llegar a nuevas audiencias. En Ecuador la red social que lidera es
Facebook con 13,1 millones de usuarios, seguido por Telegram, que crece en descargas con un
incremento promedio del 52% comparado con 2021. El no ser un producto de Facebook y brindar
grandes ventajas de privacidad y actualizaciones constantes, podria ser una gran competencia para
WhatsApp. Por otra parte, Tik Tok, es el de mayor crecimiento, en la captacion de atencion y
consumo de contenido multiplataforma. Segin la empresa Hootsuite Social, se espera que para

2023 unos 5.000 millones de personas tengan una cuenta en alguna plataforma social.

En cuanto a la ciudad de Loja, de acuerdo a una investigacion realizada por Boada (2022)
menciona que en el uso de las redes sociales, el microempresario lojano se encuentra constituido
por jovenes en su mayoria y predominando el género femenino en el desarrollo de las Pymes
locales, con las redes sociales mas utilizadas por los microempresarios como son: Facebook,

Instagram y WhatsApp, donde su uso es diario, y con una inversion casi nula.

Esto sin duda, resulta una gran oportunidad de expansion comercial para “Crea Mueble”
debido a que, con el uso constante del internet por parte del cliente, la empresa tiene mayores
posibilidades de crecimiento haciendo conocer sus productos a traves de medios digitales como es

el Facebook.
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6.1.3.2.5. Fuerzas ecologicas y ambientales (E)
En el anélisis de las fuerzas ecoldgicas y ambientales se tomo a consideracion las siguientes

variables:

e Proteccion del medio ambiente

Dentro de la economia ecuatoriana se encuentran conformando las industrias dedicadas a
la fabricacién de muebles con un crecimiento notorio a través de los afios. Segln datos de la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, hay 684 compafiias de fabricacion de
muebles, de las cuales el 97,5% estan en Pichincha, Guayas, Azuay, Manabi, Tungurahua, El Oro

y Loja. (Sanchez et al., 2021)

Las industrias de la explotacion de madera y fabricacion de muebles generan diariamente
residuos que no son reaprovechados y que generalmente son botados a la basura o regalados, donde
la eliminacion y disposicion es el relleno de terrenos o la incineracién, siendo estos destinos
considerados como problemas ambientales de gran incidencia. Por otra parte, los materiales
utilizados dentro de los procesos de fabricacion como el empleo colas de formaldehido y barnices
0 pinturas con elevado contenido en compuestos organicos volatiles, generan un impacto ambiental
negativo, por las caracteristicas de peligrosidad de sus componentes y a mas de ello su mal

aprovechamiento. (Barahona, et al., 2018)

Esto conlleva principalmente a la incrementacion de la contaminacion del medio ambiente,
que sin duda resulta sustancial para las industrias que en especial no cuentan con valores
ambientales dentro de sus politicas y sus procesos productivos no son ejecutadas de acuerdo a una
normativa legal especifica dentro del sector de produccion. Produciendo de esta manera, multas,

sanciones y en ciertos casos el cese de la actividad economica; dedibo a todas estas consecuencias
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es escencial tener como prioridad el cuidado de la naturaleza y la materia prima que nos genera,
mediante la adecuada aplicacion de los materiales que se utiliza en la fabricacién de un producto.

Ya que no solo estamos cuidando nuestra economia sino tambien el lugar don vivimos.

Deacuerdo a las normativas y regulaciones establecidas para el cuidado del medio
ambiente , esta varible representa una amenza para la empresa , al no reutilizar los desperdicios
de madera y desecharlas sin tomar en cuenta el grado de contaminacion que estos causan, motivo
por el cual se han estipulado multas y sanciones para las empresas que no lleven un adecuado

control de sus actividades productivas para el cuidado del medio ambiente .

e Manejo de desperdicios y desechos

El buen manejo de los residuos generados en la fabricacion de muebles para minimizar los
impactos ambientales significan un gran avance socioambiental dentro de la cultura social del
planeta, debido a que son viables desde el punto de vista técnico, economico y ambiental
enfocandose principalmmente hacia la produccion mas limpia desde la implementacién de buenas
practicas a partir de la definicidén de procedimientos que permitan establecer la correcta aplicacion
de productos como pintura, barnices, entre otros evitando consumos innecesarios que conlleven a
incrementar la generacion de residuos peligrosos. De esta manera, los autores Barahona, et al.
(2018) proponen ciertas alternativas que aungue no den una solucion total del problema, si
encaminan a la minimizacion de los impactos ambientales que se generan por el mal manejo de

los residuos y desechos que hace parte de la fabricacion de muebles, entre ellos mencionan:

1. Mejorar aplicacién de pinturas (Distancia y velocidad).
2. Monitorear la viscosidad del producto, durante las aplicaciones largas en la barnizadora de

cortina, para evitar evaporacion de disolventes.
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3. Utilizar el disolvente de los residuos de pinturas para lavar las pistolas una vez hayan sido
utilizadas para evitar su endurecimiento.

4. Devolucion de envases de pintura, disolventes y barnices al proveedor.

5. Cambio de lacas catalizadas por pinturas y lacas con poliuretano.

6. Adquisicidon de tintes y barnices a base de agua para el acabado del producto final.

7. Adecuar el cuarto cabina de extraccion de gases para pintado de muebles de madera, para

evitar la evaporacion de disolventes al exterior.

Esta fuerza genera a la empresa una amenaza debido a que en la actualidad se trata de
cuidar el medio ambiente, por lo que la empresa debe tomar conciencia de los residuos y desechos
que se generan en la produccion de los muebles y estos a su vez reciclar o desecharlos de manera

adecuada para contribuir al desarrollo sostenible del medio ambiente.

6.1.3.3. Analisis Competitivo
La empresa “Crea Mueble” se encuentra ubicada en la ciudad de Loja, en la cual se realiz
el analisis del entorno competitivo, analizando los cinco competidores que pueden intervenir en el

crecimiento de la empresa, para lo cual se implement6 el modelo de las cinco fuerzas de Porter.

6.1.3.3.1. Anélisis de las cinco fuerzas de Porter.
> Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores son una parte importante para incrementar la participacion de la
empresa en el mercado porque son los que abastecen de materia prima e insumos necesarios
para la produccion, ademas son los que controlan las condiciones de los costos, al existir menos
proveedores en la empresa. Actualmente “Crea Mueble” trabaja con dos proveedores como son:

Placacentro Masisa distribuidor extranjero y Novocentro Distablasa distribuidor nacional, los
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cuales tienen el poder de negociacion sobre la empresa y representan una amenaza alta para la

organizacion debido a que ellos son los que controlan los precios de los insumos.

Tabla 51
Informacion de los proveedores de Crea Mueble
Proveedores de Mundo Movil
Entidad Funcion Informacion
Novocentro Distribuidora Ruc: 0190153711001
Distablas. de tableros de Sede: Cuenca

madera.

Sucursales en el pais: Cuenca, Azogues, Machala, Loja
y Santa Rosa.

Direccion: José Maria Pefia & Venezuela

Teléfono: (07) 256-3078

E-mail: http://www.novocentro.com/

Placacentro

Masisa:
Placacentro
Decomaderas - El
Maestro

Distribuidora
de insumos

y

piezas para
proyectos de

mobiliaria
revestimiento
de interiores

y

Ruc: 1102175930001-Loja

Sede: Chile

Sucursales en el Ecuador: Azuay, Cafiar, Carchi,
Chimborazo, Cotopaxi, El Oro, Guayas Imbabura, Loja,
Los Rios, Manabi, Pichincha Santa Elena, Sucumbios y
Tungurahua

Direccidn en Loja: Avenida Velasco Ibarra e Isidro
Ayora (frente al conservatorio de mdsica Salvador
Bustamante Celi)

Teléfono: 07-2613400

E-mail: placacentrodecomaderas@gmail.com

Nota: Informacién recopilada de Crea Mueble. Entrevista al gerente (Anexo 1)

En base a que el local presenta dos proveedores de insumos, se elabor6 la siguiente tabla

con datos de posibles distribuidores de materia prima para la industria de muebles, de los cuales

varian sus costos en base a los insumos que se adquieran. Por lo cual se obtuvo la siguiente

informacion:
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Tabla 52

Informacion de los posibles proveedores de Crea Mueble

Entidad Funcion Informacion

Ruc: 0990313806001

Ciudad: Guayaquil

Direccion: Clemente Ballén 1388-1308 y Av.

Distribuidora Fabricacion y
de Maderas comercializacion de piezas e

i uito (Esq.)
contrachapadas insumos de madera para la Q , _
C.A.DISMAC industria de muebles. -IIE--erIre:;?Ir-]o- 593- 4 232-5245

importaciones@dismac.com.ec
Ruc: 1791325389001

Ciudad: Quito
Provemadera Distribuidora de madera y Direccién: Av. Mariscal Sucre nro. s12-42
S.A. materiales de construccion  (zapotal)

Teléfono: 022690838
E-mail: provemaderabelen@hotmail.com

Importadora 'y Ruc: 0190361799001

distribuidora de Venta al por mavor v menor Ciudad: Cuenca

tableros de P yor'y Direccién: Av. Ameéricas y Av. Espafa,
de todo tipo de madera y sus -/ .

madera derivados pasando el puente Fabian Alarcon

Imporquivi Cia. Teléfono: (07) 2 863 041

Ltda. E-mail: https://imporquivi.com/#

Nota: Informacion tomada de https://ecuadornegocios.com/info/provemadera-s-a-44C312A4804E1397

» Poder de negociacidn con respecto a los clientes.

La empresa Crea Mueble oferta productos de excelente calidad, los cuales son fabricados
y comercializados por la empresa en el mercado local, con precios accesibles y agilidad en la
entrega de los mismos. Pero al momento de que los clientes solicitan descuentos de acuerdo a las
cotizaciones que le entregan los competidores del sector, no encuentran mayor diferencia entre los
precios de los productos que la empresa ofrece y los de la competencia por lo que se considera que
el cliente tiene el poder de negociacion y es una amenaza para la empresa.
» Amenaza de productos sustitutos.

En el mercado existen productos que brindan la misma funcionalidad que un mueble de

madera, pero de otro tipo de material ya se han muebles metalicos, muebles ecol6gicos 0 muebles
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de pléstico que son ofertados por otras empresas. Pero al considerarse la madera como un material
unico de calidad y durabilidad en un mueble, esta fuerza no tiene mayor tipo de impacto por las
caracteristicas que posee en comparacién con sus productos sustitutos.

» Amenaza de nuevos competidores.

En los ultimos afios se han creado nuevas empresas dedicadas a la industria de muebles,
debido a que las barreras de entrada para este sector se han debilitado de manera considerable, ya
que los requisitos de capital y de inversion no son demasiado altos, asi mismo al existir préstamos
bancarios por parte de las entidades financieras ha crecido este sector.

Ademas “Crea Mueble” en el lapso del tiempo que lleva en el mercado se ha mantenido
estable a pesar de existir competencia, al otorgar al cliente un servicio personalizado en los
productos que ofrece. Lo cual se considera una amenaza para la organizacion al incrementarse el
mercado del sector industrial de muebles en la ciudad de Loja.
> Rivalidad entre competidores.

En el sector que se encuentra ubicada la empresa “ Crea Mueble”, se han identificado 4
negocios que se dedican a la produccion y comercializacion de muebles para el hogar como son
Decor Home, Muebleria Dianita, Bernal Segarra y D’Martin Muebleria, mismos que buscan
generar mayores clientes y lograr posicionarse en el mercado, lo que ha ocasionado que las
empresas oferten sus productos a través de medios digitales y ofrezcan diferentes formas de pago,
con la finalidad de que el cliente mantenga su compra en la empresa. Lo cual se considera una
amenaza para la empresa al existir grandes competidores que ofrecen productos con las mismas
caracteristicas.

6.1.3.3.2. Matriz del Perfil Competitivo.
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Par a el desarrollo de la presente matriz se ha tomado como referencia los competidores
directos de la empresa “Crea Mueble” , para en base a la informacion recabada en las fichas de
observacion ir construyendo esta matriz , con la finalidad de conocer cémo se encuentra la
organizacion respecto a los deméas competidores asociados al mismo sector, para en base a ello
poder determinar posibles estrategias referente al posicionamiento que se encuentren los
competidores en el sector industrial .

