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RESUMEN

El presente trabajo esta basado en un andlisis de produccion de muebles para nifios en la
ciudad de Cuenca, asi como del comportamiento del consumidor dentro de éste nicho de

mercado.

Fue preciso partir desde la investigacion exploratoria y descriptiva, para determinar los
elementos decisivos tanto para productores como consumidores, por medio del analisis de

la oferta y la demanda, factores internos y externos, proceso de decisién de compra, etc.

Para cumplir con los objetivos, tanto general como especificos, se determiné el tamafio de
la muestra con metodologia cualitativa y cuantitativa a través del uso de herramientas como

tablas y gréaficos comparativos a fin de obtener el analisis de resultados.

Al final, conoceremos el porque, la produccion de muebles para este segmento ha sido poco
conocida en nuestro medio, cual es la problematica que afecta del sector, como se

comporta el consumidor frente a esta clase de bienes, entre otros temas de interés.
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ABSTRACT

This research paper is based on an analysis of children's furniture production in the city

of Cuenca, as well as the consumer behavior within this niche market.

We started the investigation from the exploratory and descriptive research to determine
the critical elements for both producers and consumers, through the analysis of supply

and demand, internal and external factors, purchase decision process, etc.

In order to meet the objectives, both general and specific, we determined the size of the
sample by means of qualitative and quantitative methodology through the use of tools

such as tables and comparing graphs so as to obtain the analysis of results.
In the end, we will explain the reason why the production of furniture for this segment

has been little known in our country, which are the problems affecting the sector, and

how the consumer behaves in relation to this kind of goods, among other topics.

Lic. Lourdes Crespo

Dpto. Idiomas



Duran, viii

INDICE DE CONTENIDOS

DEDICATORIA L. e e e e e nn e eees iii
AGRADECIMIENTO ...t e iV
RESUMEN ... e e e eees v
ABSTRACT ... iError! Marcador no definido.
INDICE DE CONTENIDOS ... viii
INDICE DE FIGURAS, TABLAS Y ANEXOS .......coviiiieeieceeeee e IX

CAPITULO 1: ANALISIS DE LA PRODUCCION DE MUEBLES EN LA

CIUDAD DE CUENCA, DE LA PROVINCIA DEL AZUAY .....ccoooiiiiiiiiiiieeees 12
00 R i (o To [F ol ox o] o H PP TOTPRRRRP 12
1.2 ANTECEAEBNLES ...t 12
1.3 ANAlISiS de 18 OFEIMa ....evviiieeiiiiiieieee e 14

1.3.1 Factores determinantes de la oferta .........ccccooeeviviiiiiieeenniiiine 15
1.4 Primeras CONCIUSIONES .......ccooiuuiiiiiiieeee et e e e 21

CAPITULO 2:CONSUMIDOR DE MUEBLES PARA NINOS........c..ccceevnnee. 23
2.1 Perfil del CoNSUMIAON ........coiiiiiiiiiiiiee e 23
2.2 CAraCteriSHICAS ...eeeiiieiiiiie e ettt e e e e 23
2.3 FACLOreS INTEINOS ....oiiiiiiiie e 26

2.3.1 MOIVACION: .....eieeiieee et e e e e e e e e e e e e e e e 26
2.3.2 PEICEPCION ....tiiiieeee ettt ettt e e e e e e e e e e e e e e e ana 27
2.3.3 APreNIZAJE....cceeviiiiiiiiiiiiiiieieee ettt 28
2.3.4 ACHIUAES ..o 29
2.4 FACtOres EXIEINOS .....cooovuiiiiiii e 29
2.4.1 Culturay subCUltUras ..........cccccovviiiiiiiiiiii 30
2.4.2 ClasSe SOCIAl ........cceviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 31
2.4.3 GrupOS SOCIAIES .....iiiiiiiieccie e 31

244 FaMIA ..o 31



Duran, ix

244 ROIES Y STAUS ...ooeviiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeee ettt 32

2.5 Proceso de DeciSiOn de COMPIaA.........eeeiiieeriiiiiiiiiiiieeae e e eeiiiiiieeeeens 33
CAPITULO 3: DESARROLLO DE LA INVESTIGACION ......ccoveoveiverecrennn 37
3.1 Definicion del problema..........coooiiiiiiiii e 37
3.2 Desarrollo del enfoque del problema.............oooooi, 37
3.3 Formulacion del disefio de investigacion................eevveeeeeniiiiiiiiieeeenn. 37
3.4 Trabajo de campo o recopilacion de datos.............ccceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenn, 38
3.4.1 Produccion de muebles para nifios en Cuenca ...........cccceeeenen.... 39
3.4.2 Consumo de muebles para NiM0S ............ceuveiiiiieeeeeeeeiccee e, 42
3.4.2 Aplicacion de encuestas para consumidores..............ouvvvveeeeennnn. 45
CAPITULO 4: ANALISIS DE LOS RESULTADOS........cceoveeieeieeieeeeeeeeeeienns 50

INDICE DE FIGURAS

Figura 1: caracteristicas segun Kotler y Armstrong ........cccccceeeeeviivvvieeeeenn. 25
GRAFICOS
Grafico 1: Su empresa ofrece muebles para NifioS? .........cccceevveeeeiiiiiiiinnnnnn. 50

Gréfico 2: Considera usted que el precio del mercado ha sido un
determinante en la produccion de muebles para nifios?...........cccccceeeeeeennnns 52
Gréfico 3: Cual de estos tres elementos considera el mas importante?
INAIQUE €l POTQUE.. .. ..o e e e e e e e eeaees 53
Grafico 4: De los tres elementos que hemos indicado cual es el que ha
tenido mayor incremento en precio en los Gltimos afos? ........cccccvvvvvvveeee. 55
Grafico 5: Cual es el mayor impacto en costos de los cambios legales que se
ha dado en 10S UltIMOS tIEMPOS?......uuiiiie e 57
Grafico 6: Que porcentaje de tecnologia utiliza en la fabricacién de muebles?
ESPECITIQUE ..o 58
Grafico 7: En qué porcentaje considera que su tecnologia es actualizada en
la fabricacion de MUEDIES? ...........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiie e 60
Grafico 8: Objetivos de Mercado...........ccoovvviiiiiiiiiiieeeeeeeece e 61



Duran, x

Gréfico 9: Objetivos de Rentabilidad...............vvviviiiiiiiiiiiiinnns 63
Gréfico 10: Objetivos Personales............ciiiiiiiiiiiiiieeee e 64
Gréfico 11: Cual es su Estado Civil?............uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiies 65

Grafico 12: Alguna vez ha comprado muebles para nifios? Si no ha

comprado INAIQUE €l POIQUE... ...cuuuiiiiiiiie et e e eees 66
Gréfico 13: Que tipo de muebles ha comprado hasta ahora?...................... 67
Gréfico 14: Que tipo de muebles ha comprado hasta ahora?..................... 68

Grafico 15: Cual es el margen de ingresos que usted percibe
MENSUAIMENTE? ...ttt b bbb ebbbbnbanannes 69
Gréfico 16: Que aspectos influyen al escoger en un almacén al compra
MUEDIES PAra NIMOS?......uuiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb 70
Grafico 17: Que elementos llaman la atencion en un aviso publicitario de
MUEDIES PAra NIAOS?.....ueiiii e 71

Gréfico 18: Cuando usted decidié comprar muebles para nifios se baso en:

..................................................................................................................... 72

Grafico 19: Al momento de comprar muebles para nifios, quien tomo la

[0 =T 0] 1S 0] 1 73

Gréfico 20: Al momento de adquirir muebles para nifios, cual fue su

[S1E= (10T oL = N 74

Grafico 21: Cémo ve usted la produccién de muebles en la ciudad de

CUBINCAT .ottt e e ettt e e et e e e e e e e e e e e e enna e aeees 76
TABLAS

Tabla 1: caracteristicas segun OISON Y JEITY ......ccuuuviieieieeeeiiiiiiiieeeee e 24

Tabla 2: Su empresa ofrece muebles para NifoS?..........coeeeeeeeeiiieeeee, 50

Tabla 3: Considera usted que el precio del mercado ha sido un determinante
en la produccion de muebles para NIR0S? ........cccoeeeeeiiiiiiiiiiiiiie e, 51
Tabla 4: Cuél de estos tres elementos considera el mas importante? Indique
Bl POIQUE ...t 53
Tabla 5: De los tres elementos que hemos indicado cual es el que ha tenido
mayor incremento en precio en los Ultimos afoS?............cceeeeieeeeiieeeiiiinnnnn. 54
Tabla 6: Cual es el mayor impacto en costos de los cambios legales que se

ha dado en 10S UIIMOS HIEMPOS?.......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 56



Duran, xi

Tabla 7: Que porcentaje de tecnologia utiliza en la fabricacion de muebles?

] 01T o [0 L= SRR 58
Tabla 8: En que porcentaje considera que su tecnologia es actualizada en la
fabricacion de muebIes? ... 59
Tabla 9: Objetivos de Mercado ..........covvveiiiiiiiiiie e 61
Tabla 10: Objetivos de Rentabilidad ............cccoooeeiiiiiiiiiiiieee e, 62
Tabla 11: Objetivos Personales ...........oouuvuuiiiiiieeeeeeeeceie e 63
Tabla 12: Cual s su EStado CiVil ........oooviiiiiiieieieieeeee e 64
Tabla 13: Alguna vez ha comprado muebles para nifios? Si no ha comprado

T LoTo [UT=Ir=T I oo o [ U= 65
Tabla 14: Que tipo de muebles ha comprado hasta ahora? ........................ 66

Tabla 15: Que aspectos toma usted en cuenta al momento de adquirir
MUEDIES PAra NIMOS?.....uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie bbb 67

Tabla 16: Cudl es el margen de ingresos que usted percibe mensualmente?

..................................................................................................................... 68
Tabla 17: Que aspectos influyen al escoger en un almacén al compra
MUEDIES PAra NIMOS?......uiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie bbb 69
Tabla 18: Que elementos llaman la atencidén en un aviso publicitario de
MUEDIES PAra NIAOS?........iii e e 70

Tabla 19: Cuando usted decidié comprar muebles para nifios se baso en:. 71
Tabla 20: Al momento de comprar muebles para nifios, quien tomo la

(0 =T 0] 1S 0 ] o 1 72
Tabla 21: Al momento de adquirir muebles para nifios, cual fue su
103 (=] (=] o = 73
Tabla 22: Cémo ve usted la produccién de muebles en la ciudad de Cuenca?

..................................................................................................................... 75
ANEXQOS

Anexo 1: Encuesta aplicada a productores............coevviiieiiiiiiiecieiiie e, 82

Anexo 2: Encuesta Aplicada a consSuMIdores..........cccceveeeeveeeeeiiiiiineeeeeeeeennnns 85

Anexo 3: Base de Datos Carpinterias del Azuay - MIPRO ........cccccccvvvvenenn. 87

Anexo 4: Datos de la poblacién en Cuenca segun el INEC ......................... 89



Duran, 12

CAPITULO 1: ANALISIS DE LA PRODUCCION DE MUEBLES
EN LA CIUDAD DE CUENCA, DE LA PROVINCIA DEL AZUAY

1.1 Introduccién

Desde tiempos inmemorables se tiene conocimiento de la gran reputaciéon que goza los
muebles fabricados en la provincia del Azuay. De cada diez muebles que se producen en el
Ecuador, cinco son producidos en la regién, con una facturacién anual que alcanza los

142.000.000 de délares anuales, segun el Censo Nacional Econdémico del 20101

Marcelo Serrano, vicepresidente de la Asociacion Ecuatoriana de Industriales de la Madera,
AIMA, con sede en Quito nos dice: “En la provincia del Azuay, la produccion de muebles
representa mas del 60 por ciento del total que se tiene del pais. A nivel local la produccion
de muebles es importante. Segun datos estadisticos registrados en el Censo econémico del
afio 2013, ésta industria retne aproximadamente 482 fabricas equivalente al 12,13 por
ciento del pais. La cantidad de 59,6 millones de ddélares es el resultado del ingreso por
ventas de ésta industria manufacturera es decir, el 41 por ciento de la produccion a nivel

nacional.2
1.2 Antecedentes

Durante muchos afios El boom de la paja toquilla estuvo presente en el desarrollo de
Cuenca y la region hasta los afios 60 donde la caida de los precios fue inevitable. En aquel
entonces el gobierno por medio de la aplicacion de beneficios tales como la exoneracion
tributaria y el incentivo de la produccién hicieron que empresas tales como ERCO vy

posteriormente la industria maderera comiencen a surgir.

Fue el inicio de Artepractico. Por iniciativa de Frank Tosi Ifliguez conjuntamente con su
hermano crearon esta empresa que en 1.962 realiz6 la contratacion de mano de obra
artesanal pudiendo fabricar muebles con calidad de exportacion y empleo a mas de 1.000

personas.

Este emprendimiento fue ejemplo por la implementacion de tecnologia de punta como la
adquisicion de molinos para produccion de tableros aglomerados, capacitacion técnica y

administrativa de sus empleados etc.

De aqui surgieron lideres tras el cierre de la empresa en el afio de 1.992, que dieron paso a

emprendimientos tales como Madeform, Diserval, Vitefama entre otras, logrando asi

1 Censo Nacional Econdmico Afio 2010, INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos),
2010.
2 http://www.eltiempo.com.ec/noticias-cuenca/82162-el-mueble-cuencano-talla-el
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posicionar con el paso de los afios al mueble cuencano, ejemplo de la calidad en el
desarrollo de la industria del mobiliario.

No podemos dejar de lado, el Grupo Colineal que nace en 1.976. Cuentan que en sus
inicios tuvieron muchas dificultades para acceder a los créditos con fines empresariales, lo
cual no fue un obstaculo lo suficientemente grande como para representar lo que hoy es la
primera empresa de muebles con certificacion 1ISO — 9001 version 2000. Actualmente
constituyen Colineal Corporation mas de 8 marcas destinadas a la produccion de este bien
y cuenta con ... almacenes a nivel nacional, asi como en paises tales como Estados

Unidos, Panama, Per(, Nueva Zelanda entre otros.

Innovacion
Para estar siempre a la vanguardia del disefio, los especialistas de la empresa del mueble
buscan inspiracion en las tendencias mundiales. En el caso de Colineal, los disefiadores

visitan ferias en Milan, Paris y Carolina del Norte.

“El 20 por ciento de la venta de Colineal lo constituyen productos comprados en estas
ferias”, dice Roberto Maldonado, gerente de esta empresa. Agrega que el 80 por ciento de
los productos corresponde a la produccién de los 950 colaboradores que trabajan en esta

empresa en el pais.

La materia prima es la misma que utiliza la mayoria de las industrias del mueble de la
ciudad. Muy parecida al roble, el fernan sanchez es una madera generosa, resistente y de

mediana densidad que brinda mejores posibilidades de uso a la fabricacion de muebles.

En la actualidad, la empresa posee un indice de importacién de 2.000.000 de délares
anuales y de exportacion de 4.000.000. La empresa tiene 24 megatiendas a nivel nacional,

también posee dos en Panam4, una en Lima y dos en Bogota.

“En el mercado mobiliario todos se benefician, dice Roberto Maldonado, propietario de la
empresa, “ incluso los artesanos, quienes ahora tienen mas trabajo que antes porque las
personas, al creer que nuestros productos son costosos, ven a Colineal como un ejemplo y

copian sus disefios”, asegura.?
Tendencia

Sin embargo entre las nuevas tendencias en donde el uso de la madera se ha reducido en
un 5%, tableros aglomerados, MDF, con finos acabados simulando la textura de la madera

entre otros como se da actualmente en la empresa Mddo.