Los competidores de la empresa poseen diferentes particularidades debido a que cada uno
de estos negocios oferta productos complementarios para el juego de sala, dormitorio y comedor
tales como lamparas, colchones o edredones.

Por lo cual a continuacion se describen los principales competidores de la empresa “Crea

Mueble”, que se dedican a la produccion y comercializacion de muebles para el hogar.
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Tabla 53

Cuadro comparativo de los competidores de la empresa “Crea Mueble”

Caracteristicas La empresa Muebleria Dianita Bernal Segarra D’Martin Muebleria Decor Home
Propietario:  Francisco Propietario: Diana Propietario: Rolando Bernal Propietario: Ordofiez Propietario: Irene
Javier Jaramillo Martinez Villegas | Naranjo Serrano Carlos Alfonso  Andreina Reinoso Patifio.
Ciudad: Loja Ciudad: Loja Ciudad: Loja Ciudad: Loja Ciudad: Loja
Di_recci_én:_ Av. Direccién' Machala vy Direccién: Machala 8331 y Direcci(?n: Gran Dirgcci()n: 18 de
Informacion universitaria e Imbabura ANcon esq.uina Ancon Colombia 'y Ancon, noviembre entre Colon e
Correo: C , . Correo:rolandobernal1960@g Loja, Ecuador Imbabura
) X orreo:chabaquitol0@hot . . .
jaramillocreamueble@yah mail.com mail.com Correo: Correo:
00.com Telefén0'072720917— 099 Telefono:072575997- calinalf32@gmail.com hannal205reinoso@gmail.
Teléfono: 099 247 1143 302 1577' 0993626271 Telef6no:072723425-  com
0985700122 Telef6no:0988674351
La ubicacion del local L
s dtole o e [0 bt
Tiene  una  favorable Cuenta con una ubicacion Tiene una ubicacion al encontrarse  en ,Ia ostar u%icada ol frente del
Ubicacion ubicacion al encontrase favorable — ya  que  se estratégica al estar al frente del Gran quomblayAncon Boli | I
estratégica. ubicada en la Av. le;;:cut:enltra (32 I,as cal[es: mayorista en las calles : no existe Ilugar de Egrqﬂi ﬁol\\,/gmebrleagstrz
Universitaria e Imbabura. achala y ANCON €squina -y, hala 8331y Nueva Loja parqueo para 1os carros Colén e Imbabura

frente al mercado mayorista

de los clientes al
momento de transportar
el producto.

El local es pequefio para el

El local es grande y posee una

El local es amplio vy

Local pequefio por lo cual

Distribucién de rado de oroductos aue Productos amontonados en favorable distribucion de sus POSEE una distribucion los productos no se
espacio fisico. g P AU ¢l 1ocal por cada tipo de encuentran bien
dispone productos. L

muebles distribuidos
. Ofrece una  variedad Su linea de productos se
Cuenta con un amplia Cuenta una gran

Variedad de los

gama de productos para el

favorable de muebles para la

Posee una gran variedad de

variedad de productos

enfoca principalmente en

productos. cocina, dormitorio, sala y muebles para el hogar muebles para dormitorios y
hogar oficina para el hogar sala
El personal de ventas

Atencion al atiende de manera cordial Ineficiente  atencién  del Generan una buena impresion El personal de ventas se Buena comprension de lo

. y agil a las personas que s ha 1mp acerca al cliente de que el cliente busca vy
cliente. -~ personal y la atencidn es rapida. . o _

preguntan  por  alglin madera cordial y atenta. agilidad en el servicio.
mueble
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Ofrece precios regulares

Los precios son comodos pero

Los precios son un tanto

sohfa%ggggggs en compa_racién con la Los precios son comodos.  en cier‘gos muebles de comedor Ie;:c?esibleirecms oM olevados en relacién a la
" competencia. el precio es elevado. ' competencia.
Cuenta con descuentos i . i
especiales  en ciertos En dias festivos como eldla_de
. Por el momento no muebles para el hogar y :ja madf[e y nIaV|dad bﬁealléa Ofrege descuen'Eos Realiza descuentos en
Promociones. o ol 4o bromociones 210792 productos GESCUENLOS €N 10S MUEDIES J€ egpeciales en  dias ciertos muebles
P P complementarios de salay comedor festivos '
acuerdo a la cantidad de
productos adquiridos.
Mantiene informados a los Elabora autas
clientes de los productos : . .. Realiza publicidad a travez de i 98 S publicitarias en i dias
que ofrece a través de sus Realiza publicidad a través ap productos  realizando festivos para informar a los
Publicidad.  perfiles en las redes de las redes sociales como SUPagina de facebook promociones llamativas o P T L 2
sociales de Instagram, Facebook en su . pagina  de ol entos a través del
Facebook y tik tok. Facebook Eacebook
Horario de Il_gnS%s a viemes 9:00 Lgnesaviernes 9:00 -19:15 Ll,mes aviernes 08:00 - 18:00 Lunes a viernes 8:00- Lunes a viernes 8:00-18:00
atencion ] Sabaqlo 08:30-19:15 Saba(_jo 08:00 - 15:30 1§:OO Sabado 08:00-13:00
' Séabado 9:00-18:30 Domingo 09:00-19:15 Domingos 08:00 - 13:00 Sébado 08:00-15:30
El personal no cuenta con El personal que labora en - El personal no cuenta EI personal no tiene
ITHEgEn CE if ta intitucion no cuenta con El personal si cuenta con con un uniforme que uniformes laborales que
personal de la un unll orme qu:e esam_f uniformes que respalden la ql disti s q
empresa. represente la imagen de la un uniforme que represente inmagen del negocio respresente a distingan a su organizacion
empresa la inmegen del negocio institucion. de las demas
_ _ Se_puede reali,za_lr los pagoscon ... on tarjetas de A la hora de cancela por un
Facilidad de Cob[an en efectivo y a Cpb_ran con tarjetas_ de tarjet_as de debito, crédito, €N spito.  crédito  en productos la _empresa
pago. través de transferencias débito, crédito, en efectivoy efectivo, transferencias efecti\;o ’y cuenta con tarjetas de

bancarios.

transferencias bancarias.

bancarias y la aplicacién de
una.

transferencias bancarias

débito, crédito ,en efectivo
y transferencias bancarias

Nota: Informacién tomada de las fichas de observacion del Anexo 6
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Tabla 54

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

La empresa

Muebleria Dianita

Bernal Segarra

D’Martin
Muebleria

Decor Home

Factores claves de éxito Peso Valor Ponderacion Valor Ponderaciéon Valor Ponderacion Valor Ponderacion Valor Ponderacion

1. Ubicacién estratégica 0,12 3 0,36 4 0,48 4 0,48 3 0,36 4 0,48
2.Distribucion de
o 000 1 0,09 2 0,18 4 0,36 4 0,36 1 0,09

espacio fisico
3.Variedad de los

012 3 0,36 3 0,36 4 0,48 3 0,36 2 0,24
productos
4. Atencion al cliente 0,12 4 0,48 2 0,24 3 0,36 3 0,36 2 0,24
5.Los precios de los
productos son 0,12 3 0,36 3 0,36 3 0,36 4 0,48 1 0,12
satisfactorios
6.Promociones 008 1 0,08 2 0,16 3 0,24 2 0,16 3 0,24
7.Publicidad 011 1 0,11 3 0,33 4 0,44 3 0,33 3 0,33
8. Horario de atencién. 0,07 3 0,21 4 0,28 4 0,28 3 0,21 3 0,21
9.Inmagen del personal

010 1 0,10 1 0,10 4 0,40 1 0,10 1 0,10
de la empresa
10.Facilidad de pago 0,07 2 0,14 3 0,21 4 0,28 3 0,21 2 0,14
Total 1.00 2,29 2,70 3,68 2,93 2,19

Nota: Informacion recabada de las fichas de observacion. Disefio de la Matriz de Perfil Competitivo tomada de (D’ Alessio Ipinza, 2008)
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Anélisis e Interpretacion: La matriz de factor competitiva de la empresa Crea Mueble
cuenta con 10 factores claves de éxito, en donde la empresa Bernal Segarra se encuentra en el
primer lugar con una ponderacion de 3,68, en segundo lugar, se encuentra D’Martin Muebleria
con un puntaje de 2,93; en tercer esta la muebleria Dianita con una ponderacion de 2,70; cuarto
lugar “Crea Mueble” con una ponderacion de 2,29 y en quinto lugar se encuentra Decor Home con
una ponderacion de 2,19.

Por lo tanto, se observa que la empresa lider en el sector de la creacion y produccion de
muebles es Bernal Segarra, mientras que la empresa “Crea Mueble” se encuentra en el cuarto
puesto debido a que ciertos puntos de los factores de éxito lo debilitan y en los cuales, debe trabajar
para mejor su participacion en el mercado, tales como en las promociones que debe informar al
cliente y distribuir mejor su espacio fisico. Asi como también no debe descuidar sus debilidades
menores ya que son puntos claves para el desarrollo de la organizacion.

En base a los resultados obtenidos en la matriz se pudo identificar las debilidades que se
debe trabajar para con ayuda de estrategias poderlas convertirlas en fortalezas, ademas no se debe
descuidar los aspectos favorables que la organizacion posee, mas bien potencializarlas para con la

ayuda de los mismos poder superar la competencia del sector
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6.1.3.4. La matriz de evaluacion de factores externos (MEFE).

Tabla 55

Matriz de evaluacién de factores externos de Crea Mueble

Factores Externos Fuente P. V. P.
Oportunidades
1.Acuerdos comerciales entre paises para importar Anaélisis Peste
N b 006 4 024
materia prima (0% aranceles) Factor politico
2. Ampliacion de centros innovadores para el Anélisis Peste
b 0,04 2 0,08
desarrollo de muebles en Cuenca. Factor politico
3. Incremento en el PIB nacional (2,6%) . Analls_ls Pes_te 0,08 4 0%
Factor financiera
4. Aumento Salarial Basico Unificado Analls_ls Pes_te 0,08 2 0,16
Factor financiera
5. Crecimiento de ventas en productos tangibles e Anaélisis Peste
; ) \ P : 007 4 0,28
intangibles a través de medios digitales. Factor social
6. Aumento del uso del Internet (69,7%). Analisis Pe:stg 006 3 0,18
Factor tecnoldgico
7. Las famlll_as se informa de la publicidad a través Encuesta a los CP 005 3 015
de redes sociales.
0 - .
8.El 85% de la poblacion de Loja no conoce la Encuesta a los CP 005 3 015
empresa.
9. Desarrollo de la Corporacién de Ferias en Loja. AnaI|3|sscF)>§is;:a-Factor 0.03 2 0,06
Subtotal Oportunidades 0,52 1,62
Amenazas
1.Inseguridad social Analisis Pg_ste 0,09 2 0,18
Factor politico
2. Rivalidad entre competidores. Fuerzas de Porter 0,09 3 0,27
3.Elevadas tasas de interés en el sector financiero Analls_|s Pes_te 0,06 1 0,06
Factor financiera
4. Aumento de la inflacién en muebles y articulos Analisis Peste 005 3 015
para el hogar (0,31%). Factor financiera ’ ’
5. En Loja el 3.1% se encuentra desempleado y el Analisis Peste
: : 0,04 2 0,08
22,9% tiene un subempleo. Factor social
6. Productos sustitutos Fuerzas de Porter 0,05 1 0,05
7. Regulaciones ambientales. Analisis P_este 0,04 1 0,04
Factor ambiental
5. El poc_ier de negociacion de la materia prima es Fuerzas de Porter 006 2 012
influenciada por los proveedores.
Subtotal Amenazas 0,48 0,95
TOTAL 1.00 2,57

Nota: Datos recabados del diagndstico PESTE. Disefio de tabla tomada de (D’Alessio Ipinza,

2008)
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Andlisis: La matriz de factores externo de la empresa “Crea Mueble” cuenta con 17
variables, de las cuales 9 representan oportunidades y 8 amenazas, dando como resultado un total
de 2,57. Por lo cual en base a los resultados obtenidos la empresa estd respondiendo
favorablemente a los factores que se suscitan en el entorno externo, ya que en oportunidades tiene
un total de 1,62 sobre 0,95 en amenazas. Por lo cual la empresa debe aprovechar las oportunidades

que se le presente en el mercado y de esa manera contrarrestar las amenazas del entorno.

6.1.4. Matriz Interna y Externa (IE) para la empresa “Crea Mueble”

Para el desarrollo de la matriz interna y externa se tomo en cuenta como referencia el
total ponderado de la matriz EFE que corresponde a 2,57; asi también se consideré la matriz EFI
teniendo una ponderacion de 2,61; lo cual permitio realizar el cruce de estos dos puntajes

obteniendo los siguientes resultados en la matriz.

Figura 43

Matriz Interna-Externa (IE) de Crea Mueble

TOTAL PONDERADO EFI

Fuerte Promedio Deébil
30240 20a299 1.0a199
€3]
b .
m Al I Il I
o 30a40
-
= |
E Medio
> 2.0a299 H VI
()
a V
]
-, .
Ly Bajo
E 102199 VII VIII IX
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Region Celdas Prescripcion

Estrategias

1 Lily IV Crecer y construir

2 vy Vil Retener y mantener
Cosechar o

3 VILVILIX ) _
desinvertir

Intensivas
Integracion
Penetracion de

mercado

Defensivas

Nota. Datos tomados de la Matriz EFI y EFE. Elaboracion: La autora

Analisis: La empresa Crea Mueble se encuentra ubicada en los cuadrantes 11, IV y V que

pertenece a la region dos de la matriz de factores internos y externos por lo cual debe implementar

estrategias de retener y mantener, enfocandose en la penetracion del mercado con la finalidad de

incrementar las ventas, desarrollando actividades que permitan generar mayor cuota de mercado,

asi como también fidelizar a los clientes actuales y a traer a clientes potenciales a través del

posicionamiento de la marca.
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6.1.5. Analisis FODA.

Tabla 56

Matriz FODA de la empresa Crea Mueble

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1.Acuerdos comerciales para importar materia
prima (0% aranceles)

2. Ampliacién de centros innovadores para el
desarrollo de muebles en Cuenca.

3. Incremento en el PIB nacional (2,6%)

4. Aumento del Salario Basico Unificado.

5. Crecimiento de ventas en productos tangibles
e intangibles a traves de medios digitales

6. Aumento del uso del Internet (69,7%)

7. Las familias se informa de la publicidad a
través de las redes sociales.

8.El 85% de la poblacion de Loja no conoce la
empresa.
9. Desarrollo de la Corporacion de Ferias en

Loja.

1.Inseguridad social

2. Rivalidad entre competidores
3.Elevadas tasas de interés en el
financiero

4. Aumento de la inflaciobn en muebles y
articulos para el hogar (0,31%).

5. En Loja el 3.1% se encuentra desempleado
y el 22% es subempleado.

6. Productos sustitutos.

7. Regulaciones ambientales.

8. El poder de negociacion de la materia prima
es influenciada por los proveedores.

sector

FORTALEZA

DEBILIDADES

1. Variedad de productos.

2. Canal de comercializacion directa con el
cliente.

3. Los precios que se ofertan son satisfactorios.
4. Eficiente atencién al cliente.

5. Favorable ubicacion del local al ser una zona
transitada.

6. Calidad de los productos.

7.Garantia de un afio a todos en todos los
productos que se oferta,

8. Los clientes han conocido la empresa por la
recomendacion de conocidos.

1. No se encuentra claramente definida
Filosofia empresarial.

2. No dispone de herramientas tecnoldgicas
avanzadas para la fabricacion de muebles.

3. No tiene planes de publicidad.

4. No hay capacitaciones para el personal.

5. Escazas promociones.

6. Inadecuada distribucion del espacio fisico.
7. Baja interaccion con los clientes en Redes
Sociales.

8. Disminucion de ventas frecuentes.

9. No cuenta con varias opciones de pago para
la venta de productos (Tarjeta de

crédito y debito)

10. Escaza difusion de la marca.

Nota. Datos tomados de los factores internos y externos de Crea Mueble.
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Tabla 57

Matriz de alto impacto

ONYIINI SISITYNV

ANALISIS EXTERNO

FORTALEZAS

1. Variedad de productos.

2.Canal de comercializacion directo
con el cliente

3. Los precios que se ofertan son
satisfactorios.

4. Eficiente atencion al cliente.

5. Favorable ubicacion del local.

6. Calidad de los productos.

7. Garantia de un afio en todos los
productos que se oferta.

8. Los clientes han conocido Ila
empresa por la recomendacion de
conocidos.

DEBILIDADES

1. No se encuentra claramente definida la
filosofia empresarial.

2. No dispone de herramientas
tecnoldgicas avanzadas para la fabricacion
de muebles.

3. No tiene planes de publicidad

4. No hay capacitaciones para el personal.
5. Escazas promociones.

6. Inadecuada distribucién del espacio
fisico.

7. Baja interaccion con los clientes en
Redes Sociales.

8. Disminucion de las ventas frecuentes.
9. No cuenta con varias opciones de pago
para la venta de productos (Tarjeta de
crédito y débito)

10.Escaza difusion de la marca.

OPORTUNIDADES-O

1. Acuerdos comerciales entre paises para
importar materia prima.

2. Ampliacién de centros innovadores para el
desarrollo de muebles en Cuenca.

3. Incremento en el PIB (2.6%) en el 2023

4. Aumento del Salario Bésico Unificado.

5. Crecimiento de ventas en productos tangibles
e intangibles a través de medios digitales.

6. Aumento del uso del Internet (69,7%)

7. Las familias se informa de la publicidad a
través de redes sociales.

ESTRATEGIAS FO

F1-O7: Impulsar la publicidad de los
productos que se ofrecen a través de las
redes sociales.

ESTRATEGIAS DO

D5-05: Elaborar un plan promocional para
incrementar las ventas.

D8-09: Participar en las ferias
desarrolladas en la ciudad para dar a
conocer los productos.

D9-0O6 Implementar diversos medios de
pago como tarjeta de crédito y débito.
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8.El 85% de la poblacién de Loja no conoce la
empresa.

9..Desarollo de la Corporacién de Ferias en
Loja

AMENAZAS-A

1.Inseguridad social

2.Rivalidad entre competidores

3. Elevadas tasas de interés en el sector
financiero.

4. Aumento de la tasa de inflacion.

5. En Loja el 3.1% se encuentra desempleado y
el 22% es subempleado.

6. Productos sustitutos.

7.Regulaciones ambientales.

8. El poder de negociacién de la materia prima
es influenciada por los proveedores.

ESTRATEGIAS FA

F4-F7-A2-: Ofertar a los demandantes
productos de calidad a precios
competitivos y con garantia.

ESTRATEGIAS DA

D7-A2: Potencializar la difusion de la
marca para generar diferenciacion de la
empresa frente a sus competidores.
D1-A2: Redisefiar la filosofia empresarial
de la organizacion.

Nota. Datos tomados de la Matriz FODA
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6.1.5.1. Estrategias de la matriz de Alto Impacto

Después de realizar el analisis de la matriz de alto impacto se obtuvo las siguientes

estrategias, las cuales ayudaran a definir los objetivos estratégicos.

Estrategia FO

F1-O7: Impulsar la publicidad de los productos que se ofrecen a través de las redes

sociales.

Estrategia FA

FA4-F7-A2-: Ofertar a los demandantes productos de calidad a precios competitivos
y con garantia
Estrategias DO
D5-05: Elaborar un plan promocional para incrementar las ventas.
D8-09: Participar en las ferias desarrolladas en la ciudad para dar a conocer los
productos.

D9-0O6 Implementar diversos medios de pago como tarjeta de crédito y débito.

Estrategia DA

D7-A2: Potencializar la difusion de la marca para generar diferenciacién de la
empresa frente a sus competidores.

D1-A2: Redisefar la filosofia empresarial de la organizacion.
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6.1.5.2. Determinacion de Objetivos Operacionales

Tabla 58

Objetivos estratégicos

Estrategias

Objetivos estratégicos

Impulsar la publicidad de los productos
que se ofrecen a través de las redes
sociales.
Ofertar a los demandantes productos de
calidad a precios competitivos y con
garantia

Elaborar un plan publicitario para
incrementar la presencia de la
empresa y sus productos en las

redes sociales.

Elaborar un plan promocional para
captar nuevos clientes con el objeto de
incrementar las ventas.

Implementar diversos medios de pago

utilizando la tecnologia.

e Disefiar un plan promocional
para captar nuevos clientes con
el objeto de incrementar las
ventas.

e Implementar nuevos medios de
pago para mejorar la

experiencia del cliente.

Potencializar la difusion de la marca para
generar diferenciacion de la empresa
frente a sus competidores.

Redisefiar la filosofia empresarial de la

organizacion.

o Fortalecer la visibilidad de la
marca a traveés del redisefio de
la imagen corporativa.

¢ Redisefiar la filosofia
empresarial para la muebleria
con la finalidad de mejorar su

funcionamiento organizacional

Nota. Datos tomados de la Matriz de alto impacto.
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7. Discusion

Propuesta del plan de marketing para la empresa “Crea Mueble” en la ciudad de

Loja.

Luego de haber analizado la situacion interna y externa de la empresa “Crea Mueble”
se determin0 las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas representadas en la matriz
FODA para posterior a ello realizar la matriz de alto impacto, ademas se desarrollé la matriz
Ansoff y la matriz IE, las cuales permitieron definir los objetivos y estrategias en base a las
necesidades y falencias que presenta la organizacion, para con ello determinar los pasos que
deben realizarse en cada uno de los objetivos del plan de marketing para su posterior

ejecucion.

7.1. Determinacion de Objetivos estratégicos.
En base al andlisis desarrollado a la empresa Crea Mueble y su entorno, se ha

considerado conveniente establecer los siguientes objetivos estratégicos:

% Objetivo operacional N°1: Redisefar la filosofia empresarial de la muebleria
con la finalidad de mejorar su funcionamiento organizacional.

% Objetivo operacional N°2: Fortalecer la visibilidad de la marca a través del
redisefio de la imagen corporativa.

% Objetivo operacional N°3: Implementar diversos medios de pago para mejorar
la experiencia del cliente

% Objetivo operacional N°4: Disefiar un plan promocional para captar nuevos

clientes con el objeto de incrementar las ventas.
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X/

% Objetivo operacional N°5: Elaborar un plan publicitario para incrementar la

presencia de la empresa y sus productos en las redes sociales.

7.2 Plan de Accion del Objetivo Operacional N°1

Redisefar la filosofia empresarial de la muebleria con la finalidad de mejorar su

funcionamiento organizacional.
Problema
No contar una filosofia empresarial claramente definida

Meta

Dar a conocer la filosofia empresarial de manera clara y especifica a todos los

miembros de la empresa Crea Mueble.

Estrategia

Redisefiar la misién y visién, asi como también definir los valores corporativos y

objetivos de la organizacion.

Politica

Elaborar la filosofia empresarial entorno a las bases del negocio y los productos que

ofrece Crea Mueble.
TActica

» Realizar la impresion de la propuesta de la filosofia empresarial para colocarla en
lugar donde se ha visible por todos los miembros de la empresa y clientes que

visiten la empresa.
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Propuesta de la Filosofia Empresarial para la empresa Crea Mueble
Mision
“Brindar las mejores alternativas de muebles para el hogar, satisfaciendo la

necesidad del cliente a través de la fabricacion de todo tipo de muebles que hagan de su

espacio un lugar acogedor, generando rendimiento financiero para el negocio”.
Vision

“Ser lider en el mercado cantonal, regional y nacional para el afio 2027, en muebles
de hogar, ofreciendo productos de calidad y disefio personalizado que satisfaga las

expectativas del cliente a través de un personal altamente capacitado y comprometido con

los intereses de la organizacion”.