3 http://www.colineal.com/acercade.html
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Durante una entrevista, Klever Angiisaca, su propietario comenta que para lanzar una

linea de muebles, siempre se debe tomar en cuenta los prototipos.

“Una vez planteada la idea en el mueble, se realiza un modelo, el cual determinara cual es
volumen de producciéon del mismo al crear un linea”. Segin Angiisaca, la tendencia
minimalista cobra fuerza en nuestro pais, tomando en consideraciéon que se encuentran
vigentes procesos de contraste entre lo ético y lo moderno, lo rustico con lo natural. “ es un

proceso lento donde al cliente hay que venderle plenamente la idea”.

El Mercado de muebles en el pais es de naturaleza conservadora, sin embargo, tras la
constancia de Médo en el disefio de mobiliario, ha logrado posicionarse, ubicandose entre
las empresas globales de construccién, que incluyen los disefios arquitecténicos, disefio

interior, muebleria interna, etc.

El caso de MoOdo es interesante ya que actualmente se encuentra en proceso de
consolidacion y con 15 empleados en su fébrica, que no se encuentran Unicamente en la
condicion de personal de planta sino que trabajan también bajo la contratacion de
independientes, una vez que han sido plenamente capacitados y listos para el trabajo de

nuevo prototipo.

1.3 Analisis de la Oferta

En el libro "Mercadotecnia”, Laura Fisher y Jorge Espejo, se refieren a la oferta como "las
cantidades de un producto que los productores estan dispuestos a producir a los posibles
precios del mercado." Los dos autores afirman al combinar sus posiciones que la oferta son
las cantidades de una mercancia que los productores estan dispuestos a poner en el
mercado, las cuales, tienden a variar en relacién directa con el movimiento del precio, esto

es, si el precio baja, la oferta baja, y ésta aumenta si el precio aumenta” 4

El Diccionario de Marketing, de Cultural de la American Marketing Asossiation, define a la
oferta como "la cantidad de bienes y/o servicios que los productores estan dispuestos a
vender en el mercado a un precio determinado. También se designa con este término a la
propuesta de venta de bienes o servicios que, de forma verbal o por escrito, indica de forma

detallada las condiciones de la venta" 5

Para Philp Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Camara e Ignacio Cruz, autores del libro

"Marketing", plantean la siguiente definicion de oferta: "Combinacion de productos,

4+ Mercadotecnia, Tercera Edicién, de Fischer Laura y Espejo Jorge, Mc Graw Hill, Pag. 243
5 Del sitio web: MarketingPower.com, de la American Marketing Asociation, Seccién:
Dictionary of Marketing Terms, URL de la Pagina Web: http://www.marketingpower.com/mg-
dictionary.php?, obtenida el 08 de mayo del 2006
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servicios, informacion o experiencias que se ofrece en un mercado para satisfacer una
necesidad o deseo."®

Tenemos entre los tres conceptos sobre la oferta, tres cosas claras:

1) la Oferta, que esta determinada por la cantidad, es decir cuanto en realidad estan

dispuesto los productores a producir para el mercado.

2) El precio es un determinante en la oferta. Si este sube la oferta sube y si el precio baja

la oferta por consiguiente también.

3) En otras palabra, la Oferta es un determinante en cuanto a las condiciones de ventas
existentes en un producto, por ello esta combinacién si nos referimos al concepto
mencionado por Kotler, Armstrong, Camara y Cruz, debe ser lo suficientemente buena

para poder satisfacer ya sea una necesidad o un deseo en el consumidor.

1.3.1 Factores determinantes de la oferta

El precio.

Segun Stanton, Etzel y Walker el precio “ es la cantidad de dinero u otros elementos de
utilidad que se necesitan para adquirir un producto” .al ampliar los términos un precio “es la
suma de valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar un
producto o servicio. Normalmente, cuanto mas caro sea un bien mayor sera la cantidad del
mismo que las empresas estén dispuestas a ofertar; del mismo modo, cuanto mas barato

sea, menor sera su oferta. 7

En conclusién tenemos que el precio es la suma de valores que posee un bien o un servicio,
en este caso concretamente los muebles y en nuestro caso especifico los que forman parte

del segmento de mercado para nifios.

Los costes de los factores de produccién: el beneficio empresarial se calcula como la
diferencia entre los ingresos totales y los costes totales. Si aumentan los costes totales,
disminuye el beneficio empresarial, por lo que la empresa podria optar por reducir su oferta
para gastar menos. Si por el contrario disminuyen los costes, el beneficio aumentaria y con

él también lo haria la oferta.

¢ Armstrong, Gary, Ignacio Cruz Roche, y Dionisio Camara Ibafiez. Marketing. Madrid:
Pearson Educacion, 2004

7 «Fundamentos de Marketing», 13a. Edicion, de Stanton William, Etzel Michael y Walker
Bruce, McGraw Hill, 2004, P4g. 353
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“ El Concepto Tradicional de la Produccion se refiere a ésta actividad por la cual, los
recursos, fluyendo dentro de un sistema definido, son reunidos y transformados de una
forma controlada, a fin de agregar valor de acuerdo con los objetivos empresariales,
mientras que el concepto actual es de generar o0 aumentar la utilidad o valor de un bien o
servicio, EL TRABAJO NO SIEMPRE LLEVA A LA PRODUCCION.” 8

La tecnologia: cuanto mas eficiente sea una tecnologia, mayores beneficios empresariales

para la empresa, con lo que esta podria incrementar su oferta.

De acuerdo al boletin mensual de analisis sectorial del MYPIMES de Muebles de madera
sélida para exportacién (R6 y R2), nos dice en cuanto al uso de la tecnologia en las fabricas

de muebles lo siguiente:

“ Salvo pocas empresas, la gran mayoria de la industria del mueble esta
conformada por medianas y pequefias empresas familiares con limitaciones
tecnolégicas y de maquinaria. El disefio de productos y control de calidad es
deficiente. La fuerza de trabajo presenta dificultades: falta de operarios y mandos
medios, pues una porcidon considerable de estos Ultimos han emigrado hacia

Espafia, Italia y Estados Unidos.

“Prevalecen limitados conocimientos de gestion empresarial y de mecanismos de
comercializacion externa. Estas empresas se ubican principalmente en las ciudades
de Cuenca y Quito y se encuentran operando entre el 40%y el 60 % de su

capacidad instalada(si se considera tres turnos de trabajo)”.®

Se puede entonces tener como conclusion la falta de mano de obra genera problemas en la
produccion ya sea por ausencia, asi como también de las fabricas en cuanto a su capacidad

total de produccién.

Los objetivos empresariales: no es lo mismo producir para un mercado con grandes
expectativas de crecimiento que para otro cuyas expectativas sean reducidas. Cuanto

mayores sean las expectativas, mayor serd la oferta por parte de las empresas.

“ Segun datos de la Empresa Publica Municipal de Desarrollo Econémico (EDEC), el sector
maderero de la provincia factura aproximadamente $ 70 millones anualmente. Esta

actividad genera mas de 6.000 puestos de trabajo.

8 Gerencia de la Produccién, Eduardo G.M. Jardim 2012

9 MIPYMES, Boletin mensual de analisis sectorial, FLACSO MIPRO, Julio 2011
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Las 600 fabricas de muebles y madera que funcionan en Cuenca, provincia de Azuay,
representan el 60% de lo que produce este sector manufacturero del pais, segun datos de

la Empresa Publica Municipal de Desarrollo Econémico (EDEC).

De acuerdo a la EDEC de Cuenca, la fabricacion de muebles en la localidad genera
aproximadamente $ 70 millones al afio y el 60% de la facturacién de esta industria en el
pais. Ademas, genera mas de 6.000 puestos de empleo.

Trajano Bermeo, gerente de la EDEC recalca que, las grandes empresas de Cuenca
importan la materia prima de madera soélida para las estructuras de los muebles y las
pequenas compran sin certificaciébn de origen y de calidad. “Comprar madera sin
certificacion hace que las pequefias empresas no sean competitivas. Al no tener certificados

de calidad no pueden exportar sus productos”. 1°

Sin embargo y de acuerdo a datos proporcionados por el MIPRO (Ministerio de Industrias y
Productividad del Ecuador), en Cuenca existen 93 empresas dedicadas a la produccién de
muebles 11 aunque no se cuenta con una base de datos oficial (INEC) que enfoque la rama
de produccion de muebles para nifios, lo cual puede incidir en el trabajo y la economia
implicitamente vinculada con el alto porcentaje de ventas locales por una parte y por otra, la
serie de “ferias del mueble de Cuenca” a nivel nacional; estableciéndose en consecuencia la

necesidad de contar con éste indispensable elemento de consulta.

10 Fuente http://www.telegrafo.com.ec/economia/item/el-60-de-los-muebles-se-fabrica-en-
cuenca.html

11 Base de datos carpinterias, Ministerio de Industrias y Productividad, Cuenca, Ecuador,
2014
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Andlisis de la Demanda

Segun Philip Kotler, Camara, Grande y Cruz, en el libro "Direcciéon de Marketing"

Se define a la demanda como "el deseo que se tiene de un determinado producto pero que

esta respaldado por una capacidad de pago" 12

Simon Andrade, autor del libro "Diccionario de Economia”, define a la demanda como “La
cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor esta dispuesto a adquirir a
un precio dado y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial o

totalmente sus necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrinseca" 13

En el Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., el concepto de demanda se define como
"el valor global que expresa la intencion de compra de una colectividad. La curva de
demanda indica las cantidades de un cierto producto que los individuos o la sociedad estan

dispuestos a comprar en funcion de su precio y sus rentas" 14

En conclusion podemos decir que "La demanda es el conjunto de bienes y /o servicios
creados con el fin de satisfacer necesidades, deseos, de los compradores 0 consumidores
que se encuentran con capacidad de pago por un precio determinado a través de una

transaccion y en un lugar establecido".

En conclusién haciendo referencia a los conceptos expuestos anteriormente, tenemos los

siguientes puntos en consideracion a lo referente como demanda:

Conjunto de bienes o servicios: No es mas que un determinado nimero de unidades

que los compradores o consumidores estan dispuestos a adquirir.

Compradores o consumidores: Son todos aquellos sujetos, instituciones o empresas que

adquieren determinados productos para satisfacer deseos o0 necesidades.

Deseos o0 Necesidades: los deseos comprenden todo aquello que persigue la satisfaccién
de necesidades a través de un bien o servicio determinado como por ejemplo, ( Pizza Hut
para satisfacer la necesidad de alimento). Mientras que cuando nos privamos de algo lo

vemos como una necesidad. (Vivienda, Alimento, Medicinas, etc)

12 Mercadotecnia, Tercera Edicion, de Fischer Laura y Espejo Jorge, Mc Graw Hill, Pag. 243

13 Diccionario de Economia, Tercera Edicion, de Andrade Simon, Editorial Andrade, Pags.
215.

14 Del libro: Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., Pag. 87
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Precio dado: Es la expresién de valor hacia un bien o servicio, por lo general, en términos

monetarios.

Disponibilidad para adquirir un producto o servicio, Se refiere a la determinacion que

tiene el individuo, empresa u organizacién por satisfacer su necesidad o deseo.

Capacidad de pago: Es decir, que el individuo, empresa u organizacion tiene los medios

necesarios para realizar la adquisicion.

Lugar establecido: Es el espacio, fisico o virtual (como el internet) en el que los

compradores estan dispuestos a realizar la adquisicion.

“Ecuador es uno de los paises mas pequefios de Sudamérica con 1,5% de la
superficie del continente. Sin embargo, su diversidad de flora y de fauna lo convierte
en uno de los mas ricos del mundo en cuanto a biodiversidad, por el nimero total de
especies asi como por el numero de especies por unidad de &rea. La superficie
forestal de Ecuador abarca alrededor del 40% de su territorio (aproximadamente 11
millones hectareas). La mayor parte de los bosques se hallan en la region

amazoénica.

Debido a su ubicacion geografica, Ecuador cuenta con numerosas especies
maderables. Existen varios pisos climaticos como resultado de la presencia de la
cordillera de Los Andes y la influencia de dos corrientes marinas; una fria
(Humboldt) y la otra célida (El Nifio).

Entre las especies arboreas con valor comercial se cuentan Cedro (Cedrela
odorata), varias especies de Caoba (Swietenia microphylla); (Platymiscium
pinnatum, Caryodaphnosis theobromifolia), Laurel (Cordialliodora), Balsamo
(Myroxylum balsamum), Seique (Cedrelinga catenaeformis), Batea caspi (Cabralea
canjerana), Chanul (Humiruastrum procerum), varias especies de Colorado (Guarea
kunthiana, Guarea ssp), Guayacan (Tabebuia guayacan), Moral fino (Maclura
tinctoria), Canelo amarillo (Ocotea javitensis), varias especies de Copal (Dacryoides
olivifera, D. cupularis), Cuangare (Otoba parvifolia), Cutanga (Parkia multijuga), la
balsa (Ochroma pyramidale), las Virola spp y Roble de Guayaquil (Terminalia

amazonia).

Por la diversidad de condiciones climaticas, se ha logrado introducir varias especies
comerciales exéticas como la Teca (Tectona grandis), Pinos (Pinus radiata, P.
patula), Eucaliptos (Eucalyptus globulus, E. citriodora, E. urograndis,), Melina

(Gmelina arborea), Terminalias (Terminalia superba y T. ivorensis).
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La superficie de plantaciones alcanza 170 mil hectareas, principalmente de varias
especies de Pino, Eucalipto, Teca, Balsa, Laurel y Terminalia. Alrededor del 45% se
encuentra en la sierra y el restante 55% en la costa y region amazdénica ecuatoriana.
Una fuente importante de productos madereros son los arboles que estan dentro de

los sistemas agroforestales.

Los productos forestales utilizados por la industria maderera son 100% locales y los
muebles son elaborados con las maderas mas diversas. Debido a la elevada calidad
de la materia prima ecuatoriana, existe un potencial muy grande para el desarrollo
de industrias de transformacion primaria de la madera (tableros conglomerados y

pulpa) y para la transformacion secundaria (muebles y papel).

Las industrias forestales del Ecuador producen cantidades relevantes de madera
aserrada y paneles de madera. Estos productos son destinados a la exportacion y
su evolucién ha sido creciente. En lo referente a papel, la demanda interna de pasta
y papel es mayor a la capacidad de produccién actual, por lo que se logra satisfacer

esa demanda a través de importaciones (FAO, 2012).

Las oportunidades de la industria se reflejan en el continuo crecimiento del consumo
nacional e internacional de productos forestales y preferencia por muebles hechos
de madera, el incremento de la demanda de muebles a nivel mundial y el potencial

uso de variedades alternativas.

Como podemos ver, la demanda de materia prima es considerable en el Ecuador dado por
las especies nativas e introducidas en méas de las 170 mil hectareas destinadas a la

produccion de especies arborifeas, siendo las de origen agroforestal las més apetecidas.

“Los productores de muebles cuencanos estuvieron en la ciudad, ofreciendo sus productos
a precios de fabrica y con facilidades de pago. En el salén Grandes Lideres, la empresa
Santana Muebles estuvo desde el 26 de junio. En este lugar se expuso mobiliario clasico,

contemporaneo y moderno.