Objetivos

¢+ Ofrecer una amplia gama de productos de calidad en la linea de muebles para el
hogar.

++ Establecer relaciones duraderas con nuestros clientes basados en comunicacién,
empatia y eficacia.

++ Fabricar y comercializar muebles que brinden satisfaccion y comodidad al cliente a
precios accesibles.

¢+ Incrementar el margen anual de ingresos de manera responsables y proactiva

Valores corporativos

e Calidad: Ofrecer productos de alta calidad que satisfaga las expectativas del cliente
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e Compromiso: Efectuar favorablemente las obligaciones encomendadas en base a lo
acordado y estipulado por la organizacion.

e Responsabilidad: Cumplir de manera consecuente las acciones a ejecutar asumiendo
las actividades que permitan el logro de los objetivos de la empresa.

e Puntualidad: Desempefiar los compromisos y obligaciones en los tiempos
establecidos y respetando el tiempo de los demés miembros de la organizacion.

e Respeto: Valorar las opiniones del equipo de trabajo manteniendo una cordial
convivencia.

Presupuesto

Tabla 59

Presupuesto Objetivo Estratégico 1

DESCRPCION CANTIDAD COSTO U. COSTO TOTAL
Impresion digital de la mision ,
vision, valores y objetivos en .
cuadros acrilicos de 40 cm de largo 4 unidades $8,00 $32,00
y 20 cm de ancho
Pernos para la |nstaJa}C|on de cada 16 unidades $0.20 $3.20
cuadro acrilico .
TOTAL $35,20

Nota. La presente tabla muestra el valor de costo del primer objetivo estratégico.

Responsable

La persona responsable para la ejecucion del primer objetivo estratégico sera el

Gerente de la empresa.

Resultados esperados

e Que los miembros que conforman la empresa y las personas que visiten la muebleria
conozcan de la filosofia empresarial de Crea Mueble.

e Mejorar la estructura organizacional de empresa.
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MATRIZ DEL OBJETIVO OPERACIONAL 1

Redisefar la filosofia empresarial de la muebleria con la finalidad de mejorar su funcionamiento organizacional.

Tabla 60
Matriz del Objetivo Operacional 1
RESPONSABLE
PROBLEMA ESTRATEGIA POLITICA  TACTICA META Y Prvsliacion
PRESUPUESTO
Realizar la
impresion de la
Dar a .
propuesta de la conocer la La persona -Que los miembros que
Redisefar la Elaborar la filosofia . . P conforman la empresa
S . . ) . . filosofia responsable para
mision y vision, filosofia empresarial . . - y las personas que
No contar una . . empresarial la ejecucion del . ;
) . asi como empresarial para colocarla . - visiten la muebleria
filosofia . - de manera primer objetivo
. también definir  entornoalas  en lugar donde g . conozcan de la
empresarial e claray estratégico sera el . ; .
los valores bases del se ha visible e filosofia empresarial de
claramente ) i especifica a Gerente de la
- corporativosy  negocio y los por todos los Crea Mueble.
definida L . todos los empresa con un )
objetivos de la  productos que  miembros de la . -Mejorar la estructura
Y miembros de presupuesto de o
organizacion. ofrece Crea empresa y organizacional de
) la empresa $35.20
Mueble clientes que empresa.
- Crea Mueble.
visiten la
empresa.

Nota. Tabla de resumen del Objetivo estratégico N°3
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7.3 Plan de Accion del Objetivo Operacional N°2
Fortalecer la visibilidad de la marca a través del redisefio de la imagen corporativa.
Problema

La empresa ha experimentado una disminucion en la visibilidad de su marca y por ende
en la imagen corporativa de la empresa, ademas en la investigacion de mercado se evidencia que

el 88% de los clientes manifestaron que la marca de la empresa no es visible.

Meta

Aumentar el reconocimiento de la marca en un %5 durante el transcurso de cada trimestre

del afio 2024.
Estrategias (Como lo voy hacer)

e Elaborar la propuesta de un logo, slogan y colores corporativos que reflejen la personalidad
de la empresa.

e Disefiando uniformes que contenga el logo de la empresa Crea Mueble.
Politicas

e El nuevo logotipo de la empresa sera difundido a todos los miembros de la organizacion.
e La marca se trasmitira de manera eficiente en todos los canales y puntos de contacto con

el cliente a través de iméagenes o videos.

Tacticas ¢ Con que lo voy hacer?
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» Redisenar la propuesta de un logo Ilamativo que comunique la personalidad visual de la
muebleria.

» Con un eslogan que contenga una frase breve y clara de entender para que los
consumidores lo recuerden facilmente.

» Elegir los colores adecuados que comuniquen la personalidad de la marca.

Logotipo Corporativo

Figura 44

Logotipo actual de Crea Mueble

Nota. Logotipo tomado de Crea Mueble

Propuesta de Logotipo Corporativo

Figura 45

Logotipo propuesto

CREA
MUEBLE

Nota. Elaborado por la Autora
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Colores corporativos Crea Mueble

RO H 170 R 222 H 10
GO S 0 G 65 s 22
B 0 L 0 B 16 L 119
m 0000 m D64C26

Significado de Colores Corporativos

Negro: Este color se encuentra asociado a la elegancia, poder, calidad y distincion que quiere

proyectar la marca de Crea Mueble.

Naranja: La base de este color esta inspirada en la alegria y entusiasmo que Crea Mueble quiere

trasmitir al cliente.

Conformando de esta manera los colores corporativos que estaran representando a la imagen

corporativa de la empresa.

Eslogan

CREA MUEBLE JARAMILLO no cuenta con un slogan que identifique la marca por lo
cual la presente propuesta que consiste en incorporar el eslogan en el logotipo de la empresa
plasmando el emotivo mensaje que la organizacion quiere difundir a sus clientes a través de los
productos que ofrece para dejar un mensaje a sus consumidores, con el eslogan denominado

Transformando espacios que perduran en tu hogar. Este mensaje hace referencia a la fabricacion
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y comercializacion de muebles que la empresa ofrece a sus clientes con la finalidad de otorgar

productos de calidad que hagan de un hogar un lugar agradable que perdure con el tiempo.

Figura 46

Propuesta de eslogan

U Transformando espacios que perduran en tu hogar.

Nota. Elaborado por la Autora

Imagen corporativa de “Crea Mueble”

Figura 47

Propuesta de imagen corporativa

CREA
MUEBLE

Transformando espacios que perduran en tu hogar

Nota. Elaborado por la Autora

> Elaborar una camiseta con el logotipo para el personal que labora en Crea Mueble que

permita realzar la imagen de la organizacion.
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Figura 48

Propuesta del disefio de uniforme para el personal de la empresa

Nota. Elaborado por la autora

> Actualizar las paginas de redes de la empresa con el nuevo logotipo.

Figura 49
Propuesta para la actualizacion de la Pagina de Facebook.

Q Q car e Facebook Q o = ) @ B o s

cRrREA
MuEDLE

o,

; pc'rduron en lurhogor

o Crea Mueble
@ g i 0 e
\ oN © Merue

Pbicaciones  Informacién Mencionss  Opmiones  Seguidores  folos Mis v -

Nota. Elaborado por la autora
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Figura 50

Propuesta para la actualizacion de la pagina de Instagram

‘lmhag wam creamueblejaramillo Siguiendo v Enviar mensaje &

22 publicaciones 564 seguidores 120 seguidos

@ Inicio
Javier Jaramillo
CREA & ], CREA MUEBLE JARAMILLO

Q Buscar MUEBLE Elaboramos

M Muebles de Cocina
# Closeths

@ Explorar # Puertas

f Mesones Granito
I @ Pisos Alto trafico

@ Reels Loja, Ecuador

4 0992471143
@ Mensajes

Q  Notificaciones .-
)
Crear

Mueble Sala crea mueble...

@ wwwf:

@ reri

B PUBLICACIONES ) REELS @ ETIQUETADAS

- e L O T ——
du Y ald

Nota. Elaborado por la autora

= Mis

Figura 51

Propuesta para la actualizacion de la pagina de Tik Tok.

d'TikTok Honca +coor  EEERR

Q Pentd creamueble &
2e Siguiendo FranciscoJaramillo
® Exionr @D
E» UVE 64 Siguendo 461 Seguidares 1270 Me gusta

Amoblando ty vida®!

Loga - Ecuador

B809924M43

Videos & Me gusta

Iniclar seslon

£ Mueble para baf. &c Modular de cocina . ¥ Cocina en melamina.. ® 4 Closaths persona.. & Closeth en melamint #hufetero

| # m Mot scomes cOstcs INstalar ta apicacion

Nota. Elaborado por la autora

Presupuesto
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Tabla 61

Presupuesto Objetivo Operacional 2

DESCRPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO  COSTO TOTAL
Diserfio de la imagen 1 $160,00 $160,00
corporativa
Camisas para los 5 $10,00 $50,00
empleados
TOTAL 22000

Nota. La presente tabla muestra el valor de costo del primer objetivo estratégico.

Responsable
La persona responsable para la ejecucion del primer objetivo estratégico sera el Gerente.
Resultados esperados

e Diferenciacion en el mercado del resto de competidores.

e Posicionarse en la mente del consumidor a traves de una imagen corporativa positiva.
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Tabla 62

MATRIZ DEL OBJETIVO OPERACIONAL 2

Fortalecer la visibilidad de la marca a través del redisefio de la imagen corporativa.

Matriz del Objetivo Operacional 2

ESTRAT RESP. Y RESULTADOS
PROBLEMA EGIA POLITICA TACTICA META PRESUPUESTO ESPERADOS
-Redisefar la propuesta de
El nuevo un logo llamativo
La empresa ha .
. logotipo de la con un eslogan que
experimentado una .
A empresa  sera contenga una frase brevey Aumentar : o
disminucionenla  Fortalecer . . Diferenciacion
L difundido a clara el
visibilidad de su la . . en el mercado
. todos los -Elegir los colores reconocim
marca y por ende visibilidad . . del resto de
. miembros de la adecuados que iento de la  La persona )
en la imagen de la NN ) competidores.
: organizacion. comuniquen la marcaen  responsable para g
corporativa de la marca a . : Posicionarse en
. . La marca se personalidad de lamarca. un %5 sera el Gerente y
empresa, ademas través del .y . L . la mente de los
i T - trasmitira de -Actualizar las paginas de  durante el  se estima un .
en la investigacion  redisefio - consumidores a
manera eficiente redes de la empresa con el transcurso  presupuesto de .
de mercado se de la . ; través de una
. . ) en todos los nuevo logotipo. de cada $210 dolares .
evidencia que el imagen . ; imagen
i . canales y puntos -Elaborar una camiseta con trimestre .
88% de los clientes  corporativa . - corporativa
manifestaron que la de contacto con el logotipo para el personal del afio ositiva
g el cliente a que laboraen Crea Mueble 2024. P

marca de la
empresa no es
visible.

través de
imagenes 0
videos.

que permita realzar la
imagen de la organizacion.

Nota. Tabla de resumen del Objetivo estratégico N°2
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7.4 Plan de Accion del Objetivo Operacional N°3
Implementar nuevos medios de pago para mejorar la experiencia del cliente.
Problema

Segun la informacion obtenida en la investigacion realizada, la empresa no cuenta con
varios métodos de pago por lo que muchos clientes manifestaron que se deberian implementar

més métodos de pago para agilizar la compra de un producto.
Meta

Ofrecer varios métodos de pago para facilitar al cliente la compra de un producto a partir

de enero del 2024.
Estrategias

e Investigar y contactarse con proveedores de equipos de procesamiento de pagos
inaldmbricos para la instalacion del Datafast.
Politicas

e Elegir al proveedor de equipos inaldmbricos que mejor se acople a las necesidades de la
organizacion.

e Los clientes podran realizar sus pagos con tarjeta de débito a partir de $10 ddlares en
adelante

e Para el pago con tarjeta de crédito los clientes deberan realizar una compra de $30 délares

en adelante.
Tacticas

A través del Datafast poder realizar los cobros con tarjeta de crédito y debito

144



Presupuesto

Tabla 63

Presupuesto Objetivo Operacional 3

CANTIDAD COSTO
DESCRPCION COSTO TOTAL
ANUAL UNITARIO
Méaquina de Datafast 1 unidad $250,00 $250,00
Servicio de Datafast 12 meses $22,40 $268,80
Rollo para Datafast 12 meses $1,00 $12,00
TOTAL $530,80

Nota. La presente tabla muestra el valor de costo del tercer objetivo estratégico

Responsable

La persona responsable para la ejecucion del primer objetivo estratégico sera el Gerente.

Resultados esperados.

e Ofrecer una buena atencion al cliente a través de la facilidad de pago.
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Tabla 64

MATRIZ DEL OBJETIVO OPERACIONAL 3

Implementar nuevos medios de pago para mejorar la experiencia del cliente.

Matriz del Objetivo Operacional 3

ESTRAT RESP. Y RESULTADOS

PROBLEMA EGIA POLITICA TACTICA META PRESUPUESTO ESPERADOS
$egun Ia_ , Investigar Eleglr al_proyeed(_)r de
informacion equipos inaldmbricos Ofrecer
pbteni_da en la gontactarse que mejo_r se acople a Varios
investigacion con las necesidades de la métodos
realizada, la proveedore organizacion. , , de pago
empresa no cuenta s de Los clientes podran A través del ara La persona Ofrecer una
con varios métodos equinos de realizar sus pagos con Datafast poder ?acili tar al responsable para  buena atencion
de pago por lo que ?ocgsamie tarjeta de débito a realizar los cliente la serael Gerentey al cliente a
muchos clientes ﬁto de partir de $10 dolares cobros con comprade S estima un través de la
manifestaron que 2005 en adelante tarjeta de crédito un P presupuesto de facilidad de
se deberian Fne?lémbric Para el pago con y debito roducto a $530,80 pago.
implementar mas os para la tarjeta de crédito los Eartir de
metodo_s _de Pago instalacion C"ef‘tes deberan enero del
para agilizar la del realizar una compra de 2024
compra de un Datafast $30  ddblares  en '

producto.

adelante.

Nota. Tabla de resumen del Objetivo estratégico N°3
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7.5 Plan de Accidon del Objetivo Operacional N°4

Disefiar un plan promocional para fidelizar y captar nuevos clientes con el objeto de

incrementar las ventas.

Problema

En la investigacion de mercado se detectd que la empresa no realiza ningun tipo de

promociones.

Meta

Lograr la fidelizacidn del 10 % de clientes cada afio e incrementar en un 5% la cuota de

clientes cada trimestre del afio 2024.

Estrategia

A través de Obsequios, cupones Yy descuentos que se realizaran en fechas festivas.

Politicas

e Las promociones a desarrollarse se enfocaran en descuentos que motiven al cliente a
realizar sus compras con un 5% y 10% dependiendo la linea de muebles.
e Los obsequios se los entregare en el mes de diciembre.

e Los cupones de descuento seran validos Gnicamente los meses de marzo, julio y agosto.

Tactica

e Con flayers y cupones de descuento que se realizaran en fechas especiales, los cuales se
daran a conocer a través de las redes sociales de la empresa

e Disefiar los suvenires que se estara otorgando a los clientes de la empresa.
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Promociones a implementar.

¢ Descuentos por fechas festivas (dia de la madre, dia del padre, navidad y san valentin) del

5% al 10% en toda la linea de muebles para el hogar.

Tabla 65

Modelo de promociones para los descuentos en Fechas festivas

Producto Fecha Precio Descuento Pr_eC|o Saldo
Festiva Final
Muebles para Dia de la 480 504 456 24
cocina madre
Muebles para  San Valentin 370 504 351,50 18,50
sala
Muebles para  San Valentin 260 504 247 13
dormitorio
Mueb_le_s para Dia del padre 190 10% 171 19
oficina
Muebles para  Navidad y 160 144 16
~ . - 10%
bafio Fin de afio
Nota. Elaborado por la autora.
Figura 52
Ejemplo de Post para los descuentos
oecntes (RS £
escuentos s —
GRAND B g
Especiales = DEchENTOS
m, Crea % ~, %
Mueble /f v A : Z {j S
\ ! Ven y celebra —,
con nosotros ’F’\ ] m,
este dia tan lfl Crea
especial ! e OlEeRs
Q? FELIiZ DIA
PAPA
Ofrecemos: - i .
* Mueble para sala
* Muebles para dor.mitoriu 5 it
| . e = i
Au.Universitaria e Imbabura / & * Muebles para el baiio - -
(O 0992471143 e °e
~)'@Creamueblejaramillo i Mucbl‘c araalh
* Mucbles para dormitorio Au.l sitaria e Imbabura ©) @iar

= Muebles para cocina
* Muebles paraoficina
* Muebles para el baiio

@ 0992471143 e creamueblejaramillo
<]’ @Creamueblejaramillo
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G FELIZ DIA

Crea Mueble

Ven y disfruta de
nuestras promociones

=g

Crea

En todos nuestros productos

Transformando
espacios que
perduranen tu
hogar

Por la compar superiora $600
délares se otorgara el transporte
gratuita en la ciudad de Loja

&% |

Te ofrecemos muebles parala
sala,comedor, cocina,
dormitorio y bafio Au.Universitaria e Imbabura

@ 0992471143
Au.Uniuersitaria e Imbabura
(© 0992471143

€) @jaramillocreamueble
@ creamueblejaramillo

<) @Creamueblejaramillo

€) @ijaramillocreamueble
@ creamueblejaramillo

) @Creamueblejaramillo

na, SRl ) @&

Nota. Elaborado por la autora.
Descripcion de los cupones de descuento
Por la compra de $250 dolares en muebles para cocina se otorgara un cupén de regalo de

$10 ddlares para su proxima compra, cupdn que aplicara para los meses de marzo, julio y agosto

del afio 2024.

Figura 53

Disefio de cupdn de descuento

CupoOn valido en lcm
todalalineade m MuUERLE
muebles

(

Para su proxima
compra

$10 dolares de regalo

r

Cupon deregalo
i

Cupon valido para los meses de marzo ,julioy
agosto del 2024

)

Nota. Elaborado por la autora
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Ademas, como reconocimiento a la fidelidad de los clientes frecuentes, se otorgaran
obsequios durante la tltima semana de diciembre. También, se presentaran suvenires a los clientes

potenciales. A continuacion, se describen los obsequios que serdn entregados a los clientes:

Para los clientes frecuentes, se ha preparado obsequios especiales como muestra de
agradecimiento por su continua preferencia. Estos regalos son una forma de reconocer su lealtad

y apoyo constante.

Programa para la entrega de articulos promocionales

Por la compra de muebles para cocina Se otorgara gratis una taza

Por la compra de muebles para oficina Se otorgara gratis una libreta

Por la compra de muebles para sala y dormitorio Recibe gratis una taza camiseta
Figura 54

Disefio de Obsequios para los clientes de la empresa

CREA
MUEELE

CREA
MUEBLE
Transformando
espacios que perduran
Transformando espacios en tu hogar

que perduran en tu hogar
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CREA
MUEBLE

Transformando espacios que
perduran en tu hogar

Nota. Elaborado por la autora

En cuanto a los clientes potenciales, también se ha preparado suvenires exclusivos para
ellos. Estos obsequios tienen como objetivo mostrarles la apreciacion por considerar como opcion

de compra la empresa.

Programa para la entrega de articulos promocionales

Por la primera compra de muebles para cocina o dormitorio Se otorgara gratis un llavero
Por la primera compra de muebles para oficina y sal Se otorgara gratis un esfero
Figura 55

Disefio de Suvenires para los clientes

CREA
MUEBLE

Nota. Elaborado por la autora
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Presupuesto

Tabla 66

Presupuesto Objetivo Estratégico 4

DESCRPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Impresion de los Cupones 20 $0,25 $5,00
Cupones de regalo 20 $10,00 $200,00
Tazas con el logotipo 25 $4,00 $100,00
Libretas con el logotipo 15 $3,50 $52,50
Camisetas con el logotipo 15 $5,00 $75,00
Llaveros con el logotipo 15 2,00 $30,00
Esferos con el logotipo 15 $1,50 $22,50
TOTAL $485,00

Nota. La presente tabla muestra el valor de costo del cuarto objetivo estratégico.
Responsable.

La persona responsable del cumplimiento de este objetivo sera el gerente y la persona

encargada en ventas.
Resultados esperados

e Incrementar las ventas
e Aumentar la base de clientes.

e Mejorar el posicionamiento en el mercado lojano.
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MATRIZ DEL OBJETIVO OPERACIONAL 4

Disefiar un plan promocional para fidelizar y captar nuevos clientes con el objeto de incrementar las ventas.

Tabla 67
Matriz de Objetivo Operacional 4
RESPONSABLE
PROBLEMA ESTRATEGIA POLITICA TACTICA META Y REESSPUELRTAAI‘D[Z)%S
PRESUPUESTO
Los obsequios se Con flayers y cupones Lograr Ia} , La persona
de descuento que se fidelizacion
En la los entregare en o responsable del Incrementar las
. L . realizaran en fechas del 10 % de o
investigacion A través de el mes de . . cumplimiento de  ventas
i - especiales, los cuales  clientes cada - ,
de mercado se  Obsequios, diciembre. . ~ este objetivo serda  Aumentar la
] se daran a conocer a afio e .
detecto que la  cupones y Los cupones de . . el gerente y la base de clientes.
, través de las redes incrementar .
empresa no descuentos que  descuento seran . persona Mejorar el
SR . - sociales de la empresa  enun 5% la - i
realiza ningin  se realizaranen  validos o : encargada en posicionamiento
. : . Disefiar los suvenires  cuota de
tipo de fechas festivas.  Unicamente los clientes cada ventas con un en el mercado

promociones.

meses de marzo,
julio y agosto.

que se estara
otorgando a los

clientes de la empresa.

trimestre del
afno 2024.

presupuesto de
$485 ddlares.

lojano.

Nota. Tabla de resumen del Objetivo estratégico N°4
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7.6 Plan de Accion del Objetivo Operacional N°5

Elaborar un plan publicitario para incrementar la presencia de la empresa y sus productos

en las redes sociales.

Problema

En la investigacion de mercado se evidencia que el 83% de los clientes no tiene
conocimiento de la publicidad que realiza la empresa en las redes sociales esto debido a que no

se realizan publicaciones constantes.

Meta

Aumentar la interaccion en Redes Sociales con la audiencia en un 20% cada trimestre del

Estrategia

Elaborar un plan publicitario que plasme contenido interesante sobre la empresa y las

principales caracteristicas de los productos que ofrece Crea Mueble

Tactica

El contenido publicitario sera subido en las redes sociales de Facebook, Instagram y Tik

Tok de la empresa.

Politicas

e El contenido publicitario sera subido los dias lunes, miércoles y viernes de cada semana.

e Las imagenes publicitarias deberan ser informativas , persuasivas y recordativa.

154



Tabla 68

Plan Publicitario para las Redes Sociales de Facebook e Instagram.