El gerente propietario de Santana Muebles, Edgar Enriquez, indicé que trajo una muestra
de juegos de comedor, dormitorio, sala y bares. Los juegos de comedor eran para seis y

ocho personas.
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Uno de los juegos de sala mas grandes fue el de siete asientos: Un triple, un doble y dos
sencillos, mas una mesa de centro. El costo oscil6 entre 2.000 a 2.600 délares. Y los

comedores entre 1.000 a 1.550 ddlares. 15

Para la sala también se expusieron muebles para television y plasmas con repisas para
poner el dvd y peliculas o cd’s. Ademas, de bares esquineros para colocar botellas, vasos y
copas.

Enriquez sefialé que en una semana vendid cinco salas, cuatro juegos de dormitorio y otros

mobiliarios que todavia no contabiliz6. Mas muebles

Otro lugar donde se expusieron los muebles cuencanos fue en el Grand Hotel Santo

Domingo. La novena Expoferia Cuenca 2010 se desarroll6 del 25 de junio hasta ayer.

El director de la Expoferia, Cristian Silva, indic6 que la muestra tuvo bastante aceptacion y
se concretaron varias ventas. Aunque todavia no conocia el valor exacto. Los 30

expositores mostraron juegos de dormitorio, sala, comedor y otros.
Muebles

Precios

Bares pequefios $200 a $500

Espejos sencillos y con cajonera $250 a $420

Comedores y juegos de sala $1.100 a $2.000 16

1.4 Primeras conclusiones

Histéricamente se ha podido observar el gran potencial que ha tenido Cuenca y la provincia
del Azuay por los emprendimientos en cuanto a produccién de muebles se refiere como el
caso de Artepractico, Colineal, M6do, cuya constancia ha servido de ejemplo para las

empresas no solamente a nivel local sino también nacional.
La Oferta basicamente depende de cuatro factores determinantes:

e Precio

e Costes de los Factores de produccion

15 http://www.proecuador.gob.ec/sector3/

16http://www.lahora.com.ec/index.php/noticias/show/1100982641/Muebles cuencanos con
alta_demanda.html#.VEU7Luf8InV
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¢ Tecnologia

e Objetivos Empresariales

Mientras que en el caso de la demanda tenemos los siguientes factores a ser tomados en

consideracion:

e Conjunto de bienes o servicios

e Compradores o consumidores

e Deseos o Necesidades:

e Precio dado

e Disponibilidad para adquirir un producto o servicio
e Capacidad de pago:

e Lugar establecido

En el capitulo 3 de la presente tesis, se desarrollara la investigacién en la cual se
determinara cual es la problematica que afecta al mercado de muebles para nifios en la
ciudad de Cuenca, y que nos permitird saber cual es la situacion actual de éste nicho de

mercado.
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CAPITULO 2: CONSUMIDOR DE MUEBLES PARA NINOS

2.1 Perfil del Consumidor

De acuerdo a Peter Paul y Olson Jerry, el perfil del comportamiento del consumidor se basa
en la interaccion dinamica de los efectos y cognicién, comportamiento y ambiente, mediante
la cual los seres humanos llevan a cabo los aspectos de intercambio comercial de su vida,”
mientras que sobre el mismo tema segun Philip Kotler, tenemos que “El comportamiento del
consumidor se refiere al comportamiento de compra de los consumidores finales, es decir
de los individuos y las familias que compran bienes y servicios para consumo personal.

Todos estos consumidores se combinan para formar el “mercado de consumidores™8,

En el primer concepto, podemos entender como la reaccion ante las acciones y efectos que
tiene el consumidor, mientras que con el segundo, se convierte en un bien o servicio

generado para satisfacer necesidades de consumo.?®.

A lo largo del desarrollo de su conducta, el consumidor puede generar intercambios, ya que
los seres humanos entregan algo a cambio de valor y por ello reciben bienes para obtener

productos o servicios.

Si al exhibir su conducta, el consumidor busca, compra, utiliza, y desecha productos y
servicios, es con el fin de satisfacer sus necesidades. Para ello, si hos enfocamos en la
manera de tomar decisiones, se debe tener claro el hecho de que se gasta recursos a su

alcance tales como el tiempo, dinero y esfuerzo.
2.2 Caracteristicas

De acuerdo a lo que aseguran Paul y Jerry, las caracteristicas del perfil del consumidor
dependen del enfoque que se dé en la investigacion en cuanto al adiestramiento de los

objetivos y métodos que van acorde a la siguiente tabla:

17 Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing, Peter Paul; Olson Jerry/Mc
Graw Hill, México, Séptima edicion, 2006, p. 5

18 Marketing / Version para Latinoamérica, Kotler Philip, Armstrong Gary / Pearson
Educacién, México, Undécima edicion 2007., p.141

19 El comportamiento del consumidor abarca interacciones. Segun Peter y Olson, los
mercadologos deben entender lo que significa los productos y las marcas de los
consumidores, que deben hacer ellos para usarlos y comprarlos, asi como también los
factores que indicen en la busqueda y comparacién de precios y productos, compra y
consumo.
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Disciplinas Objetivos
Enfoque Centrales Primarios Métodos Primarios
Entender el Entrevistas a profundidad
Antropologia |consumo y sus Grupos de enfoque o
Interpretativo Cultural significados sesiones de grupo
Explicar la toma
de decisiones y
Psicologia comportamiento
Tradicional Sociologia del consumidor Experimentos  Encuestas
Predecir las
elecciones y
Ciencia del Economia comportamiento
Marketing Estadistica del consumidor Modelos matematicos

Ellos aseguran que el comportamiento del consumidor esta basado en una especie de
intercambio, mientras que la una parte recibe dinero por la compra de un bien o producto, la
otra en cambio se beneficia por el hecho de satisfacer una necesidad dirigida hacia el

consumidor, en donde los “mercaddlogos” tienen un papel protagénico (vendedores). 2°

20 Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing, Peter Paul;
Olson Jerry / McGraw Hill. México. Séptima edicion. 2006, p. 10
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En cambio el modelo de estudio que platean Kotler y Armstrong se basa en el siguiente
gréafico que nos indica como funciona el Modelo de comportamiento del consumidor segin

su planteamiento:

Estrategias de Marketing y de
otros tipos

Respuestas del Comprador

Caja Negra del comprador

Figura 1: Caracteristicas segun Kotler y Armstrong

Los estimulos del marketing consisten en las cuatro P : producto, precio, plaza y promocion.
Otros estimulos incluyen fuerzas y sucesos importantes en el entorno del comprador:

econdmicos, tecnoldgicos, politicos y culturales.

El comprador es el que tiene la “caja negra” donde se convierte en un conjunto de
respuestas observables del comprador: eleccién del producto, eleccion de marca, eleccion

de tienda, momento y cantidad de compra. 2!

Segun lo que podemos determinar de acuerdo al enfoque que plantean Paul y Jerry el
comportamiento o perfil del consumidor se basa en los enfoques, dependiendo del tipo,

estos pueden ser:
e Interpretativo
e Tradicional
e De acuerdo ala Ciencia del Marketing.

De ahi que las disciplinas como Antropologia, Psicologia, Sociologia, Economia, etc, son
base para entender el consumo, la toma de decisiones y principalmente las predicciones a
futuro, todas ellas importantes para comprender el perfil del consumidor a través de

métodos como la entrevista, la encuesta, modelos matematicos entre otros.

21Marketing / Version para Latinoamérica, Kotler Philip; Armstrong Gary / Pearson
Educacién. México / Undécima edicién, 2007 / p. 141



Duran, 26

Mientras que el modelo de Kotler y Armstrong, proponen que el modelo de estudio del
consumidor se base en la aplicacion de las 4 p tomando en cuenta los estimulos
(Econdmicos, tecnoldgicos, politicos y culturales). Y de esta manera determinar el momento

de eleccion, la marca la compra entre otros.

De esta manera, nuestro trabajo de investigacion se basa en estos fundamentos teéricos los
cuales al aplicarse se espera saber con precisién la situacién actual del mercado de

muebles para nifios en la ciudad de Cuenca.

2.3 Factores Internos

Los factores internos o factores personales, no son mas que la capacidad del consumidor

de obtener beneficios directamente de un producto o servicio.

La motivacion por ejemplo, al momento de comprar es un factor interno. Cuando una
persona desea comprar 0 consumir cualquier producto muchas veces esto depende de

lograr metas relacionadas con otros factores ya sean éstos interno o externos.

La percepcion determina en gran manera el comportamiento del consumidor, ya que le
permite buscar el hecho de justificar una accién u otra segun los resultados percibidos. El
uso de la percepcién para motivar a un consumidor puede ser tan simple como mostrar a
personas jovenes y atractivas en personas felices y exitosas al momento de utilizar un

determinado producto.

Los Factores Internos son:

Motivaciéon

Percepcion

Aprendizaje

Actitudes

2.3.1 Motivacion:

Aqui encontramos el concepto de motivacién segun varios autores:

“ Representa el impulso para satisfacer necesidades tanto fisioldgicas como psicolégicas

mediante la compra y consumo del producto. 22

22 Comportamiento del consumidor, Blackwell Roger D. et al. 9° Edicion. México: Ed.
Thomson. 2001.
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“ Una necesidad se convierte en motivo cuando alcanza un nivel de intensidad suficiente,
por lo que un motivo o impulso es una necesidad que es lo suficientemente apremiante

como para hacer que la persona busque satisfacerla. 23

“ Fuerza impulsora dentro de los individuos que los empuja a la accion. Esta fuerza
impulsora se genera por un estado de tension que existe como resultado de una necesidad
insatisfecha. 2*

Como podemos ver, los tres conceptos tienen en comun la palabra “impulso” y eso es. Este
impulso se genera cuando se produce una necesidad y es lo que empuja a una persona a
hacer o buscar algo para satisfacerla en medio de un estado generado a partir de un

resultado o situacién en particular con referencia al consumo de un bien o servicio.
2.3.2 Percepcion

En cuanto a la percepcion tenemos los siguientes conceptos:

Son aquellas actividades por las que un individuo adquiere y atribuye significado a los
estimulos. La Percepcién esta conformada por una serie de actividades en las que los

estimulos se perciben, se transforman en informacién y se almacenan.

Todas estas actividades estan conformadas por:

a) Exposicién
b) Atencion

c) Memoria

d) Interpretacion
Exposicién

La exposicion se da cuando un estimulo entra en el campo de los receptores sensoriales
primarios. Y por medio de la autoseleccion es que estamos expuestos a un namero limitado
de estimulos disponibles. 25

23 Fundamentos de Marketing. Kotler Philip& Armstrong Gary, 6° Edicion. México: Ed.
Pearson Prentice Hall. 2003

24 Comportamiento Del Consumidor. Schiffman Ledn G. & Lazar Kanuk Leslie. 8° Edicion.
México: Ed. Pearson Educacién, 2005

25 Comportamiento Del Consumidor. Schiffman Ledn G. & Lazar Kanuk Leslie. 8° Edicion.
México: Ed. Pearson Educacién, 2005
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Atencioén

Ocurre cuando el estimulo activa uno o mas de los receptores sensoriales y las sensaciones
se envian al cerebro para que las procese. Esto da como resultado la generacién de

caracteristicas tales como:.

a) Caracteristicas fisicas del propio estimulo, como contraste tamafio, color,

movimiento, posicién, aislamiento, formato, cantidad.) o interesan (factores individuales.

b) Caracteristicas del individuo como intereses y necesidades, factores

considerados moderados por la situacién.
La Memoria

La memoria es el uso a corto plazo del significado para la toma de decisiones inmediatas o

la retencion a largo plazo del significado.

La participacion de la memoria es el grado de interés que el consumidor tiene en un
programa o revista, incorpora un determinado anuncio y es un factor situacional de interés

en el desarrollo del marketing.
La Interpretacion

Es la atribuciéon de significado a los estimulos que se han atendido. La Interpretacién
cognoscitiva abarca un proceso mediante el cual los estimulos se colocan en las categorias
existentes de significado. La interpretacion afectiva es la respuesta emocional o sensible

desencadenada por el estimulo.
2.3.3 Aprendizaje

El proceso del aprendizaje en el comportamiento del consumidor se basa en los siguientes

datos:

a) Exposicion: Ocurre cuando hay una proximidad fisica a un estimulo que activa uno

0 mas de nuestros sentidos. 26

b) Atencion: Es el cato de mantener la mente centrada sobre algo o la capacidad de

hacerlo; concentracién mental. Esta es la definicién del Diccionario Webster.

¢) Memoria sensorial: Se refiere a la parte aplicada al analisis inicial de un estimulo

detectado por alguno de nuestros cinco sentidos.

26 hitps://areluzca.wordpress.com/percepcion-del-consumidor-segun-schiffman/
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d) Memoria a corto plazo: Es donde ocurre el pensamiento.
e) Memoria a largo plazo: Es el almacén mental que contiene todos nuestros

conocimientos.

2.3.4 Actitudes

Los investigadores distinguen dos tipos de actitudes:

a) Actitud hacia el objeto (Ao), representa una evaluacion del objeto actitud como un

producto.

b) Actitud hacia el comportamiento (Ab) representa una evaluacion de llevar a cabo un

comportamiento en particular que involucra el objeto actitud.
Las emociones ayudan a crear actitudes, lo que nos gusta o nos disgusta.

De acuerdo a Hawkins, las actitudes tienen 3 componentes:
1. Cognoscitivo. Consta de las ideas del individuo o su conocimiento sobre el objeto. Se

evallia con modelos de actitud de atributos multiples. 27

2. Afectivo. Son los sentimientos o las reacciones emocionales ante un objeto.
3. Conductual. Refleja las acciones con respecto a atributos especificos del objeto o del

objeto en su totalidad.

Y por lo general los tres componentes son congruentes, es decir estan estrechamente

relacionados con el significado de cada cosa.

2.4 Factores Externos

Tomamos el ejemplo de ropa. La moda y el tiempo en el que se encuentre una marca
promocionando sus productos en un determinado nicho de mercado, son normas que

influencian en el consumidor y por tanto, en sus gustos y preferencias.

En la actualidad se puede ver como las campafas publicitarias son mas fuertes al influir
valores culturales como en Estados Unidos donde se fomenta el consumo de productos sin
que se haya comprobado alguna irregularidad con referencia a la explotacién laboral.

Es el caso de la empresa Tom's Shoes, que donan un par de zapatos a los nifios por cada

par de zapatos comprado, y la Purina One Hope Network, que dona una porcion de las

27 Comportamiento del consumidor, Blackwell Roger D. et al. 9° Edicion. México: Ed.
Thomson. 2001
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ganancias de las ventas de alimento para mascotas a todas aquellas personas que estan
involucradas en procesos de adopciéon de mascotas. 28
En esos casos, los consumidores no so6lo estan comprando producto, sino que se estan

involucrando en el activismo social.

De acuerdo a Kotler y Armstrong, los factores externos que influencian en el

comportamiento del consumidor son:

. Culturay subculturas
o Clase social

o Grupos sociales

3 Familia

2.4.1 Culturay subculturas

La Cultura es el conjunto de valores deseos, percepciones y conductas béasicas que
aprende una persona desde su infancia en el primer instante en que se relaciona con la

sociedad, asi como de instituciones importantes.

Valores como el éxito, la eficiencia, la participacion activa, comodidad, progreso material

entre otros son componentes de la cultura occidental.

Hoy en dia, nos encontramos con grandes procesos de cambios culturales. Por ejemplo el
interés por tener buena salud, ha generado una serie de industrias, desde la produccién de

ropa deportiva has de alimentos bajos en calorias. 2°
Subcultura.