Propuesta del plan de contenido publicitario para la red de Facebook e Instagram

DIA RED SOCIAL CONTENIDO FORMATO OBJETIVOS
Informacion de la Dar a conocer la actividad
Lunes Facebook/Instagram Video comercial de la empresa de
empresa .
manera clara y llamativa.
Precios actuales de los Informar los precios de la linea
1Semana  Miércoles Facebook/Instagram productos que se Imagen de muebles que ofrece la
ofrece empresa
. Comunicar las promociones que
. Promociones que la .
Viernes Facebook/Instagram o Imagen se adquieren durante este
organizacion ofrece .
periodo.
Lunes Facebook/Instagram Tendencias en Video Compartir un \_/ldeo sobre las
muebles nuevas tendencias en muebles.
. Se compartira fotos de los
Fotos de clientes que : -
., g clientes que han adquirido el
Miércoles Facebook/Instagram han adquirido el Imagen .
producto con la finalidad de
producto. .
generar confianza.
2 Semana Sugerencias para Dar sugerencias del
Viernes Facebook/Instagram mantenimiento del Video mantenimiento y cuidado para
producto. mayor duracion de los muebles
3 Semana Publicar imégenes con frases
Lunes Facebook/Instagram Frases de Imagen motivacionales que generen

motivacionales

sensaciones emotivas en el
cliente.
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Descuentos que se

Dar a conocer los descuentos

Miércoles Facebook/Instagram ofrece por fechas Imagen que realizaran por fecha
4 Semana festivas festiva.
Materiales que Mantener informado sobre la
: inciden en la . calidad de los productos que se
Viernes Facebook/Instagram o Video P S q
fabricacion de un ofrece generando confianza al
mueble. cliente.
. Recordar a los usuarios de las
Promociones que la .
Lunes Facebook/Instagram o Imagen promociones que la empresa
organizacion ofrece .
tiene.
Promocionar la empresa
- Informacion de la informados los datos necesarios
Miércoles Facebook/Instagram Imagen
empresa para contactarse con la
organizacion.
Interactuar con el cliente en las
. Interactuar con el L historias, despejando las
Viernes Facebook/Instagram Historia Pel

cliente.

inquietudes que tienen acerca
de un producto de la empresa.

Nota. La presente tabla indica la propuesta de planificacion para el contenido publicitario en Instagram y Facebook.

El presente plan de contenido se ha planificado con la finalidad de captar la atencion de clientes potenciales, asi como también

mejorar la comunicacidn con los clientes reales de la empresa a través de la comunicacion, interaccidn, reacciones y comentarios que se

generen entorno a la empresa y el cliente. Por otro lado, para la realizacion de este plan se ha tomado como referencia las redes sociales

de Facebook e Instagram para la publicidad de contenido anteriormente mencionadas ya que son los mas utilizados por la empresa y sus

clientes.
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Tabla 69

Plan Publicitario para las Red Social de Tik Tok

Propuesta del plan de contenido publicitario para la red de Tik Tok.

DIA RED SOCIAL CONTENIDO FORMATO OBJETIVOS
Informacion de la Dar a conocer la actividad
Lunes Tik Tok Video comercial de la empresa de
empresa .
manera clara y llamativa.
Productos aue la Recordar a los usuarios de
Miércoles Tik Tok ; Video los productos que ofrece la
1 Semana empresa ofrece
empresa.
Se informara sobre cémo
Viernes Tik Tok Instalacion de_un Video queda ya mstalado_el mueble
producto vendido generando confianza al
usuario.
Tendencias en Compartir un video sobre las
Lunes Tik Tok Video nuevas tendencias en
muebles
muebles.
Se compartira un video
Descuentos por fechas creativo de los descuentos
5 Semana Miércoles Tik Tok festivF;s Video que se ofrece por la fecha
' festiva que motive la compra
del usuario.
. Dar sugerencias del
Sugerencias para mantenimiento y cuidado
Viernes Tik Tok mantenimiento del Video Y
para mayor duracion de los
producto.
muebles
3 Semana Productos mas Informar acerca de los
Lunes Tik Tok vendidos de la Video productos mas vendidos de

empresa.

la empresa.
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Promocionar la empresa
informados los datos
necesarios para contactarse
con la organizacion.

Datos de las redes
Miércoles Tik Tok sociales en las que se Video
encuentra la empresa

Clientes con los Subir videos creativos de
Viernes Tik Tok productos que han Video clientes que han quedado
4 Semana adquirido satisfechos con su compra.

Mostrar el paso de la
elaboracion de un mueble
generando confiabilidad del
producto.

Dar a conocer de manera
interactiva los beneficios

Pasos para la
Lunes Tik Tok elaboracion de un Video
mueble de oficina

Productos con las
caracteristicas y

Miércoles Tik Tok - Video que otorga cierto mueble ,
beneficios que X ;
. motivando al usuario a
brindan .
adquirirlo
Promociones que la Recordar a los usuarios de
Viernes Tik Tok g Video las promociones que la

organizacion ofrece :
empresa tiene.

Nota. La presente tabla indica la propuesta de actividades para el contenido en Tik Tok.

Con la presente planificacion para la red social de Tik Tok se pretende mejorar las metas comerciales de la organizacion

construyendo relaciones duraderas de comunicacion con los clientes de la empresa y captando la atencion de posibles clientes.
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Presupuesto

Tabla 70

Presupuesto Objetivo Operacional 4

DESCRPCION CANTIDAD

COSTO
UNITARIO

COSTO TOTAL

Disefio publicitario

del contenido que .
o _ 4 veces al afio

seran difundidos en

Tik Tok.

Publicidad pagada

en Facebook e 4 veces al afio

Instagram

30,00 $120.00

$20,00 $80,00

TOTAL

$200,00

Nota. La presente tabla muestra el valor de costo del tercer objetivo estratégico.

Responsable

La persona responsable de llevar a cabo la realizacion de este objetivo estratégico sera el

gerente.

Resultados esperados

e Implementar el numero de seguidores en la plataforma de Facebook, Instagram y Tik Tok.

e Generar mayor interés por parte de la audiencia en querer conocer la empresa y los productos

que ofrece.

e Mejorar la participacion en el mercado lojana teniendo un mayor alcance a la audiencia a

través de las redes sociales.

e |Incrementar las ventas.
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MATRIZ DEL OBJETIVO OPERACIONAL 5

Elaborar un plan publicitario para incrementar la presencia de la empresa y sus productos en las redes sociales.

Tabla 71

Matriz del Objetivo Operacional 5

RESPONSABLE
PROBLEMA ESTRATEGIA POLITICA TACTICA META Y REESSPUELR-I:A:?:)[Z)%S
PRESUPUESTO
-Implementar el nimero
En la )
. . de seguidores en la
investigacion
plataforma de
de mercado se
. ) Elaborar un . Facebook, Instagram y
evidencia que -El contenido X
el 83% de los plan ublicitario sera Aumentar Tik Tok.
o070 publicitario que pub . . la -Generar mayor interés
clientes no subido los dias lunes, EI contenido . . La persona
. plasme y . L . interaccion por parte de la
tiene . miércoles y viernes  publicitario sera responsable de N
- contenido . en Redes audiencia en querer

conocimiento . de cada semana. subido en las . llevar a cabo la

interesante - X Sociales o conocer la empresa y
de la -Las imagenes redes sociales de realizacion de

- sobre la S . con la e los productos que
publicidad publicitarias deberan  Facebook, N este objetivo
. empresa y las . . . audiencia o ) ofrece.

que realiza la . ser informativas, Instagram y Tik estratégico sera el )

principales . en un 20% -Mejorar la
empresa en . persuasivas y Tok de la gerente con SV

caracteristicas . cada participacion en el
las redes recordativa empresa. . presupuesto de .
sociales esto de los productos trimestre $200 dolares mercado lojana
debido a que que ofrece Crea del afio. ' teniendo un mayor

no se realizan
publicaciones
constantes.

Mueble

alcance a la audiencia a
través de las redes
sociales.

Incrementar las ventas.

Nota. Tabla de resumen del Objetivo estratégico N°5
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7.7 Resumen del presupuesto del Plan de Marketing para la empresa Crea Mueble.

Tabla 72

Presupuesto del plan estratégico de marketing

PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

, COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD ~ UNITA
RIO

COSTO
TOTAL

ESTRATEGIA NUMERO 1

Impresion digital de la mision , vision, valores y
objetivos en cuadros acrilicos de 40 cm de largo 4 unidades $8,00 $32,00
y 20 cm de ancho

Pernos para la instalacion de cada cuadro

- 16 unidades $0,20 $3,20
acrilico .
TOTAL 35,20
ESTRATEGIA NUMERO 2
Disefio de la imagen corporativa lvezalaio  $160,00 $160,00
Camisas para los empleados 5 unidades $10,00 $50,00
TOTAL $210,00
ESTRATEGIA NUMERO 3
Méquina de Datafast 1 unidad $250,00 $250,00
Servicio de Datafast 12 meses $22,40 $268,80
Rollo para Datafast 12 meses $1,00 $12,00
TOTAL $530,80
ESTRATEGIA NUMERO 4
Impresion de los Cupones 20 unidades $0,25 $5,00
Cupones de regalo 20 unidades $10,00 $200,00
Tazas con el logotipo 25 unidades $4,00 $100,00
Libretas con el logotipo 15 unidades $3,50 $52,50
Camisetas con el logotipo 15 unidades $5,00 $75,00
Llaveros con el logotipo 15 unidades $2,00 $30,00
Esferos con el logotipo 15 unidades $1,50 $22,50
TOTAL $485,00

ESTRATEGIA NUMERO 5
Disefio publicitario del contenido que seran
difundidos en Tik Tok.

4 vecesal afio  $30,00 $120,00

Publicidad pagada en Facebook e Instagram 4 vecesal afio  $20,00 $80,00
TOTAL $200,00
TOTAL DE INVERSION $1.461,00

Nota. Resumen del costo total del plan de marketing
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8. Conclusiones

Luego de haber desarrollado el presen Trabajo de Integracion Curricular denominado “Plan
de Marketing para la empresa “Crea Mueble” en la ciudad de Loja, se plantea las siguientes

conclusiones:

e Dentro del el analisis interno se determino las fortalezas de las cuales se tiene que: la
empresa cuenta con productos de calidad y precios satisfactoria para el cliente, ademaés la
organizacion posee un canal de comercializacion directa, existiendo una eficiente atencion
al cliente.

e En cuanto a las debilidades encontradas se tiene que la empresa no ofrece promociones
parasus clientes y que la publicidad la realizan de manera esporadica, lo cual ha ocasionado
una baja presencia en redes sociales y por ende la mayoria de clientes tiene
desconocimiento de la marca de Crea Mueble.

e De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas realizados se pudo conocer que a
los clientes les gustaria que la empresa implementara promociones, tales como descuentos
en varios muebles ademas de que se les informe de manera frecuente de los productos que
ofrecen a través de las redes sociales.

e En el andlisis del marketing mix de la empresa “Crea mueble”, para conocer la cuota
relativa de mercado acerca de los productos que ofrece, se elabord la matriz BCG y se tomo
como referencia las ventas del afio 2021 y 2022, dando como resultado que el producto
estrella son los muebles para cocina con una proporcién de cartera de negocio del 43%,
siendo uno de los productos generadores de mayores ingresos para la empresa.

e La matriz EFI obtuvo una ponderacion de 2,61 lo que representa que la organizacion se
encuentra ligeramente méas fuerte que débil por lo tanto sus recursos deben estar

encaminados en convertir sus debilidades en fortalezas.
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Por otra parte, en el anélisis externo se realiz6 una investigacion sobre los factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales (PESTE), lo que permitio realizar la
matriz EFE, en la cual se obtuvo una calificacion del 2,57; es por ello que la empresa debe
aprovechar las oportunidades, especialmente el aumento del comercio a través de las redes
sociales mientras que las principales amenazas encontradas son: el incremento de
competidores y las tasas de inflacion para articulos del hogar y muebles.

En la matriz del perfil competitivo se tomd 10 factores claves de éxito, dando como
resultado que la empresa obtuvo una ponderacidon de 2,29; encontrandose en el cuarto lugar
de cinco empresas que se dedican a la misma actividad comercial, por lo que debe
incrementar su posicionamiento en el mercado a través de sus promociones, publicidad y
una adecuada distribucién del espacio fisico del local.

En lo que respecta a la matriz Interna y Externa (IE), se determiné que Crea Mueble se
encuentra en las celdas 111, V y VII, lo que significa que la organizacion debe implementar
estrategias para mantener y retener, enfocandose en la penetracion del mercado, es por ello
que se debe desarrollar actividades que permitan fidelizar al cliente y atraer a posibles
clientes a través del posicionamiento de la marca.

Finalmente se concluye que para el desarrollo del plan de marketing en la empresa “Crea
Mueble” se necesitara un presupuesto de $1.461,00 ddlares. Este valor permitira la
ejecucion de cuatro objetivos estratégicos fundamentales que contribuiran al

posicionamiento de la empresa en el mercado.
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9. Recomendaciones

Luego de haber realizado un andlisis de la situacidn en la que se encuentra la empresa se

plantea las siguientes recomendaciones:

e Se recomienda aprovechar las fortalezas que posee la organizacion para de esa manera
disminuir las debilidades que tiene la misma y fortalecer el desarrollo de la organizacion.

e Reactivar la publicidad en redes sociales, con la finalidad de mantener a los clientes
informados sobre los productos que ofrece la empresa, asi como también darse a conocer
por posibles clientes que visiten las redes sociales de la organizacion.

e Se sugiere desarrollar un plan promocional eventual con la finalidad de incentivar la
compra de muebles para el hogar, logrando un mayor grado de aceptacion y
reconocimiento en el mercado.

e Mantener en constante actualizacion las publicaciones que se elaboran en las redes sociales
con el objetivo de posicionar la marca de la empresa.

e Realizar un andlisis de la situacion interna de la organizacion de manera frecuente para
conocer si las actividades de mejora para la organizacion se estan desarrollando de manera
eficiente.

e Elaborar un andlisis externo de la empresa de manera periddica para mantener la
informacion oportuna y actualizada sobre los factores que giran en torno a la organizacion
y de esa forma poder tomar decisiones adecuadas en base a las oportunidades que se
presenten para el negocio, asi como también preparase para enfrentar posibles amenazas

que lo acechen.
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Se sugiere estar atento a las expectativas que el cliente tiene a través de una buena
comunicacion con el cliente, conociendo sus necesidades y requerimientos para poder dar
respuesta a los mismos.

Emplear la propuesta de disefio de la marca con la finalidad de mejorar el posicionamiento
de la empresa y que esta pueda ser reconocida por el cliente en el mercado.

Se recomienda ejecutar el presente plan de marketing, utilizando las estrategias propuestas,
con el fin de alcanzar los objetivos establecidos y proporcionar al gerente una comprensién
precisa de las actividades que deben llevarse a cabo en el plan para de esa forma tomar las

decisiones adecuadas que beneficien a la empresa.
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11. Anexos

Anexo 1.  Formato de Entrevista al gerente de la empresa Crea Mueble.

7 M/? " UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

1850

FACULTAD JURIDICA, SOCIAL, ADMINISTRATIVA CARRERA

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE LA EMPRESA CREA MUEBLE.

. ¢,Cbmo surgio la idea de su negocio?
. ¢ Qué tiempo lleva de funcionamiento la empresa en el mercado lojano?

. ¢Cual es la mision de la empresa “Crea Mueble”?

. Cual es la vision de la empresa “Crea Mueble”?

. ¢ Qué productos ofrece su empresa?

. ¢ Cudl es el producto o los productos con mayor indice de ventas y enumérelos de

acuerdo a su porcentaje de ventas?

7.

¢Cual es la temporada en la que hay mas demanda de los productos por parte del

cliente?

8.
9.

¢De acuerdo a que usted fija los precios de sus productos?

¢ Cuales son los tipos de canales de comercializacidn que utiliza la empresa para llegar

al cliente?

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.

¢ Qué formas de pago ofrece la empresa a sus clientes?

Considera ¢Qué la empresa se encuentra en un lugar estratégico?

¢En la empresa se realizan algun tipo de promociones y cuales son?

¢ Ofrece algun benéfico adicional a sus clientes después de la compra?
¢En la empresa se elabora alguna publicidad para ofertar sus productos?
¢ Cuales son los medios que mas utiliza para difundir su publicidad?

¢ Cada que tiempo realiza la publicidad de sus productos?

¢ Cree usted que la empresa es conocida en el mercado lojano?

¢ Cuales son los principales competidores que tiene la empresa?
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19. ¢ Cuéles considera usted que son sus ventajas frente a la competencia?

20. ¢ Cuales cree usted que son sus desventajas frente a la competencia?

21. ¢ Qué estrategias se han implementado para mejorar las ventas de la empresa?

22. (Cuantos y que proveedores le abastecen de materia prima?

23. ¢ Cuales cree usted que son las principales fortalezas que tiene la empresa?

24. ;Cuales considera usted que son las oportunidades que tiene la empresa en el
mercado?

25. ¢ Qué amenazas cree usted que la empresa presenta actualmente en el mercado?

26. ¢ Qué debilidades considera usted que tiene la empresa frente a la competencia?
27.¢:Se han planteado estrategias para contrarrestar las debilidades que tiene la
empresa?

28. ¢ Como ha afectado la inseguridad social del pais a su negocio?

29. ¢ Al momento de acceder a un préstamo bancario, considera usted que las tasas de
interés que ofrecen las entidades financieras inciden negativamente o positivamente al
desarrollo de la muebleria?

30. ¢Cuenta con tecnologia actualizada para el desarrollo de sus actividades?

31. ¢Considera usted que el evento de Ferias que se realiza en la Loja afecta de manera
positiva 0 negativa para su negocio?

32. ¢El crecimiento del comercio a través de redes sociales incide de manera positiva o
negativa a su muebleria?

33. ¢Las normativas de proteccion contra el medio ambiente inciden de manera positiva

0 negativa en su negocio?
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Anexo 2.  Formato de la Encuesta al personal de la empresa Crea Mueble

é UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
Mﬁ 4 FACULTAD JURIDICA, SOCIAL, ADMINISTRATIVA

CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA APLICADA AL PERSONAL DE LA EMPRESA CREA MUEBLE.

Cargo o puesto que desempeiia:

Tiempo que lleva laborando :

1. Dentro de la Filosofia empresarial ¢ Cudl de los siguientes aspectos considera

usted que tiene la empresa?

() Mision

() Vision

() Valores corporativos
2. ¢Conoce usted si el propietario, se preocupa por innovar los productos que
ofrece?

()Si

()No

3. ¢Los inconvenientes que se suscitan con los clientes son resueltos de manera
rapiday oportuna?
()Si
( )No
4. ¢Queé tipos de reclamos se dan con mas frecuencia por parte de los clientes?
Seleccionen una opcién:
( ) Forma de pago
( ) Mala atencion
() Mala calidad de los productos
( ) Falta de publicidad
() Ausencia de promociones.
5. ¢Recibe alguna capacitacion por parte de la empresa para desarrollar de
mejor manera sus actividades?
()Si
( )No
6. Si la respuesta fuese positiva a la pregunta anterior. ;Cuando fue su ultima
capacitacion?
7. ¢Considera usted que proporciona la informacién necesaria de los productos
que ofrece?
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8. ¢Usted se siente comodo con el clima laboral que presenta la organizacion?
()Si
( )No
9. ¢Recibe algun tipo de incentivo por parte del propietario de la empresa?
()Si
( )No
10. Si su respuesta fuese si a la pregunta anterior ¢Qué tipos de incentivos le
otorga el propietario de la empresa?
() Econémicos
( ) Regalos
() Reconocimientos

11. ¢ Cree usted que los productos que ofrece la empresa satisfacen las
necesidades de los clientes?
()Si
( )No
12. En base a su experiencia dentro de la empresa. ¢ Como observa las ventas
actuales en relacion a los afios anteriores?
() Aumentaron
() Se mantienen
() Disminuyeron.
13. ;La empresa “Crea Mueble” realiza publicidad para dar a conocer los
productos que ofrece?
()Si
( )No
14. Si la respuesta fuese positiva a la pregunta anterior. ¢ Cada que tiempo se
realiza la publicidad?

15. ;La empresa “Crea Mueble” cuenta con promociones para sus clientes?
()Si
( )No
16. ¢ Usted adquiriria los productos de la empresa donde trabaja?
()Si
( )No
17. ¢ Qué aspectos considera usted que la empresa debe mejorar para ofrecer un
mejor servicio al cliente?
( ) Calidad del producto
() Promociones
() Precios comodos
() Variedad de muebles
() Publicidad

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 3.  Formato de la Encuesta dirigida a los clientes de la empresa Crea Mueble.

Mﬂé UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
—— F‘FﬂCULTAD JURIDICA, SOCIAL, ADMINISTRATIVA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA CREA MUEBLE.

1. ¢Cbmo conocio la empresa Crea Mueble?
( )Por sugerencias de conocidos
( )Por medios digitales (Redes sociales)
( )Por medios tradicionales (volantes y tarjetas de presentacion.)
( )Por casualidad

2. ¢Cudles son los aspectos que toma a consideracién a la hora de comprar los
productos que le ofrece la empresa Crea Mueble?

( )Disefio
( )Tipo de madera
( )Precio
( )Color
( )Calidad
3. Indique el grado de satisfaccion de las siguientes caracteristicas de la empresa
Crea Mueble.
Caracteristicas de la empresa No Poco Satisfecho

Satisfecho Satisfecho

Calidad de los productos
Variedad de productos
La atencion al cliente
Los precios

Ubicacion del local
Horario de atencion
Forma de pago

4. ¢Ha escuchado algun tipo de publicidad de los productos de la empresa Crea
Mueble?

( )Si
( )No

5. Si la respuesta fuese no a la pregunta 4 ¢ Por qué medio le gustaria conocer de los
productos que oferta la empresa?
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Medio Tradicional Medio Digital
Television Facebook
Radio Instagram
Periddico Tik Tok
Volantes WhatsApp
Carteles publicitarias Pagina web

o

¢Ha recibido algun tipo de promocion por parte de la empresa al momento de

comprar un producto?

(
(

~

)Si
)No

Si la respuesta fuese no a la pregunta anterior ¢ Qué tipo de promociones le

gustaria recibir por parte de la empresa?

( )Descuentos
( )Productos complementarios
( )ORIOS. ..t
8. ¢Por qué prefiere comprar en esta empresa de muebles?
( )Calidad de servicio
( )Calidad del producto
( )Servicios Adicionales
() Ubicacion del Local
() Precios comodos
9. ¢Qué diade la semana prefiere acudir a la empresa para realizar sus compras?
( )Lunes
( )Martes
( )Miércoles
( )Jueves
( )Viernes
( )Sébado
10. ¢Como percibe la imagen de la marca de Crea Mueble?
( )Visible
() Poco visible
() Nada visible
11. ¢ Qué le gustaria que la empresa “Crea Mueble” implementarg?
( )Diversas formas de pago
( )Promociones.
[ [ (o T

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 4. Formato de la Encuesta dirigida a los clientes potenciales.

7/ M/?é UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

e F_ACULTAD JURIDICA, SOCIAL, ADMINISTRATIVA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES POTENCIALES

. ¢Usted adquiere muebles de madera para su hogar? Si su respuesta fuese positiva pase
a la pregunta 3.
o Si
o No
. Si la respuesta fuese no a la pregunta anterior ¢ Qué tipo de muebles adquiere en su
casa?
o Muebles de pléastico
o Muebles de metal
o Muebles ecoldgicos

. ¢Qué tipos de muebles de madera ha comprado?

Muebles de cocina
Muebles de dormitorios
Muebles de bafios
Muebles para oficina.
o Muebles de sala
. ¢Cada qué tiempo compra muebles de madera?

o O O O

Una vez al afio
Cada tres afios
Cada cinco afios
Cada siete afios

o O O O

¢ Cual es el aspecto que le atrae al momento de adquirir muebles de madera?
Disefio

Tipo de madera

Precio

Marca

Color

Calidad

O O O O O O
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10.

11.

12.

13.

¢ Qué caracteristicas debe tener un local de muebles para que usted compre ahi?

Variedad de muebles
Calidad de la madera
Ubicacidn del local
Precios comodos
Buena atencion
o Otro...............
¢ Qué tan satisfactorio fue el servicio de atencion recibido la ultima vez que usted cotiz6
un mueble de madera?
o Satisfactorio
o Poco Satisfactorio
o Insatisfactorio
¢, Cual es su medio de pago de mayor preferencia?
o Efectivo
o Tarjeta de débito
o Tarjeta de crédito
o Transferencia electrénica
¢,Por qué medio de publicidad se informa de los muebles de madera?
o Radio
o Television
o Redes Sociales
o Pégina web
¢En su altima compra de muebles recibié alguna promocion? Si su respuesta fuese
negativa pase a la pregunta 12
o Si()
o No( )
Si la respuesta fuese positiva en la pregunta anterior ¢ Qué promociones ha recibido?
o Descuentos ( )
o Productos complementarios ( )

O 0O O O O

O OtroS....ovvviiiiiiiiiiiiiiannns ()
¢ Qué promociones le gustaria recibir?

o Descuentos ( )

o Productos complementarios ( )

O OtroS....ovvviiiiiiiiiiiiiiannns ()

¢ Cual de los servicios preferiria que la empresa de muebles le ofrezca después de la
compra?