Estan formadas por sistemas de valores creados a partir de experiencia y situaciones
particulares. En ellas tenemos:

e Grupos Raciales

e Religiones

28 http://www.ehowenespanol.com/factores-internos-externos-del-comportamiento-del-
consumidor-lista_445337/

29 Marketing / Version para Latinoamérica, Kotler Philip; Armstrong Gary / Pearson
Educacion. México / Undécima edicion, 2007
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e Nacionalidades
e Regiones

Pocos saben que los segmentos de mercado estan compuestos por las subculturas, ya que
constantemente se crean productos y campafas publicitarias para satisfacer sus
necesidades. Es el caso de América Latina con grupos tales como los asiaticos, hispanos,

afrodescendientes, entre otros.

2.4.2 Clase social

En toda sociedad se destaca las divisiones de acuerdo a la estructura de las llamadas
clases sociales. El factor mas importante que determina su diversidad son las fuentes de
ingresos ya que esto inevitablemente determina el tipo de posesiones y poder adquisitivo de

acuerdo a la ocupacion, nivel académico entre otras variables.

Hay que tomar en cuenta que estas divisiones no son permanentes y estan sujetas a
cambios ya que de acuerdo a los mercadélogos, las personas estan sujetas a practica de

comportamientos de compra similares entre si.

Su influencia esta marcada en el consumo de bienes, principalmente de:

Ropa,

Muebles de hogar,

Automoviles,

Recreacidn ente otros.

2.4.3 Grupos Sociales

Las personas estan influenciadas por grupos minoritarios denominados grupos de
pertenencia. A diferencia de los grupos indirectos o los grupos de referencia que son
expuestos a lo largo de su vida a nuevos estilos de vida, aceptacién de productos y marcas,
los grupo de pertenencia reciben fuertes influencias por parte de grupos pequefios lo cual

afecta a los gustos y preferencias de dicho segmento.
2.4.4 Familia

Cada vez mas tomar importancia el hecho de estudiar la familia por parte de los
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mercadologos. Siendo la familia el ndcleo mas importante de la sociedad, su estudio se

hace imprescindible al momento de examinar los habitos de consumo.

Dichos habitos varian de acuerdo a los estilos de vida y por supuesto de género y estado
civil principalmente. Por tradicion en Latinoamérica la mujer es considerada eje familia y
factor importante en los procesos de decision de compra de alimentos, productos para el
hogar, ropa entre otros, aunque esto esta cambiando debido a que un gran porcentaje de

ellas consigue empleo fuera de su hogar.

En la actualidad, las mujeres tienen hasta un 80% de influencia en las decisiones al
momento de comprar un vehiculo tomando en cuenta que ellas constituyen el 40% de

personas que maneja un automavil.

Los hombres ahora representan cerca del 40 por ciento de todo el dinero que se gasta en la
compra de alimentos. En general, las mujeres realizan casi el 85 por ciento de las compras

totales, y gastan $6 billones cada afio.

Los hijos ejercen también una gran influencia en la toma de decisiones de una familia. Esto
se da en el caso de los vehiculos como sucede en las campafas publicitarias de Toyota y
su gama de minivanes, en las que se énfasis al hecho de que los hijos proporcionan
felicidad a los padres cuando resuelven sus necesidades que varias ocasiones son creadas

a propésito.

Schiffman asegura que la familia son “ los miembros del grupo social mas basico que viven

juntos y que interactuan para satisfacer sus necesidades personales y mutuas”.
Dentro del concepto familia se tienen como elementos importantes los siguientes puntos:
e El bienestar econdmico
e El apoyo emocional
e Lasocializacion de la infancia
e Estilo de vida
2.4.4 Roles y status

Muchas de las veces la posicién o el status en el que se encuentra un individuo esta
determinado por la familia clubs y otras organizaciones que frecuenta. Este rol o status esta
determinado por la sociedad a la que pertenece. Asi las personas eligen productos o

servicios de acuerdo a su posicion social. Por ejemplo si una mujer es esposa y madre y
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gerente de una empresa, su bisuteria, ropa y todo lo que utilice reflejara el tipo de status o
rol que cumple en su lugar de trabajo.

2.5 Proceso de Decision de Compra

A continuacion vamos a examinar como funciona el proceso de decision de compras, a

través de cinco etapas:
1. Reconocimiento de necesidades
2. Busqueda de informacion,
3. Evaluacion de alternativas,
4. Decisién de comprar

5. Comportamiento posterior ala compra (post-compra)

Contrario a lo que se puede pensar, el proceso de compra se da mucho mas antes de lo
que se piensa ya que los mercaddlogos necesitan enfocarse en el y no solo en la toma de

decisiones.

Este proceso de compra va acorde al grafico que exponemos, es decir bajo ningun
concepto es rigido sino mas bien flexible en el caso de compras tipo rutinario, (productos

de limpieza para el hogar o de belleza en el caso de las mujeres).

1) Reconocimiento de necesidades

El proceso de compra se inicia cuando se descubre una necesidad que en algunas
ocasiones no es detectada sino cuando se da la presencia de estimulos tales como el
hambre, la sed el sexo entre otros, y estos reciben un impulso para poder ser percibidos por

el individuo.

Por ejemplo si se desea saber cuales son los gustos de los consumidores de vehiculos se
debe examinar los tipos de necesidades y problemas que surgen en el consumidor que

llevan a la compra de un bien o servicio.
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2) Busqueda de informacion

La informacion depende muchas de las veces de la forma que sea manejada. El consumidor
debe tener el impulso lo suficientemente fuerte como para generar la compra de un
producto, caso contrario la informacién es guardada en la memoria y posteriormente el

consumidor realice una investigacién en distintos tipos de fuentes:
e Personales (familiares, amigos, vecinos).
e Comerciales(publicidad, vendedores, distribuidores, empaque, exhibiciones).

e Puablicas (medios de comunicacibn masiva, organizaciones de defensa del

consumidor).
e Empiricas (manipular, examinar y utilizar el producto).

De todas éstas las fuentes personales son las que tienen mayor peso, ya que las otras
cumplen roles mas bien dirigidos a proporcionar informaciéon sobre aspectos mucho mas

relativos (precio, duracion entre otros).

En la basqueda de conocimiento, el consumidor podra obtener mayor informacién y por lo

consiguiente una mayor seguridad en cuanto a la toma de decisiones.
Evaluacion de alternativas

Al utilizar la informacion, el consumidor esta en capacidad de elegir varias opciones cuando
desea adquirir un producto. El problema se centra en que muchas de las veces los
consumidores no optan por procesos sencillos y estos resultan ser mucho mas diversos de

lo que uno piensa.

Esto depende basicamente de algunos factores como:

e El consumidor y la situacién de compra en la que se encuentra
e Calculos concienzudos y pensamiento l6gico

e Compra por impulso basandose en la intuicion.

e Tomade decisiones por cuenta propia

e Consejos para comprar dados por amigos, familiares o vendedores
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Los consumidores muchas de las veces cuando deciden adquirir un producto ven 3

opciones. Generalmente toman en cuenta aspectos tales como:

Precio

Estilo

Calidad

Garantia

Tenga por seguro que el producto que cumpla con todos estos aspectos sera el preferido
por el consumidor. Pero este no sucede. La decision de compra depende muchas de las
veces de un solo aspecto, quizas dos y finalmente el que influyen en la compra de un bien o

servicio es aquel que el consumidor le ha otorgado mayor valor.

Es importante que los mercaddélogos realicen estudios para saber de que forma los
compradores evallan la alternativas. Dichos procesos pueden llegar a determinar las

medidas al momento de influir en la decisiéon que tome el comprador.

Decision de comprar

Finalmente la decisién de compra esta dada por la marca preferida. Sin embargo esto

depende generalmente de 2 factores:

1) Actitudes de los demés, en el caso de adquirir un producto que sea costoso para el
consumidor , si el o ella consulta a otra persona cuyo valor mas importante es el precio, el

resultado sera la no adquisiciéon de ese producto.

2) Factores situacionales inesperados, se dan cuando surgen imprevistos como el caso
de una rebaja en el precio de un producto, decrecimiento de la economia, desilusion entre
los que le rodean al individuo al compra algo que no tuvo buena acogida, etc. Esto quiere
decir que las intenciones de compra no siempre originan un toma de decisién cercana a la

realidad.

Comportamiento posterior ala compra

Este aspecto definitivamente no puede pasar por alto. Luego de haber adquirido el producto

es obligacion de los mercaddlogos realizar un proceso de seguimiento.

Que es lo que determina la satisfaccion o insatisfaccién cuando un cliente ha adquirido un
producto? Es simple. Es la relacién existente entre las expectativas de consumidor con el

desempefio percibido por el producto.
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La respuesta esta en la relacién existente entre las expectativas del consumidory el

desempefio percibido del producto:

v Consumidor desilusionado — No cumple con las expectativas
v Consumidor satisfecho — Si cumple con las expectativas
v Consumidor encantado — Si excede las expectativas

Por ello los mercadélogos recomiendan siempre que lo vendedores cumpla Unicamente con
lo que la marca pueda brindar, y asi de ésta manera satisfacer al cliente en sus
necesidades.. Incluso algunos comerciantes podrian subestimar los niveles de desempefio
de su producto para fomentar la satisfaccion posterior del consumidor.

La disonancia cognoscitiva, es algo que se da generalmente cuando se ha culminado un

proceso de compra, es decir la incomodidad causada por un conflicto posterior a la compra.

Todo proceso implica un compromiso. Si bien el cliente se siente satisfecho con la compra
de un determinado producto por las ventajas que le ofrecia, se somete también al riesgo de

no saber cuales eran los beneficios del producto que finalmente no adquirid.

Dicho compromiso se fortalece cuando el producto va mas alld de cumplir con las
expectativas de los clientes. Ellos recomiendan la compran, no ponen mucha atencién en lo

que ofrece la competencia y adquieren también otros productos de la misma empresa.

En cambio cuando una persona es mal atendida, recibe un mal producto o cualquier
situacién vinculada a la insatisfaccion del cliente, es mucho mas facil y rapido que las malas

recomendaciones lleguen a oidos de potenciales consumidores.

Gran parte de los clientes callan este tipo de situaciones por varias razones, es por ello que
los mercaddlogos deben ayudar en la ejecucion de programas vinculados a través el
comportamiento post compra de un producto como llamadas telefénicas, encuestas,

promociones y lanzamientos de nuevos productos, entre otros. 3°

30 Marketing / Version para Latinoamérica, Kotler Philip; Armstrong Gary / Pearson
Educacion. México / Undécima edicion, 2007 / p. 141-146
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CAPITULO 3: DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

3.1 Definicién del problema

En la actualidad, no se tiene conocimiento sobre la existencia de un estudio sobre la oferta 'y
la demanda de muebles para nifios, con lo cual este segmento de mercado pasa
practicamente desapercibido para la mayoria de personas que viven en el area urbana de la
ciudad de Cuenca, asi como también un estudio sobre el perfil del consumidor al momento

de adquirir muebles para este segmento.
3.2 Desarrollo del enfoque del problema

Ninguna de las empresas que se ha mencionado hasta la presente se dedican
exclusivamente a la produccién de muebles para nifios, y ciertamente un bajo porcentaje de
talleres en Cuenca y sus alrededores se dedica a ésta actividad. De ésta produccién
existente en cuanto a este tipo de muebles, la mayoria no son mas que una adaptacion de
disefios que se han copiado de muebles provenientes del extranjero, lo que en
consecuencia ha causado una ausencia casi total de datos o referencias importantes al
momento de disefiar éste tipo de muebles, asi como estudios psicolégicos, el
comportamiento infantil, la influencia en el desarrollo de las capacidades motrices de los

nifios entre otros.

De igual forma no sabemos si se da cumplimiento con la oferta en ésta clase de bienes en
cuanto al comportamiento de los niveles de produccion nacional para saber en que se
situacién se encuentran con relacién a temas de importancia tales como sustitucion de

importaciones, generacion de empleo, responsabilidad social, entre otros.

Asi también, se desconoce cual es la situacién actual del consumidor en cuanto al
segmento de mercado de muebles para nifios. No obstante, sabemos que a ciencia cierta
no tenemos conocimiento sobre las caracteristicas del consumidor de muebles para nifios,
al igual que los factores internos Yy externos que influencian en esta persona, mas aun

como se desarrolla el proceso de compra en cuanto a este tipo de productos.
3.3 Formulacion del disefio de investigacion

Para el Disefio de la investigacion se considerd los objetivos planteados. Estos son:
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Objetivo General

e Analizar el mercado de muebles para nifios en la ciudad de Cuenca de la

provincia del Azuay.
Objetivos Especificos:

1. Analizar la produccion de muebles para nifios en la ciudad de Cuenca de la
provincia del Azuay.

2. Determinar el perfil y las caracteristicas de los clientes que pertenecen a este
segmento de mercado.

3. Evaluar el proceso de decisiéon de compra.
3.4 Trabajo de campo o recopilacién de datos

A fin de cumplir con la investigacion sobre lo que sucede en el mercado de muebles para
nifios, se planted los siguientes métodos para analizar con mayor objetividad y de ésta

manera, conseguir los resultados esperados.

1) Entrevistas a personas tales como gerentes, supervisores y expertos que

estan involucrados la produccion y comercializacién de muebles, en Cuenca.

2) Entrevistas a miembros de familia, de clase media y alta que pertenecen de

éste nicho de mercado.

3) Aplicacion de encuesta con probabilidades de compra de éste tipo de mueble

y sus similares.

Luego de haber recopilado el trabajo de campo, se realizé un proceso a través del cual se
analizé el grado de cumplimiento de los objetivos planteados. Todo esto se lo hizo a través
de los resultados con el fin de conocer los pardmetros que caracterizan el mercado de

muebles para nifios en la ciudad de Cuenca.

Nuestro estudio del mercado de muebles para nifios utilizé fuentes primarias provenientes
de la recopilacién de datos por medio de la investigacion exploratoria con la aplicacion de
encuestas. Asi también se realizaron consultas a través de fuentes de informacion
secundarias como bases de datos, sitios oficiales, gubernamentales, paginas web entre

otros.

Se aplicaron dos tipos de investigacion: la Exploratoria y la Descriptiva.
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Exploratoria.- Se decidié6 aceptar esta opcion por cuanto la investigacion exploratoria
proporciona informacién y comprension a buen nivel, y al ser flexible se considera idonea,

ya que la muestra a examinar es relativamente pequena.

Descriptiva.- La investigacion descriptiva, en cambio, nos permite conocer las
caracteristicas y funciones en las que se desarrolla el mercado de muebles. A su vez nos
permitié realizar una formulacion previa de hipotesis en base a un disefio planteado y

estructurado con antelacion.
3.4.1 Produccién de muebles para nifios en Cuenca
Principales Caracteristicas:
Empresas dedicadas a la produccion de muebles en la ciudad de Cuenca.
Numero de Empresas: 93
N= Z2paN
NE2 + Z2pq

N = 22(0,50)(0,50) 93

93 (0.10)2+ 22 (0,50)(0,50)

N = 48 Encuestas

Para obtener datos e informacién sobre la produccion de muebles en Cuenca debemos
tomar en cuenta lo que sefialamos al comienzo en cuanto a los factores que indicen en el

desarrollo de esta actividad.