Ofrecer un servicio de transporte para movilizar el producto.

Instalacion del producto.

Recomendaciones para el mantenimiento del producto.

o O O O

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 5. Resultados de las Fichas de Observacion realizada a la empresa y a sus

competidores.

Ficha de Observacién para Crea Mueble.

Nombre de la empresa: Crea Mueble
Nombre del observador Yaritza Michelle Gaona Cruz
Actividad de la empresa: Produccion y comercializacion de muebles para
el hogar
Informacion: Propietario: Jaramillo Martinez Francisco Javier
Ciudad: Loja

Direccion: Avenida universitaria e Imbabura
Correo: jaramillocreamueble@yahoo.com
Teléfono: 099 247 1143

ASPECTOS A OBSERVAR SI [NO OBSERVACIONES
Ubicacion estratégica X Se encuentra ubicada en la parte
~ central de la ciudad
Q Q@ o 8 OQO :
Infraestructura X
CREA = Ux_BLE JAFARAM_LO
DEQAS]KY‘E
Distribucion del espacio fisico X | Ellocal es pequefio para el grado de
productos que dispones
Variedad de los productos que ofrece X
Atencion al cliente rapida X El personal de ventas atiende de
manera cordial y agil a las personas
que preguntan por algun mueble
Horarios de atencion X Lunes a viernes 9:00-18:30
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Sabado 9:00-18:30

Facilidad de Pago

Cobran en efectivo y a través de
transferencias bancarias

Precios son satisfactorios

Ofrece precios normales en
comparacion con la competencia

Promociones que dan a conocer

No dispone de promociones

Presencia en Redes Sociales

Actualmente se encuentran en las redes
de Instagram, Facebook, tik tok y
disponen de una pagina web.

Proveedores

Dispone de tres proveedores:
Placacentro que es el principal
distribuidos al contar una variedad de
insumos y precios comodos ,seguido
de la distribuidora Distablas .

Disefio y logotipo de la marca

Dispone de logotipo pero no tiene un
eslogan que resalte la calidad de sus
productos

Imagen de la empresa y de su personal

El personal no cuenta con un uniforme
que represente la imagen de la empresa
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Ficha de Observacion realizada a Muebleria Dianita.

Nombre de la empresa:

Muebleria Dianita

Nombre del observador

Yaritza Michelle Gaona Cruz

Actividad de la empresa:

Elaboracion y comercializacion de muebles y productos

para el hogar

Informacion: Propietario: Diana Villegas
Ciudad: Loja
Direccion: Machala y Ancon esquina frente al mercado
mayorista
Correo: chabaquitol0@hotmail.com
Telefono:072720917- 099 302 1577
ASPECTOS A OBSERVAR |[SI|NO OBSERVACIONES
Ubicacion estrategia X iy 2
;’o 4 : r
9 5 S
CR ) 2 °
Ll 0
Distribucion del espacio fisico X | Productos amontonados a causa de la remodelacion
Variedad de los productos que X
ofrece
Atencion al cliente es rapida X Ineficiente atencion del personal (lentitud del
personal de ventas)
Horarios de atencion X Lunes a viernes 9:00 -19:15
Séabado 08:30 - 19:15
Domingo 09:00 - 19:15
Facilidad de Pago X Cobran con tarjetas de debito, crédito ,en efectivo y
transferencias bancarias .
Precios son satisfactorios X Los precios son comodos
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Promociones que dan a conocer

Presencia en Redes Sociales

como Facebook

DIANITA

© 000 302 1577

& s
MASITA Muebleria Dianita o P
Detaties Publicaciones = ramros
Publ |C|dad & Muebleria Dianita actualizo su foto de portada.

20 de marzo - @

Todo para tu hogar, tu mejor opcién.. &z

DIANITA
Muebleria y algo mas..
© 000302 K77

Imagen de la empresa y de su
personal

El personal que labora en esta intitucion no cuenta
con un uniforme que represente la inmegen del

negocio
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Ficha de Observacion realizada a Bernal Segarra

Nombre de la empresa:

Bernal Segarra

Nombre del observador

Yaritza Michelle Gaona Cruz

Actividad de la empresa:

Elaboracion y comercializacion de muebles y productos para

el hogar
Informacion: Propietario: Rolando Bernal Naranjo
Ciudad: Loja
Direccion: Machala 8331 y Nueva Loja frente al mercado
mayorista
Correo: rolandobernal1960@gmail.com
Telefono:072575997-0993626271
ASPECTOS A OBSERVAR |[SI|NO OBSERVACIONES
Ubicacidn estrategia X Q e .
T
Distribucion del espacio fisico | x
Variedad de los productos que | x
ofrece
Atencién al cliente es rapida X Generan una buena impresion y la atencion es
rapida
Horarios de atencion X Lunes a viernes 08:00 - 18:00
Sabado 08:00 - 15:30
Domingos 08:00 - 13:00
Facilidad de Pago X Cobra con tarjetas de débito, crédito ,en efectivo
.transferencias bancarias y la aplicacion de una!.
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Precios son satisfactorios

Los precios son comodos pero en ciertos muebles de
comedor el precio es elevado

Promociones que dan a conocer

Realiza promociones en dias festivos como el dia de
la madre y navidad

x % U X
’ FL 8UY [' NUESTRO
” PRODUCTOS ESTAN tN

promoCion t' el mes de el s

nas amado aprow(ho los alew»x.o'

Presencia en Redes Sociales
como Facebook

sas <

w» MUEBLERIA BERNAL
e —
R Q uscar

Detalles Destacados

Publicidad

Realiza publicidad a travez de su pagina de facebook

Imagen de la empresa y de su
personal

El personal que labora en esta empresa si cuenta con
uniformes que respalden la inmagen del negocio
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Ficha de Observacion realizada a D’Martin Muebleria.

Nombre de la empresa:

D’Martin Muebleria

Nombre del observador

Yaritza Michelle Gaona Cruz

Actividad de la empresa:

Fabricacion y comercializacion de muebles para el hogar

Informacion: Propietario: Ordofiez Serrano Carlos Alfonso
Ciudad: Loja
Direccion: Gran Colombia y Ancén, Loja, Ecuador
Correo: calinalf32@gmail.com
Teleféno:072723425-0985700122
ASPECTOS A OBSERVAR |SI|NO OBSERVACIONES
Ubicacion estrategia X | Esun medio muy transitable pero no hay donde
se estacionen los carros.
Distribucion del espacio fisico X Lugares amplios para cada tipo de mueble
Variedad de los productos que X = w ‘
ofrece E\ ﬂ
=C
Ny
Atenciodn al cliente es rapida X El personal de ventas se acerca al cliente de
madera cordial.
Horarios de atencion X Lunes a viernes 8:00-18:00
Séabado 08:00-15:30
Facilidad de Pago X Cobra con tarjetas de débito, crédito ,en efectivo
y transferencias bancarias
Precios son satisfactorios X | Los precios en algunos muebles para dormitorio
es elevado
Promociones que dan a conocer X Realiza promociones en dias festivos.
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Presencia en Redes Sociales X

ﬂ'l abricamos 1 vendemos lmlu lipo lll‘ mm‘h\vs para el hogar come:
geres, semaneros, aparadores, juegos de l.\ll\\\,\\\“' La\\\as‘\.\\\\,\\\\\\\‘k

ESS NTN22 - N9SITAN -

D’Martin Muebleria

) (R

Publicidad X Realiza publicidad llamativas

=" |

Muebleria
D" VMartin

MH W‘ TR iR

Imagen de la empresa y de su X El personal no cuenta con un uniforme que

personal respresente la institucion.
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Ficha de Observacion realizada a Decor Home

Nombre de la empresa:

Decor Home

Nombre del observador

Yaritza Michelle Gaona Cruz

Actividad de la empresa:

Fabricacion y comercializacion de muebles para el hogar

Informacién: Propietario: Irene Andreina Reinoso Patifio.

Ciudad: Loja

Direccion: 18 de noviembre entre Colon e Imbabura

Correo: hannal205reinoso@gmail.com

Telef6no:0988674351

ASPECTOS A OBSERVAR SI [NO OBSERVACIONES
Ubicacion estrategia X Se ubica en la parte central de la ciudad
LQ S =
N T T i
Distribucion del espacio fisico X Local pequefio por lo cual los productos no se
encuentran bien distribuidos
Variedad de los productos que ofrece X "-H“
|
WWWSHM |
Atencidn al cliente es rapida X Ineficiente atencion al cliente
Horarios de atencion X Lunes a viernes 8:00-18:00
Sabado 08:00-13:00
Facilidad de Pago X Cobra en efectivo y transferencias bancarias
Precios son satisfactorios X Los precios son medio elevados en relacion a la
competencia .

Promociones que dan a conocer X Realiza promociones en todo momento.
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ESTAMOS
DE ANIVERSARIO

Presencia en Redes Sociales X Facebook , Instagram, tik tok y pagina web
Publicidad X Realiza publicidad principalmente en la red social
de facebook

)Q @']Z

PARTICIPAENEL SORTEODE
UNESPEJOCAPITONEADO

Imagen de la empresa y de su personal X El personal no tiene uniformes laborales que

distingan a su organizacion de las demas
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Anexo 6.  Autorizacion de la Empresa

r ————————

RUC: 1104816952001
Direccion: AV, Universitaria e mbabura, 110101 Loja

Loja, 11 de marzo de 2023

Ing. Juan Pablo Sempertegui

DIRECTOR DE LA CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA
UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

Ciudad -

De mi consideracion:

Por medio del presente en calidad de Represéntate legal de 2 empresa “"CREA MUEBLE “de
la ciudad de Loja, provincia de Loja, me dirijo a usted desedndole toda clase de éxitos en sus
funciones, con la finalidad de comunicar que se autoriza a la Srta. YARITZA MICHELLE
GAONA CRUZ portadora de la cedula de identidad N” 1105256620 a realizar su Proyecto y
Tesis en la Empresa a la que represento , con el tema denominado : PLAN DE MARKETING
PARA LA EMPRESA "CREA MUEBLE" EN LA CIUDAD DE LOJA, Trabajo de Titulacién
que le habilitara para la obtencidn del Titulo de Licenciada en Administracion de Empresas,

Sin otro particular me suscribo de usted, autorizando a la peticionaria dar uso del presente

para los fines relacionados con su titulacion.

Atentamente,

Francisco J%‘i;r Jaramillo Martinez
REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA CREA MUEBLE
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Anexo 7. Certificado de Traduccion del Resumen

e —————— o0 S — .9

! Universidad 3
2" U”l Nacional "3
de Loja

1859

Loja, 31 de enero de 2024

Lic. Marlon Armijos Ramirez Mgs.
DOCENTE DE PEDAGOGIA DE LOS IDIOMAS
NACIONALES Y EXTRANJEROS — UNL

CERTIFICA:

Que el documento aqui compuesto es fiel traduccion del idioma espaiiol al idioma inglés del resumen
del Trabajo de Integracion Curricular: Plan de Marketing para la empresa “Crea Mueble “en la ciudad
de Loja, autoria de Yaritza Michelle Gaona Cruz con CI: 1105256620 de la carrera

de Administracion de Empresas de la Universidad Nacional de Loja.

Lo certifica en honor a la verdad y autorizo a la parte interesada hacer uso del presente en lo que a sus

intereses convenga.

Atentamente,
MARLON ARMIJOS RAMIREZ
z DOCENTE DE LA CARRERA PINE-UNL p
| s 1031-12-1131340 e |
1031-2017-1905329
8.——0. - —-‘
(- B SECS Educamos para Transformar ———
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