Los factores son:

e Precio

e Costes de los Factores de produccioén

e Tecnologia

e Objetivos Empresariales

Para sabe mas acerca de esta situacion aplicamos la siguiente hoja de encuesta:
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Precio
Como podemos ver claramente, para analizar el precio se tomo en cuenta las preguntas
1y 2 que nos dicen:

1) Su empresa ofrece muebles para nifios? Si la respuesta es positiva indique el

porcentaje de ventas.

Si D No* D * Si la respuesta es negativa, indique las razones por las

cuales no produce

Esta pregunta se dio con el Unico fin de determinar si el entrevistado se dedica o no la
produccion de dicho insumo y a su vez de conocer las razones por las que no produce en
caso de que sea la respuesta negativa. A su vez el porcentaje de produccion de ventas es
un indicador de importancia para conocer que tan comercial pueden ser los muebles para

ninos.

2) Considera usted que el precio del mercado ha sido un determinante en la

produccion de muebles para nifios?

Si D No * D * Sin importar las respuestas, indique las razones

El precio al ser considerado la suma de valores para adquirir un bien, esta condicionado a
una serie de factores que indicen en la compra lo cual se pretende al realizar dicha

pregunta.
Costes de la Produccion

En cuanto a los costos de produccién tenemos las siguientes preguntas:

4) Cual de estos tres elementos considera el mas importante? Indique el porque..

1. Materia Prima D
2. Mano de Obra D

3. Costos Indirectos de Fabricacion D
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5) De los tres elementos que hemos indicado cual es el que ha tenido mayor

incremento en precio en los Ultimos afios?

1. Materia Prima |:|
2. Mano de Obra |:|
3. Costos Indirectos de Fabricacién |:|

Ambas preguntas estan basadas en el hecho de lo que esta pasando en los costes de
produccion en los cuales depende mucho, de la situacién econdémica, cambios en la
politicas gubernamentales, generacion de empleo, responsabilidad social sustitucion de
importaciones el mercado, la inversion extranjera, la globalizacién entre otras razones que

las conoceremos una vez que termine nuestro estudio.

5) Cual es el mayor impacto en costos de los cambios legales que se ha dado en los

Gltimos tiempos.

Esta pregunta tiene que ver principalmente con lo que ha sucedié Gltimamente, en cuanto a
la nuevas politicas laborales, como el pago de utilidades, decimos, contratos indefinidos que

ese ha visto principalmente en los Ultimos meses.
Tecnologia
Para tomar en cuenta este aspecto hemos disefiado las siguientes preguntas:

6) Que porcentaje de tecnologia utiliza en la fabricacion de muebles? Especifique

10% D 20% I:‘ SO%D 40%|:|50% DGO% I:‘?O%I:‘ 80%|:| 90%|:|

7) En que porcentaje considera que su tecnologia es actualizada en la fabricacion de

muebles?.

10% D 20% D 30% D 40% D 50% |:| 60%D 70%D 80% D 90% D
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La situacién con respecto al uso de recursos tecnoldgicos es importante, A través de esta
pregunta se puede conocer cuan actualizados estan los productores al fabricar muebles si
cuentan con tecnologia de punta o de hace afios, si ellos a través de su experiencia,
sentido comun, entre otras particularidades, se consideran preparados para afrontar las

necesidades del mercado.
Objetivos Empresariales

Es importante llegar a conocer que es lo que pasa en las empresas, si estas cumplen con
objetivos de diversa indole. Estos son:

Mercado, para saber que tanto conocen del mismo y si estan en capacidad de satisfacer

las necesidades del consumidor.

Rentabilidad, a fin de saber si el negocio de producir muebles genera o no utilidades para

las cuales fueron creadas estos tipos de empresas.

Personales, ya que es interesante saber si las personas que estan al mando de este tipo

de emprendimientos se sienten o no realizadas en cuanto a la toma de decisiones.

7) Cual es el grado de cumplimiento de su empresa con relacion a los siguientes

objetivos? Utilice la escala del 1 al 5 siendo 5 la calificacion mas alta.

Objetivos de Mercado 1 D 2 D 3 D 4 D 5 |:|
Objetivos de Rentabildad 1 L2 ]3] alds]
Objetivos Personales 1 D 2 D 3|:| 4 D 5 D

También como podemos observar en la hoja de encuesta, se proporciono un casillero de
Observaciones a ser tomado en cuenta si es necesario al momento de elaborar

conclusiones y recomendaciones del presente trabajo.
3.4.2 Consumo de muebles para nifios

Para efectuar la recoleccion de datos, se aplicaron las encuestas al segmento de mercados

de muebles para nifios, definido por las siguientes variables:
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o Dependientes: Decisiones al momento de adquirir muebles para nifios.

o Independientes: Caracteristicas demograficas de los Hogares en Cuenca.

Como criterios socio-demograficos se tomaran en cuenta los individuos en funcion de 2

variables: Rango de Edad y Nivel Socio - Econdmico.

Tenemos como criterios para el calculo del tamafio de la muestra que las 2 unidades de

investigacién seran:

1) Los hogares

2) Jefes de hogar y/o padres de familia.

Tipo de Muestreo o Tamafio de la Muestra

Principales Caracteristicas:

- Hogares en Cuenca que tengan por lo menos un hijo menor a 10 afios.
Sexo: Masculino o Femenino

Rango de Edad: 0 -10 afios

Nivel Social Econémico: Medio/ Medio Alto

El significado de los valores son los siguientes:

es el tamafo de la muestra;
es el nivel de confianza;
es la variabilidad positiva;

es la variabilidad negativa;

meo © N S

es la precisién o error.

N es el tamafio de la poblacion

Nivel de Confianza.

Probabilidad de que la estimacion efectuada se ajuste a la realidad, al mundo real.
Variabilidad

Basado en antecedentes, pruebas piloto o investigaciones previas.
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Error

Es la probabilidad de que los datos de la muestra no representen a la poblacion.

En Cuenca tenemos 133.837 hogares de acuerdo a los ultimos datos del INEC

correspondientes al Gltimo Censo de Poblacion y Vivienda realizado en el 2010. Es decir:
N1 = 133.837 Hogares

Debemos considerar 2 puntos importantes:

1) El nimero total de hogares con nifios menores a 10 afios.
2) Si en alguna ocasion nuestros encuestados han adquirido muebles para
nifios.

Entonces con estos indicadores, la muestra reduce su tamafio a 65.340 hogares, luego

tenemos :
N2 = 65.340
La formula a utilizarse es:
N= Z2paN
NE2 + Z2pq

N = 2%0,50)(0,50) 65.340

65.340 (0.10)2+ 22 (0,50)(0,50)
N = 155 Encuestas a realizar.

El muestreo aleatorio simple es uno de los métodos mas recomendables a utilizar ya que se
caracteriza porque otorga la misma probabilidad de ser elegidos a todos los elementos de la

poblacién.

La importancia del muestreo estratificado permite la division geogréfica de la ciudad de
Cuenca con la utilizacion de un plano general de la urbe, en segmentos de 38 encuestas en

cada sector hasta cubrir su totalidad.
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Las encuestas seran aplicadas en los hogares, centro comerciales, con personal capacitado

a fin de poder llevar a cabo la toma de informacién correctamente necesaria.

Dentro de este proceso es necesario contar con herramientas tecnoldgicas como softwares
que ayudan al analisis cualitativo de la muesta como Excel, PSPP asi como tambien el uso

de graficos comparativos para interpretacion y analisis de resultados.

Objetivos Tipos de Investigacion Materiales o Métodos
Analizar la produccion Encuestas, entrevistas,
de muebles para nifios participacién de

en la ciudad de Cuenca |Exploratoria, Descriptiva expertos en el tema
Determinar el perfil y
las caracteristicas de
los clientes que
pertenecen a éste
segmento de mercado |Exploratoria, Descriptiva Encuestas, entrevistas
Evaluar el proceso de
compra Exploratoria, Descriptiva Encuestas, entrevistas

3.4.2 Aplicacion de encuestas para consumidores

La primera pregunta esta relacionada con el factor Compradores o Consumidores.

1) Cual es su Estado Civil
Soltero (a) D Casado(a) D Divorciado D

Viudo D Union libre D Otro D

Esta pregunta tiene como fin el saber el estado civil del interesado para saber en que
condiciones se encuentra al momento de consumir esta clase de productos. El Estado civil
muchas de las veces tiene peso en la toma de decisiones sobre todo en la adquisicion de
bienes muebles.

2) La pregunta Alguna vez ha comprado muebles para nifios? esta relacionada con el

factor Conjunto de Bienes o Servicios. Tenemos 2 respuestas:
i L]
No* D
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. Si en caso no ha comprado indique el porque

Esta pregunta tiene como fin convertirse en un filtro para saber si el encuestado adquirié no
en alguna ocasion esta clase de muebles. Y si no la ha hecho saber exactamente cuales

fueron las razones.

3) Que tipo de muebles ha comprado hasta ahora. Tenemos las opciones de :

Cama DVeIador D Cama - Cuna D
Cuna D Dormitorio D Otro D
Cual?

El Objetivo de ésta pregunta es definir el tipo de mueble que haya adquirido el usuario en
alguna ocasion y saber cual de los productos que se menciona en la pregunta, es el

preferido y que tiene mayor demanda.

4) Que aspectos toma usted en cuenta al momento de adquirir muebles para nifios?
Precio D Calidad D Presentacién D

Duracion D Ubicacioén del local D Servicio Post — venta D

Dicha pregunta esta directamente relacionada con los Deseos y Necesidades, a fin de
detectar cual de los aspectos que se sefalaron es el que toma en cuenta el cliente con la

opcidn de mas de una respuesta.

1) Cuadl es el margen de ingresos que usted percibe mensualmente?
Menos de 300 D 300 a 800 D 800 a 1500 D

1500 a 2000 I:‘ 2000 a 2500 l:‘ mas de 3000 I:‘
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El poder adquisitivo como la misma palabra lo dice, es un aspecto que resulta ser muy
interesante para el andlisis, ya que el sueldo o salario resulta ser un buen referente en
cuanto a la capacidad que tiene el individuo en sufragar sus gastos, satisfaccion de
necesidades pago o alquiler de vivienda, servicios basicos, bienes muebles entre otros.

Esta pregunta mide 3 factores

. Compradores y Consumidores
. Disponibilidad para adquirir un producto o servicio
. Capacidad de Pago

6) Que aspectos influyen al escoger en un almacén al compra muebles para nifios.
Ubicacién D Publicidad D Referencias de amigos D

Otro D Cual? D Ninguna de las anteriores D

Esta pregunta esta estrechamente relacionada con lo que son los deseos 0 necesidades
debido a que varios de los aspectos relacionados entre si, por ejemplo si la ubicacién del
local donde compraron los muebles era buena, si la publicidad o canales de distribucion

fueron los adecuados, etc.

Que elementos llaman la atencion en un aviso publicitario de muebles para nifios?

Precios D Fotos D Promociones D
Servicios D Tamanfo del aviso D Otros D
Cual?

El fin de esta pregunta es conocer el medio o los canales de distribucion que funcionan y
ver el tipo de resultados al aplicarlo en éste segmento de mercado. Por lo tano se relaciona

con 3 aspectos:

. Deseos o Necesidades
. Disponibilidad para adquirir un producto o servicio

. Lugar establecido.
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8) Cuando usted decidié comprar muebles para nifios se baso en:

Consulto el periédico D pregunto a un amigo o familiar D recorrié algun sitio dela

ciudad L]
Otro D Cual D

Esta pregunta al igual que la anterior, se baso en aspectos relacionados como:

3 Deseos o Necesidades
. Disponibilidad para adquirir un producto o servicio
. Lugar establecido.

9) Al momento de comprar muebles para nifios, quien tomo la decision?

Usted D Su cényuge D

Otro D Quien |:|

Esta pregunta esta relacionada con los aspectos tales como:

Compradores y consumidores, ya que es necesario que sujeto o miembro de familia es el

que esta en capacidad de pago de este tipo de bienes.

Capacidad de Pago, a fin de determinar que miembro de un nudcleo familiar esta en

capacidad de poder solventar este producto

Disponibilidad para adquirir un producto o servicio, a fin de determinar quien de los

coényuges esta en capacidad de terminar la accién de comprar.

10) Al momento de adquirir muebles para nifios, cual fue su preferencia?

Nacionales D Importados D Ambos D

Indique las razones del porque de su preferencia
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Esta pregunta se relaciona con los siguientes puntos:

1. Conjunto de bienes y servicios

2. Deseos o Necesidades

3. Precio Dado

4, Disponibilidad para adquirir un producto o servicio
5. Capacidad de Pago

6. Lugar Establecido

Es decir practicamente con todos. Los resultados de dicho andlisis seran sumamente
intersantes a fin de determinar la preferencia de los muebles, si hay apoyo o no al producto

nacional, la situacion con los impuestos, tramites de importacién, cultura etc.

11) Como ve usted la produccién de muebles en la ciudad de Cuenca?
Excelente D Muy Buena D Buena D

Regular D Mala D Muy Mala D

Indique el porque de su repuesta:

Esta pregunta se relaciona con todos los aspectos tratados en nuestro estudio. Sin embargo
a fin de tener una visién sobre la proyeccion de la produccién de muebles de origen local,
se debe considerar que la apreciacién y la informacién obtenidas a través dicha pregunta,
determinara con mayor precision, la situacion actual no solamente de la produccién de
muebles para nifios, sino a nivel general, por los cambios que se han dado Ultimamente en

varios aspectos indicados anteriormente.
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CAPITULO 4: ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.1 Anélisis de la produccién de muebles para nifios

A continuacion realizaremos el analisis con el cual pretendemos saber cual es la situacién

actual de la produccion de muebles para nifios, en la que se aplico la hoja de encuesta que

indicamos anteriormente.

Paso a paso iremos analizando cada una de las preguntas que tenemos para asi determinar

los resultados finales.

1) Su empresa ofrece muebles para nifios? Si la respuesta es positiva indique el

porcentaje de ventas.

Tabla 2: Su empresa ofrece muebles para nifios?

Variable Frecuencia |Porcentaje
Si 15 37%
No 26 63%

S~

37%

Su empresa ofrece
muebles para niios?

asi

E No

Gréfico 1: Su empresa ofrece muebles para nifios?
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De un total de 41 productores de muebles para nifios, apenas 15 manifestaron que se
dedican a esta actividad Unicamente (37%). Manifiestan que el porcentaje de ventas es
relativamente bajo (De 3 al 5% hasta maximo 10 al 15%.). El 63% de los productores de
muebles manifiesta que es mucho mas rentable producir muebles de sala comedor, juego
de dormitorio, oficina, y en los dltimos tiempos se ha dado un auge en la produccion de
muebles de cocina por el alto porcentaje de construcciones en varias partes de la ciudad asi

como de sus alrededores.

2) Considera usted que el precio del mercado ha sido un determinante en la

produccion de muebles para nifios?

Tabla 3: Considera usted que el precio del mercado ha sido un determinante en la

produccion de muebles para nifios?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 24 59%
No 17 41%

Total 41 100%
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Considera usted que el precio del mercado ha sido determinante
en la produccion de muebles para nifios?

“si

“No

Gréfico 2: Considera usted que el precio del mercado ha sido un determinante en la

produccion de muebles para nifios?

Con un porcentaje de diferencia relativamente bajo , tenemos que 24 de los encuestados es
decir el 59%, dicen que el precio ha sido una determinante en la produccién de muebles
para nifios. Ellos aseguran que el cliente siempre busca mayor calidad a bajo costo, ya que
en algunos casos los muebles para nifios son complicados por lo laboriosos que son

principalmente por el disefio, los colores y las texturas.

El precio va mas alla del coste final, considerando a la materia prima como factor principal
para determinar la relacion costo — beneficio comparando con lo que representa tener mano

de obra calificada.
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3) Cual de estos tres elementos considera el mas importante? Indique el porque..

Variable Frecuencia Porcentaje
Materia Prima 20 51%
Mano de Obra 16 41%
Costos

indirectos de

fabricacion 3 7%
Total 39 100%

Tabla 4: Cuél de estos tres elementos considera el mas importante? Indique el

porque..

Cual de estos 3 elementos considera el mas importante? Indique el
porque..

& Materia Prima

& Mano de Obra

Costos indirectos de
fabricacion

Grafico 3: Cudal de estos tres elementos considera el mas importante? Indique el

porqué..

El rubro mas importante es la Materia Prima. Sin ella es practicamente imposible realizar
cualquier tipo de mueble. Al ser una variable sujeta a cambios principalmente por el precio,
se vuelve cada vez mas dificil encontrarla de acuerdo a la conveniencia de los fabricantes

de muebles.
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Le sigue la Mano de Obra que también se ha complicado principalmente por la falta de
empleados con experiencia en la construccion de muebles y factores que influyen como la

migracién, cambios en las politicas laborales entre otros.

4) De los tres elementos que hemos indicado cual es el que ha tenido mayor

incremento en precio en los Ultimos afos?

Tabla 5: De los tres elementos que hemos indicado cual es el que ha tenido mayor

incremento en precio en los Gltimos afios?

Variable Frecuencia |Porcentaje
Materia Prima 20 51%
Mano de Obra

Directa 16 41%
Costos

Indirectos de

Fabricacion 3 7%
Total 39 100%

La Materia Prima (57%) esta a la cabeza de los rubros con mayor incremento. Factores
como la importacion de piezas, impuestos para herramientas , maquinaria entre otros
enceres influyen en el alza de los precios. Seguido de esto, encontramos el incremento en
el precio de la mano de obra, (41%), debido principalmente en los cambios de las politicas
laborales, como el caso del pago de los décimos, utilidades etc. Los costos indirectos de

fabricacion tienen una importancia relativamente baja (7%).
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De los 3 elementos que hemos indicado, cual es el que ha tenido
mayor incremento en precios en los ultimos afios?

& Materia Prima

i Mano de Obra Directa

- Costos Indirectos de
Fabricacion

Gréfico 4: De los tres elementos que hemos indicado cual es el que ha tenido mayor

incremento en precio en los Gltimos afios?

5) Cual es el mayor impacto en costos de los cambios legales que se ha dado en los

ultimos tiempos.
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Tabla 6: Cual es el mayor impacto en costos de los cambios legales que se ha dado en

los Gltimos tiempos?

Cual es el mayor impacto en costos de los
cambios legales que se ha dado en los ultimos
tiempos?

Variable Frecuencia |Porcentaje
Cambios en las

reformas laborales 23 34%
Incremento de Costos 8 12%
Menos mano de obra 5 7%
Incremento de

impuestos 8 12%
Incremento en la

Mano de Obra 10 15%
Incremento en las

importaciones 5 7%
Ninguno 3 4%
No Responde 3 4%
Otro 3 4%
Total 68 100%

Los cambios en las reformas laboras ocupan el primer puesto (34%).Como ya hemos
manifestado anteriormente por el cambio en la legislacién laboral, lo cual ha causado
problemas principalmente en los duefios de talleres por lo que implica pagar mas por mismo
trabajo que se ha realizado anteriormente. Muchos incluso prefieren trabajar por si solos

Unicamente con empleados cuando tienen contratos grandes.

Todo esto como podemos ver incrementa los precios por la presencia cada vez mayor de
impuestos, alza de salarios y al final como manifestaron varios de los encuestados el cliente

es la persona que lastimosamente, tiene las de perder.
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Cual es el mayor impacto en costos de los cambios legales que se ha dado
en los ultimos tiempos?

& Cambios en las reformas
laborales
¥ Incremento de Costos

“ Menos mano de obra

& Incremento de impuestos

& Incremento en la Mano de
Obra

“ Incremento en las
importaciones

Gréfico 5: Cual es el mayor impacto en costos de los cambios legales que se ha dado

en los Gltimos tiempos?

6) Que porcentaje de tecnologia utiliza en la fabricacion de muebles? Especifique



Tabla 7: Que porcentaje de tecnologia utiliza en

Especifique

Variable Frecuencia Porcentaje
10%
20% 1 2%
30% 6 15%
40% 6 15%
50% 14 34%
60% 7 17%
70% 2 5%
80% 3 7%
90%

No@Responde 2 5%

Total r 41 100%
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la fabricacion de muebles?

5%

7%

Especifique

2%

Que porcentaje de tecnologia utiliza en la fabricacion de muebles?

£20%

H30%
~40%
E50%
“60%

“70%

Gréafico 6: Que porcentaje de tecnologia utiliza en la fabricacién de muebles?

Especifique

El 34% de los productores consideran que utilizan tecnologia en la fabricacion de muebles,

considerando que tienen maquinaria (cortadoras, lijadoras, cepilladoras eléctricas) que en el

mayor de casos cumplié ya con su ciclo de vida (En algunos casos de 10 a 20 afios de uso).

Es relativamente bajo el porcentaje de fabricantes que utilizan recursos actualizados (5% el

70%, y 7% el 80% en la tabla superior), mas adn si comparamos con el apenas 3% que

utiliza maquinaria nueva (Tabla, pregunta #7).
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7) En que porcentaje considera que su tecnologia es actualizada en la fabricacién de

muebles?.

Tabla 8: En que porcentaje considera que su tecnologia es actualizada en la

fabricacién de muebles?

En@juelorcentajeXonsidera@jueBul)
tecnologia@skctualizada@nial
fabricacion@e@nuebles?
Variable Frecuencia |Porcentaje
10% 1 3%
20% 4 10%
30% 5 13%
40% 5 13%
50% 13 33%
60% 4 10%
70% 4 10%
80% 1 3%
90% 1 3%
Noll
responde 2 5%
Total 40 100%
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En que porcentaje considera que su tecnologia es actualizada en la
fabricacion de muebles?
3% 3% 5% 2% £10%
H20%
~30%
£40%
“50%

“60%

- 70%

80%

Gréafico 7: En qué porcentaje considera que su tecnologia es actualizada en la

fabricacion de muebles?
Objetivos Empresariales

Es importante llegar a conocer que es lo que pasa en las empresas, si estas cumplen con

objetivos de diversa indole. Estos son:

Mercado, para saber que tanto conocen del mismo y si estan en capacidad de satisfacer

las necesidades del consumidor.

Rentabilidad, a fin de saber si el negocio de producir muebles genera o no utilidades para

las cuales fueron creadas estos tipos de empresas.

Personales, ya que es interesante saber si las personas que estan al mando de este tipo
de emprendimientos se sienten o no realizadas en cuanto a la toma de decisiones y alcance

de metas de indole personal.
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8) Cual es el grado de cumplimiento de su empresa con relacion a los siguientes

objetivos? Utilice la escala del 1 al 5 siendo 5 la calificacion mas alta.

Tabla 9: Objetivos de Mercado

Variable | Frecuencia | Porcentaje
1
2 2 5%
3 7 18%
4 25 64%
5 3 8%
Nofl
Responde 2 5%
Total 39 100%

Objetivos de Mercado

5% 5%

m
w2
E3
Ha

=5

“'No Responde

Gréafico 8: Objetivos de Mercado
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Un gran porcentaje de productores aseguran que cumple con los objetivos del mercado
(64%), y llama la atencidon que apenas el 5% no estan en posibilidad de cumplir con la

expectativas de los clientes.

A lo largo de la investigacion que hemos realizado vemos como las dificultades que han
tenido y tienen en el dia de hoy los productores no han sido obstaculos los suficientemente
fuertes como para impedir el desarrollo de esta actividad, mucho mas el 40% que considera

que esta labor es rentable.

Tabla 10: Objetivos de Rentabilidad

Objetivos de Rentabilidad
Variable Frecuencia Porcentaje
1 1 2%
2 10 19%
3 13 25%
4 21 40%
5 7 13%
No
Responde 2 4%
Total r 53 100%

Como podemos observar en las tablas, la mayoria de productores considera rentable esta
actividad, (40%) lo cual es considerable si se toma en cuenta todas la opiniones y
dificultades contrarias al hecho de seguir en ésta actividad. Tan solo una pequefia minoria

ha considerado en no seguir al frente de la produccion de muebles (2%).
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Objetivos de Rentabilidad

4% 2%

“'No Responde

Gréafico 9: Objetivos de Rentabilidad

Tabla 11: Objetivos Personales

Objetivosi@personales
Variable Frecuencia |Porcentaje
1|@
2 3 8%
3 5 13%
4 18 46%
5 11 28%
Nof
Responde 2 5%
Total 39 100%

Tenemos que el 46% es decir casi la mitad estan convencidos de seguir en ésta actividad a
pesar de las dificultades. Varios de ellos incluso en las entrevistas han manifestado su
inconformidad al pensar en un cambio de profesién o lo que es mas en intentar hacer algo
que no les guste o les llene, por supuesto todo esto es parte de la realizacion personal, que
en algunas de las ocasiones no busca solamente el rédito econémico sino también el de

poder hacer lo que tanto nos gusta.
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Objetivos personales

5% 0%

€1

=2

“'No Responde

Gréafico 10: Objetivos Personales
4.2 Andlisis del Consumo de Muebles para Nifios
La primera pregunta con respecto al consumo de muebles para nifios nos dice:

1) Cual es su Estado Civil

Tabla 12: Cual es su Estado Civil

Variable Frecuencia |Porcentaje
No responde 1 0,63%
Soltero 40 25%
Casado 101 64%
Divorciado 7 4%
Viudo 1 0,63%
Union Libre 8 5%
Otro

No responde 1 0,63%
Total r 159 99,89%

Un gran porcentaje de la poblacion es casada (63%), De ahi que apenas el 25% es soltera
y el siguiente grupo en importancia son aquellos que viven en Unién Libre (5%). Debemos
considerar que en la actualidad tanto hombres como mujeres en su mayoria trabajan y por
lo tanto su disponibilidad para adquirir bienes aumenta, no asi los solteros y otros grupos en

los cuales las circunstancias pudiesen ser diferentes.
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4%

1% 5% 1% ___

1%

Cual es su Estado Civil

?

& No responde
K Soltero
Casado
& Divorciado
“Viudo
Union Libre

Otro

Gréfico 11: Cual es su Estado Civil?

2) Alguna vez ha comprado muebles para nifios? Si no ha comprado indique el

porque...

Tabla 8: Alguna vez ha comprado muebles para nifios? Si no ha comprado indique el

porque

parakhifios?

Algunai¥ezhaompradoimueblesl?

Variable Frecuencia |Porcentaje

Si 118 76%
No 37 24%
Total 155 100%

La mayoria de personas (76%) vemos que en alguna ocasion han comprado este tipo de

bien. Lastimosamente cuando se aplico la encuesta, mucha gente no indico el porque no lo

habia hecho, tan solo unas pocas colaboraron con respuestas como, nunca se ha

presentado la oportunidad, no han tenido la necesidad, etc.
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Alguna vez ha comprado muebles para nifios?

KSi

ENo

Gréfico 12: Alguna vez ha comprado muebles para nifios? Si no ha comprado indique

el porque...

3) Que tipo de muebles ha comprado hasta ahora?

Tabla 9: Que tipo de muebles ha comprado hasta ahora?

Que tipo de muebles para nifios ha comprado
hasta ahora?

Variable Frecuencia |Porcentaje

No responde 44 15%
Cama 62 20%
Velador 48 16%
Cuna 63 21%
Dormitorio 27 9%
Cama-Cuna 27 9%
Otro 25 8%
Todos 7 2%
Total 303 100%

La cuna es el mueble para nifios que esta a la cabeza de un listado que se proporciono
cuando se aplico la hoja de encuesta (21%): De hay vienen las camas (20%) y finalmente

los veladores (16%).
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Que tipo de muebles para nifos ha comprado hasta ahora?

2% & No responde

& Cama
Velador

K Cuna

i Dormitorio

Cama-Cuna

Otro

Todos

Grafico 13: Que tipo de muebles ha comprado hasta ahora?

4) Que aspectos toma usted en cuenta al momento de adquirir muebles para nifios?

Tabla 10: Que aspectos toma usted en cuenta al momento de adquirir muebles para

nifos?
Qué aspectos toma usted en cuenta al momento
de adquirir muebles para nifios?
Variable Frecuencia Porcentaje
No Responde 24 8%
Precio 73 24%
Duracion 38 12%
Calidad 116 38%
Ubicacién del local 7 2%
Presentacion 40 13%
Servicio Post-Venta 7 2%
Otro 1 0,32%
Total 306 100%

El Consumo de muebles para nifios esta caracterizado principalmente por una reverencia a
la calidad (38%), luego tenemos que el precio ocupa el siguientes lugar (24%) seguido de la

presentacion (13%).
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Qué aspectos toma usted en cuenta al momento de adquirir
muebles para nifios?

0% &' No Responde

Z%I—

i Precio
2% — 13%
§ Duracién
i Calidad

& Ubicacion del local

Presentacion

Grafico 14: Que tipo de muebles ha comprado hasta ahora?

Servicio Post-Venta

Otro

5) Cudl es el margen de ingresos que usted percibe mensualmente?

Tabla 11: Cudl es el margen de ingresos que usted percibe mensualmente?

Cual es el margen de ingresos que usted
recibe mensualmente?

Variable Frecuencia |Porcentaje

No responde 12 8%
Menos de 300 USD 1 0,65%
De 300 a 800 USD 31 20%
De 800 a 1500 USD 56 37%
De 1500 a 2000 USD 27 18%
de 2000 a 2500 16 11%
Mas de 3000 USD 9 6%
Total 152 100%

Dentro de la clase media alta existente en Cuenca, un 37% de encuestados respondieron
que ganan de 800 a 1500 délares mensuales, lo cual resulta ser un indicador sumamente
positivo por la capacidad de gasto que tiene el habitante cuencano, seguido de un 20% que
gana de 300 a 800 ddlares, y en tercer lugar, aquellos que ganan de 1500 a 2000 que en
algunos de los casos pudiera ser el segmento ideal al cual deberia dirigirse cuando se

produzcan muebles de este tipo.
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Cual es el margen de ingresos que usted recibe mensualmente?

& No responde

& Menos de 300 USD
“ De 300 a 800 USD
& De 800 a 1500 USD

£ De 1500 a 2000 USD

i de 2000 a 2500

Mas de 3000 USD

Gréfico 15: Cudl es el margen de ingresos que usted percibe mensualmente?

6) Que aspectos influyen al escoger en un almacén al compra muebles para nifios?

El 42% de los encuestados han respondido que las opiniones o referencias de amigos,
conocidos o familiares son importante al momento de tomar la decisiéon de comprar muebles
para nifios, es decir la publicidad “ del boca en boca”, es mucho mas fuerte que cualquier

otro tipo de canal de distribucién (Publicidad 22%, Ubicacion del local 9%, Otro, 8%).

Tabla 12: Que aspectos influyen al escoger en un almacén al compra muebles para

nifos?

Variable Frecuencia Porcentaje
Ubicacidn 16 9%
Publicidad 39 22%
Referencias de

amigos 74 42%
Otro 14 8%
Ninguna de las

anteriores 6 3%
No Responde 26 15%
Total 175 100%

Esta pregunta esta estrechamente relacionada con lo que son los deseos o0 necesidades

debido a que varios de los aspectos relacionados entre si, por ejemplo si la ubicacion del del
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local donde compraron los muebles era buena, si la publicidad o canales de distribucion

fueron los adecuados, etc.

8%

Que aspectos influyen al escoger un almacen al comprar

4%
15%

42%

muebles para nifios?

& Ubicacion
& Publicidad
Referencias de

amigos

EOtro

Gréafico 16: Que aspectos influyen al escoger en un almacén al compra muebles para

nifos?

7) Que elementos llaman la atencién en un aviso publicitario de muebles para nifios?

Las fotos ocupan el primer lugar en esta pregunta (34%). Es por eso que una buena

fotografia de buena calidad que llame la atencion del consumidor, marca a la final una gran

diferencia del resto. Como vemos el segundo lugar esta compartido por el precio y las

promociones que se puedan hallar (23%) sin duda, son atractivos a la hora de tomar

decisiones de compra.

Tabla 13: Que elementos Ilaman la atencién en un aviso publicitario de muebles para

nifos?

Que elementos llaman la atencién en un

aviso publicitario de muebles para nifios?
Variable Frecuencia Porcentaje
Precio 48 23%
Servicios 10 5%
Fotos 72 34%
Tamanio del
Aviso 4 2%
Promociones 49 23%
Otro 4 2%
No Responde 22 11%
Total 209 100%
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Que elementos llaman la atencion en un aviso
publicitario de muebles para nifios?

11% & Precio

2%

i Servicios
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Gréafico 17: Que elementos Ilaman la atencidn en un aviso publicitario de muebles para

nifios?
8) Cuando usted decidié comprar muebles para nifios se baso en:

Tabla 14: Cuando usted decidi6 comprar muebles para nifios se baso en:

Cuando usted decidié comprar muebles para
nifios se baso en:

Variable Frecuencia | Porcentaje
Consulto el periédico 1 0,50%
Pregunto a un amigo
o familiar 54 30%
Recorrid algun sector
de la ciudad 68 38%
Otro 18 10%
No responde 39 22%
Total 180 100%

Como lo hemos dicho anteriormente, las referencias son importantes al a hora de comprar
(30%). La gente muchas de las veces prefiere buscar e ir hacia varios sitios donde puedan
encontrar lo que necesitan con calidad y a bajo costo como lo demuestra los resultados

(38%).



Duran, 72

Cuando usted decidié comprar muebles para nifios se
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Gréafico 18: Cuando usted decidié comprar muebles para nifios se baso en:

9) Al momento de comprar muebles para nifios, quien tomo la decisién?

Tabla 15: Al momento de comprar muebles para nifios, quien tomo la decisién?

Variable | Frecuencia | Porcentaje
Usted 75 41%
Su conyuge 53 29%
Otro 21 11%
No
responde 34 19%
Total 183 100%

Los Compradores o Consumidores son los que directamente realizan el proceso de
compra dependiendo de su Capacidad de Pago, muy independientemente a que genero
pertenezca la persona que ha sido encuestada, (41%) y en tan solo unos pocos casos,

preguntan o consultan a su pareja sobre el deseo de adquirir esta clase de bienes (29%).

Se toma en cuenta el hecho de que es un bien que no va directamente a satisfacer las
necesidades del que compra ya sea padre, madre o familiar, sino que en la mayoria de los
casos, es una decision conjunta con el nifio o nifia que resulte beneficiado de esa

adquisicién.



11%

Al momento de comprar muebles para nifios quien tomoé
la desicion?

EUsted
& Su conyuge
Otro

& No responde

Conjunto de bienes y servicios

Deseos o Necesidades

Precio Dado

Esta pregunta se relaciona con los siguientes puntos:

10) Al momento de adquirir muebles para nifios, cual fue su preferencia?

Disponibilidad para adquirir un producto o servicio

Capacidad de Pago

Lugar Establecido

Nacionales 39%
Importados 12 7%
Ambos 59 37%
No

Responde 28 17%
Total 161 100%

Duran, 73

Gréfico 19: Al momento de comprar muebles para nifios, quien tomo la decision?

Tabla 16: Al momento de adquirir muebles para nifios, cual fue su preferencia?
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El 39% de los encuestados prefiere el producto nacional lo cual resulta ser un buen
indicador. A nivel nacional se conoce sobre la gran reputacion de la que goza el mueble
cuencano por su calidad, prestigio, buenos acabados y tambien por su precio, frente a los
importados (7%). Sin embargo a la hora de comprar el 37% asegura que cuando compran
muebles, el origen no resulta ser muy importante lo cual es positivo ya que demuestra que
la industria nacional esta en capaicdad de responder al igual que los productos extranjeros,

de igual o mejor forma frente a las necesiades del consumidor.

Al momento de adquirir muebles para nifios cual es su preferencia?

E Nacionales
Emportados
37% Ambos

& No Responde

Gréafico 20: Al momento de adquirir muebles para nifios, cual fue su preferencia
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11) Cémo ve usted la produccién de muebles en la ciudad de Cuenca?

Tabla 17: Como ve usted la produccién de muebles en la ciudad de Cuenca?

Como ve usted la produccion de
muebles en la Ciudad de Cuenca?
Variable Frecuencia |Porcentaje

Excelente 31 19%
Muy Buena 49 30%
Buena 24 14%
Regular 10 6%
Mala 6 4%
Muy Mala 1 0,60%
No Responde 21 13%
Otro 24 14%
Total 166 100%

La produccion de muebles en Cuenca, has sido conocida por muchos afios una de la
mejores a nivel nacional e internacional (30%) seguido de la excelencia (19%) y de ser en
alguno de los caso una produccién que se mantiene con buenas referencias (14%),
tomando en cuenta la gran competitividad existente tanto a nivel local como nacional. Todo
esto sucede frente a unas pocas opiniones en las que aseguran que a la produccién local le

falta versatilidad, innovacion en los disefios, mayor publicidad, precios altos entre otros.
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Como ve usted la produccion de muebles en la Ciudad de
Cuenca?

E Excelente
& Muy Buena
“ Buena

& Regular

& Mala

S Muy Mala

“'No Responde

Gréfico 21: Como ve usted la produccion de muebles en la ciudad de Cuenca?

Obviamente es una pregunta relacionada con todos los aspectos. Mas por el hecho de tener
una vision de cémo se ha proyectado la produccion de muebles de origen cuencano,
debemos considerar que la apreciacion y la informacion que se obtenga a través del porque
de la pregunta, sabremos con mas precisién, la situacion actual no solamente de la

produccion de muebles para nifios, sino ademas, a nivel general.
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4.3 Conclusiones

En el estudio del Mercado de Muebles para nifios en la ciudad de Cuenca, provincia del

Azuay se planteo lo siguiente:

Objetivo General
Analizar el mercado de muebles para nifios en la ciudad de Cuenca.
Objetivos Especificos

1. Analizar la produccién de muebles para nifios en la ciudad de Cuenca.
2. Determinar el perfil y las caracteristicas de los clientes que pertenecen a éste
segmento de mercado.

3. Evaluar el proceso de decisiéon de compra.

Es asi que para cumplir con el objetivo general es necesario cumplir con los objetivos

especificos.

1. Analizar la produccion de muebles para nifios en la ciudad de Cuenca

A través de la aplicacion de la encuesta para productores y a través de entrevistas que se

realizaron a expertos en la fabricacién muebles como:

. Ing.Juan Diego Martinez Ex supervisor de Planta, Fabrica de Artepractico.
o Ing. Agustin Guerrero Andrade, Gerente de Linaje Muebles.
. Eco. Carlos Pefia, Asesor Técnico ACUDIR.

Tenemos los siguientes conclusiones:

1) La mayoria de fabricantes y productores de muebles en Cuenca, no consideran de gran
importancia el segmento de mercado de muebles para nifios principalmente porque esta
clase de productos no son muy rentables comparando con otras lineas como

muebles de sala, comedor, cocina entre otros.

2) El precio influye principalmente en la produccion. Los costos de materia prima y mano

de obra indicen en el consumidor principalmente cuando hay incremento en los valores.
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3) Las politicas laborales estan perjudicando a la produccion. Con la nueva reforma
que implica el pago de décimos, utilidades, seguridad social entre otros, muchos de los
empleados prefieren seguir trabajando de manera informal porque asi les resulta mas

rentable al tener mas contratos y por légica mas trabajo e ingresos.

4) A pesar de las dificultades, la mayoria de productores piensa que cumplen con los
objetivos empresariales. Sin embargo las recomendaciones que ellos precisamente
proponen para mantener o incentivar la produccion son importantes para cumplir a

cabalidad con las necesidades de un mercado que resulta ser cada vez mas competitivo.

2. Determinar el perfil y las caracteristicas de los clientes que pertenecen a éste

segmento de mercado

A través del desarrollo del Capitulo 3 en el cual tenemos el marco teérico referente al perfil
del consumidor mas la aplicacién de una encuesta al consumidor de muebles para nifios,
basada en la demanda actual que caracteriza a éste segmento de mercado, tenemos los

siguientes puntos:

1) A través del modelo de estudio del consumidor, segun Kotler y Armstrong donde se
aplica las 4 p (Precio, Producto, Plaza y Promocién) analizando la Caja Negra del

Comprador tenemos que las caracteristicas individuales estan conformadas por:

a) Estimulos Econdmicos.- Ventajosamente, un buen porcentaje de la poblaciéon gana de
800 a 1500 ddlares. Si a esto le agregamos las promociones que ofrezcan las empresas a
través de la referencias de amigos, familiares o mas, podemos decir que el se puede llegar

a dar buenos resultados por cuanto las empresas ahorran significativamente en publicidad.

b) Estimulos tecnol6gicos.- Este no resulta ser un punto a favor por cuanto el 50% de
productores de muebles no cuentan con recursos tecnoldgicos actualizados para la
produccion. Se deberia pensar en la forma de tener tecnologia actualizada a través de

créditos para microempresas, descuentos en importacién de maquinaria , etc.

¢) Estimulos politicos.- Actualmente el inventivo a la produccion nacional a través delas
salvaguardias mas las campafias de promocion a favor de la industria nacional pueden
incidir positivamente en el consumidor para que prefiera nuestros productos a la hora de

comprar.

d) Estimulos culturales.- El estado civil siempre influira en la toma de decisiones, ya que

una persona casada tiene muchas mas responsabilidades que una soltera.
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El sentido de pertenencia en nuestra cultura es cada vez mayor. Cada vez se va dejando de
lado estereotipos de que los muebles para nifios, como el caso de las cunas, sean
heredados por los padres, como ha sido anteriormente. La gente tiene cada vez menos
tiempo para compartir con otros miembros de familia y ahora prefieren adquirir por su propia

cuenta.

Nuestra costumbre de buscar siempre lo mas econdémico va a ser siempre lo mas dificil de
cambiar. Es por eso que el precio siempre ha sido y sera un determinante al momento de

tomar las decisiones de compra.

3. Evaluar el proceso de decision de compra
Al aplicar éste proceso tenemos lo siguiente:

1) Reconocimiento de necesidades, El consumidor de muebles para nifios, sabe de
hecho con anticipacion la necesidad de este bien. Eso lo demuestra el 76% de los

encuestados que manifestado en alguna ocasién han comprado muebles de este tipo.

2) Basqueda de informacion, Nuestro consumidor sabe lo importante que es contar con
una buena informacién, asi lo demuestra el 42% que pide referencias personales y el 30% a

través de fotos en diversos tipos de materiales publicitarios.

3) Evaluacién de Alternativas No es un proceso sencillo de darse, ya que depende de la
situacién de compra, pensamiento légico, compra por impulso, toma de decisiones y

consejos de amigos y familiares.

De lo que podemos observar la situacién de compra puede depender de su estado civil, sus

ingresos como en este caso son puntos a favor de acuerdo a las preguntas planteadas.

El 41% asegura que toma decisiones por cuenta propia y por supuesto incide en el

resultado de la evaluacion de alternativas.
4) Decision de comprar, los factores a tomar en consideracion son:

1) Actitud de los demas La gran mayoria de encuestados manifestd que toma las
decisiones por cuenta propia y también conjuntamente con su hijo(a) . Esto puede llegar a

incidir en el valor que se aplique al tipo de mueble (precio, calidad, innovacién etc.)

2) Factores situacionales inesperados Se dan en gran medida dependiendo de 2 factores

importantes : Promociones (23%) y Precio (24%) Como son dos elementos que van a la par,
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se puede decir que pueden variar dependiendo de la economia, rentabilidad de la empresa,

rebajas entre otros.

5) Comportamiento posterior a la compra, Si hablamos del tipo de consumidor tenemos
de acuerdo a los resultados de nuestro estudio, que si bien se cumple con gran parte de las
expectativas en cuanto a muebles, en el caso de los que son para nifios, no hay un
seguimiento posterior a la compra (2%).
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4.4 Recomendaciones

1) El Comportamiento del Consumidor de muebles para nifios como tal es un tema muy
extenso para incluirse en una tesis, por lo tanto, se recomienda realizar un estudio de este

tipo de manera independiente.

2) Se recomienda tener actualizados los datos de las empresas, talleres, artesanos que
forma parte de la base de datos del MIPRO debido a que en dicho documento no se tiene

las direcciones actualizadas, nimeros telefénicos, entre otros..

3) Investigar que es lo que sucede en cuanto a la participacién de productores en ferias

exposiciones y apertura de nuevos mercados.

4) Aplicar este estudio en fechas especiales, (Navidad, Dia de la Madre, Dia del Padre,
entre otras) para saber como se desenvuelve el comportamiento del consumidor en este

tipo de celebraciones.

5) Se recomienda investigar también acerca de los niveles de producciéon nacional para
saber en que se situacion se encuentran con relacién a temas de importancia tales como

sustitucién de importaciones, generacion de empleo, responsabilidad social, entre otros .

6) La produccion de muebles para nifios es factible siempre y cuando se de un seguimiento
a los incentivos por parte del gobierno a la industria nacional, sin embargo como lo
expresaron varios de los productores, hay incertidumbre por la aplicacion de reformas al
coédigo laboral, que ha causado un incremento de la informalidad por parte de los

empleados principalmente.



4.5 Anexos

Anexo 1: Encuesta aplicada a productores

Universidad del Azuay
Maestria en Administracion de Empresas VIl
Cuenca - Ecuador
2014
ANALISIS DE MERCADO DE MUEBLES PARA NINOS EN LA CIUDAD DE CUENCA
Encuesta para productores

Nombre: | | Ciudad: | |
Compania: | | Provincia: | |
Cargo: | | Pais: [ |
Direccion 1: | | E-mail: | |
Direccién 2: | | Nro. de Teléfono: | |

1) Su empresa ofrece muebles para nifios? Si la respuesta es positiva indique
cual es el porcentaje de ventas .

* Si la respuesta es negativa, indique las razones por las cuales

Si D No * D no produce.

2) Considera usted que el precio del mercado ha sido un determinante en la
produccion de muebles para nifios?

i A
Si |:| No * D Sin importar la respuesta, indique las razones.

3) Cual de estos 3 elementos considera el mas importante? Indique el porque.

Materia Prima
Mano de Obra Directa

Costos Indirectos Fab.

4) De los 3 elementos que hemos indicado cual es el que ha tenido mayor incre-
mento en precios en los tltimos anos? Indique el porque.

Materia Prima
Mano de Obra Directa

Costos Indirectos Fab.

5) Cual es el mayor impacto en costos de los cambios legales que se ha dado en
los ultimos tiempos?.
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Universidad del Azuay
Maestria en Administracion de Empresas VIII
Cuenca - Ecuador
2014

ANALISIS DE MERCADO DE MUEBLES PARA NINOS EN LA CIUDAD DE CUENCA
Encuesta para productores

6) Que porcentaje de tecnologia utiliza en la fabricacion de muebles? Especifique.

10% [ ] 20% [ ] 30%[ ] 40%[ ] s0%[ ]e0% [ ]70%[ ]80% [ ] 90%[ ]

7) En que porcentaje considera que su tecnologia es actualizada en la fabricacion
de muebles?

10% [ ] 209% [ ] 30%[ ] 40%[ ] 50%[ ]e60% [ ]70%[ ]80% [ ] 90%[ ]

8 )Cual es el grado de cumplimiento de su empresa con relacion a los siguientes
objetivos? Utilice la escala del 1 al 5 siendo 5 la calificacion mas alta.

8.1 Objetivos de Mercado 1] 203 []a [] 5[]
8.2 Objetivos de Rentabilidad 1 D 2 |:| 3 D 4 D 5 |:|
8.3 Objetivos Personales 1 |:| 2 D 3 |:| 4 D 5 El

OBSERVACIONES




Anexo 2: Encuesta Aplicada a consumidores

Wniversidad@elAzuay
@Maestria@nEAdministracion@eEmpresas

il 2014

EREANALISISEDEAVIERCAD OB EAMUEBLESEPARAMNINOSENAALIUDADBERLUENCA
[ ncuestaBpara@onsumidores
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Nombre: | | Edad: |

Ocupacion: | | Ciudad: |

1) ual@@sBuEstadoTivil?

Solterofa) D Casado(a) D Divorciado(a)
Viudo(a) D UnidénMibre D Otro

2)Alguna¥ezthaRomprado@nuebles@aramifios?

SithothaRompradodndiqueIBorque...

[0

Si | |

No* | |

3)mMueRipo@e@nueblesiaratifiostha®ompradothastazhora?

Cama D Cuna D Cama-Cuna
Velador D Dormitorio D Otro*

*Cual |

00

4)MNuespectostomaisted@nRuentaiinomento@edquirirBnuebles@aramifios?

Precio D Calidad D Presentacién

Duracion D Ubicacién D Servicio
deldocal Post-Venta

5)XualE@sEEs@nargen@ledngresos@uelisteddercibe@nensualmente?

menos@ieB00 |:| BOORBFBOO |:| 800@E500

1500@2000 |:| 2000@@500 |:| mas@eB000

00 OO0
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7)ANuespectosinfluyen@iEscogerlinBlmaceni@omprar@nuebles@paraminos?

Ubicacion D Publicidad D Referencias

demigos
Otro D Cual? Ningunai@le
las@nteriores

8)NueElementosilamanda@Etencion@En@AinZvisoPpublicitario@le@nuebles@paramifios?

Precios D Fotos D Promociones
Servicios D TamanoRlel D Otro*

Aviso

[ [

|*Cua|

OO

9)Xuando@isted@lecidioRomprar@nueblesiaramifiosZetason:

ConsultézI? D Preguntol&p Recorridilgun

perioaico unuimigorouartitidar secloruwedaciuada

Otro D Cual? |

10)AIEnomento@e@omprar@nuebles@paramifiosFuien@omodaRiecision?

Usted D Su@onyuge D

Otro D Quien? |

6)AAIEmomento@edquirirBnuebles@Pparaminos,Rual@sBubreferencia?

Nacionales D Importados D Ambos

Indiquedas@azones@elporque@eBuipreferencia

11)TLomoeMisteddaproduccion@eBnuebles@ndaiudad@euenca?

Excelente D Muybuena D Buena
Regular D Mala D Muy@nala

IndiqueZIPporqueeBuidespuesta

[0




Anexo 3: Base de Datos Carpinterias del Azuay - MIPRO
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4ApellidosyNombref]
completosGefe/AR

(CUENCA)

AGUILAR

VENTAS

No. | Estudio-TIPO | 1@Provincia: | 2@antén: 3Mireccion; ): hogarf ilia CARGO 5eléfono: | 6&elular: 7EE-mail RAZONBOCIAL
1 | CARPINTERIAS (CGZEL:‘ACA’ cuenca | VIATURIBOOMETROSINTESDERAY oy p 5 miErREZaUAN 2817431 madiartcuenca@.com
AZUA VIRGENIDELIMILAGROTALLEDELD
2 | CARPINTERIA! CUENCA CANDOIDSWALD! 2460081
S | (cuenca) v TEIAR i 0 6008
AZUAYE
3 | CARPINTERIAS CUENCA AV.ITEREZC N GARC 2858271 | 93599192
(CUENCA)
AZUAYD
4 | CARPINTERIAS CUENCA LEONIDASPROANO MENDEZRENE 2376945
(CUENCA)
AZUAYD
s | camemtemias | 00 CUENCA | BERNARDOIISNICGASMTEIAR GARCIAEELI 4089283
AZUAYD , . -
6 | carewtenas | E0 CUENCA | MONSENORAEONIDASIPROARO MUROZIAIME 2185711
AZUR ,
7| camemtemias | 0 CUENCA AV.ILEONIDASPROANO CALLEBVILSON 86321132
AZUAYE
8 | carewtenis | L0 CUENCA AV.DERLOSITEREZOS SOLANOBHONY 2857515 | 94047881
AZUR
o | carewtemns | L0 CUENCA AV.IDELOSTEREZOS CALLEBWILSON 2858352
AZUR
10 | careterins | 00 CUENCA | JORGEWCAZAWEORGEIARRERA |  CUATRERASENRIQUE 800332
AZUAYE
1| careinterias | o CUENCA CABRERAZOSE 94035293
AZUAYD
12| careinteRias | o CUENCA JORGEITARRERANIMAXIULE PAUCARIFRANKLIN 86581784
AZUAYE
13| careinteris | oo CUENCA JORGEITARRERANIMAXIULE PAUCARAULIOGALBERTO 86174170
14 | CARPINTERIAS AZUA CUENCA MONAYBBAGUANCHI HURTADOBOLIVAR
(CUENCA)
15 | CARPINTERIAS CUENCA CARLOSBARIZAGAWEGA BERMEOBANTIAGO 2853159
16 | CARPINTERIAS CUENCA ENTRADAIGAPAL VIZCAINORUIS
17 | CARPINTERIAS CUENCA VIABLWALLE AVILAFERNANDO 4096666
HUANCAVILCAWTOMPLEIODER
18 | CARPINTERIAS CUENCA R oTORACOUA PORTILLOWLISES 4173146
19 | CARPINTERIAS CUENCA CONDORMITOTORACOCHA TEPANBOLIVAR
20 | CARPINTERIAS CUENCA | CORONELFTALBOTWIEGATMUROZ | FAJARDOTZATAPATRICIO 81272237
21 | cameteris | RIS CUENCA | PIOBRAVOMIORONELETALBOT LEONIGALARZABUAN 842523
22 | CARPINTERIAS AZUR CUENCA GUALPABUANIARLOS 94466708
(CUENCA)
AZUR PULLAGUAMANEORG
23 | careteris | CUENCA | CORONELZTALBOTI20MBOLIVAR BEN 91223866
2 | carPINTERIS | CfJZELIJ\A/?IAD CUENCA | MIGUELIDIAZHILFONSOM.IMORA | YANZAWANEGASELIZABETH 2885008
AZUA BAGUANCHIESECTORILO:
N pepemur99@hotmail.
25 | careinteris | CUENCA CeDILLOS" MURILLOWELASQUEZAOSE® 2350135 | 98089112 | pepemur99@hotmail.com
26 | CARPINTERIAS CUENCA | PARQUEHBERIADONBOSCOT-77 LUISNTONIO 4022639
MIGUELICABELLOBARBANTAVE ) | TENESACAICRIOLLOBOSED
27 | CARPINTERIAS CUENCA AMERIORS e 2803441 | 85761038
28 | CARPINTERIAS CUENCA LUISICORDEROR0-48 GOMEﬁ?{E}:gmMm 2834164 | 91407278
TORRESICAJILIMALUISE alberto torresluis@hotmall
29 | CARPINTERIAS CUENCA | PURUHAEZS/MMILOLORADOS 4083582 alberto torresluis@hotmail
(CUENCA) / ALBERTO com
AZUAYD MOLLOBAMBAXCOLIBRISBECTORY]
30 | CARPINTERIAS CUENCA TENESACAMMANUELZESUS 2048979 | 89451522
(CUENCA) GAPAL
AZUAYE
s1 | careinteRias | il CUENCA NARANCAYBAIO GARCIABOSE 98985308
AZUAYE MORENOMORAZ 16/ FEDERICOR| _ LATABIARICHAYAORG
32 | CARPINTERIAS CUENCA , 815642
(CUENCA) PROAROR! MARCELO
AZUR BUENOSTIRESBAYAUSIFRENTERG| GARCIAIGUERREROBUGOR 4153198/4080 hugomeg.novo@hotmall.co
33 | CARPINTERIAS CUENCA 97668683
(CUENCA) LAFLORIANA MARCELO 5229 m
AZUR MORAINOVILLOFAUSTORD 098454305/
34 | CARPINTERIAS CUENCA | CALLETSUALACEOMBANTATSABEL gmora@hotmail
(CUENCA) MATEO 098454308 | EmOra@hotmail.com
35 | CARPINTERIAS AZUAYE CUENca | HUHLUCHASBINNOMBRERUINTAR ep vy nzquaezisLORIA 2830373 | 94140197 —
(CUENCA) cHicA s
AZUAYE UCHOMOROCHODAVIDE
N F davidf.u@hotmail
36 | CARPINTERIAS | (o oo CUENCA MIRAFLORES EEANANDO 23090510 | 94885318 | davidf.u@hotmail.com
AZUA AV.T5ONZALESBUAREZAD GANTANEZIRUZITESAI
N 4
37 | CARPINTERIAS | (o CUENCA AMATANAL 36 CABRIEL 2459139 | 94459009
38 | CARPINTERIAS (cﬁzsmm CUENCA AVEBDENOVA-80 OJEDABNDRADEIMARIO 829793
AZUA LLAGUARIMABHAGRAYILUIS]
39 | CARPINTERIAS CUENCA MIGUELHEREDIAZ5-90 98708029
(CUENCA) 2 ALBERTO
AZUAYD
a0 | careinterias | il CUENCA ISABELALAICATOLICAR-99 VERDUGOHORGE 816078
AZUAYE BARROSPERALTAT
41 | CARPINTERIAS CUENCA | AVE.IDONEBOSCOMPABLOPICASSO!
(CUENCA) HUMBERTO
42 | CARPINTERIAS AZUAYE CUENCA CAMPOVERDEFABIAN 84992204
(CUENCA)
AZUAYE
a3 | careitemas | R CUENCA SUCREMIGUELIHEREDIA YAGUARIMAZAVIER 92238537
AZUAYE JACINTOFLORESAIMIGUELD
44 | CARPINTERIAS CUENCA CHIMBORULIOBLFONSO 98778872
(CUENCA) MORENO
AZUATE OCTAVIOHACONRION
45 MUEBLES (Cenca) CUENCA MACHANGARAHFRENTERA BERMEOITARLOS JEFEDEPLANTA | 2862030 cbermeodurarame@ SERKUTAHDURAMAS)
CARTOPEL)
SECRETARIADED
6 MUEBLES AZUR cUenca | AVEHUMBOLTB-16ANMBELARDOR 1o ppeqmpaciela DEPARTAMENTOE| 4081339 gtorres@ecuamueble.com | ECUAMUEBLETIALTDA
(CUENCA) JANDRADE
DEIOMPRAS
RECREAIMUEBLESED
AZUAYE CAMINOBMNARANCAYEAZOO?
47 MUEBLES CUENCA PERALTAMATEO PROPIETARIO | 2385921 (MADEP)BRTESPLASTICOY
(CUENCA) METROSIELAPANAMERICANA LB ETDECD
3
e | canpreAS AZUAYD CUinea | AVERMERICASHFRANCISCOD NOAZOURDES ASISTENTEDED |~ S meingaGyahooes MANUELBESUSANG

(INPROMA)
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4RpellidosyNombref]
completosGefe/AR

No. | Estudio-TIPO | 1@rovincia: | 2@antén: 3Mireccidé ): hogar@ CARGO 5eléfono: | 6&elular: 7EE-mail RAZONBOCIAL
49 CARPINTERIAS (CTJZE"J\IACA, CUENCA HERNANMMALOAUTOPISTA BARROSHUZMMARIA PROPIETARIO 819883 MUEBLESEXPRESS
AZUA JEFEDED
50 CARPINTERIAS CUENCA VIAMMONAYBAGUANCHIKM25 GUERREROPERALTABAVIER 97755772 MUEBLESBTILO
(CUENCA) ® K2 ® a PRODUCCION s
AZUAYE PASEORIOMACHANGARAJIUNTOD] avilmuenle@avilmueble.co
51 MUEBLES CUENCA AVILARAUL PROPIETARIO 87233691 AVILIMUEBLE
(CUENCA) AZAEUROPEA) m
AZUAYER 25[DEMARZOBECTORBUENAL JIMENEZVELEZEMILTONE imenezgaleriafusion@hot
52 MUEBLES CUENCA PROPIETARIO 97512940 | IMENSZBACTANSIONENOL | 11 nE7A | ERIAFUSION
(CUENCA) ESPERANZA ARMANDO mail.com
AZUAYER VIATHECAVIABANANDRESH JEFEIDER . ARQUIPRODH{MARCA, IDEA!
53 MUEBLES CUENCA JARRININELSON 4041938 dea.com.
(CUENCA) (OCHOATLEON) PRODUCCION plarrin@idea.com.ec ESPACIOS)
AZUAYE ADMINISTRADOR taniasuquinagua@hotmail.c ALBERTOMCULCAY®
54 MUEBLES CUENCA ABELARDOBRNDRADE-26 SUQIUNAGUATTANIA 2844564
(CUENCA) a A om (MOBLIME)
AZUAYD blesmoblitec@hotmall.
55 MUEBLES (CUENCA) CUENCA | SUCREE-80BMARIANOEUEVA CORONELPAOLA SECRETARIAZ 2820266 mue ES"‘DCO':(@ otmal MOBLITEC
56 | CARPINTERIAS (cﬁmﬁ CUENCA HUAYNATAPACE-58 PAREDESAULIO PROPIETARIO | 2822197 ulio@talladostopline.com MUEBLESE[?;EADOSHDPE
AZUAYE MARIANOICUEVARB-GBENTRED wilson- COMERCIOMUEBLE
57 | CARPINTERIAS CUENCA SUPLIGUICHABWILSON PROPIETARIO | 2839653 | 98844990
(CUENCA) BOLIVARHIGRANICOLOMBIA supliguicha@hotmail.com (ARTESANAL)
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Anexo 4: Datos de la poblacién en Cuenca segun el INEC

CANTONEUENCAET otal@leMogares?

CENSOR010 [@TT33.857

CANTONIEUENCAET otal@e@MogaresontifiosEe@MEHEL0GR0s

NINOSENHOGAR [Casos Porc.
@.HogaresBinGhinosRleMEHEL 0GR 0s S 8.517 51,19%
F.HogaresRonkEnenosELEhin ol eEAR

10@hos g 5.340 48,81%
[Total (F33.857 100,00%

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV) 2010
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
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