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Resumen

El objetivo principal de este trabajo de titulacién es crear un plan comunicacional de
marketing para la industria de muebles en la ciudad de Cuenca, identificando las principales
variables de comportamiento de compra. La metodologia empleada fue descriptiva,
investigacion cuali — cuantitativa, se utilizé técnicas de investigacion bibliogréfica,
entrevistas y encuestas; también se indago en redes informativas y datos publicos sobre la
economia y las finanzas en torno a la industria maderera; los resultados permiten entender
el comportamiento de compra siendo las principales variables socio demogréficas el nivel
socio econémico, nimero de hijos y tipo de trabajo, mediante esta informacién se pudo
crear estrategias de venta y promocién de muebles de hogar y buscando posicionar la marca
y los productos.



ABSTRACT

The main objective of this degree work was to create a marketing communication plan for
the furniture industry in Cuenca through the identification of the main variables of
purchasing behavior. The methodology used was descriptive, qualitative and quantitative.
Bibliographic research techniques, interviews and surveys were used. This work also
investigated information networks and public data on the economy and finances around the
wood industry. The results allow to understand the buying behavior. The main variables
were socio-demographic, socio-economic level, number of children and type of work.
Through this information it was possible to create strategies for the sale and promotion of

home furniture in order to position the brand and the products.
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Introduccion

Capitulo 1. Andlisis del sector mobiliario de hogar de la ciudad de Cuenca

Es necesario precisar que en el presente trabajo no se exploran las posibilidades de
una empresa o fabrica en particular, sino del sector mobiliario del hogar de la ciudad
de Cuenca en su conjunto. Es asi que todos los analisis que se han realizado estan en
funcidn de la oferta y demanda de la ciudad en general, por lo que se ha planteado
una vision global para alcanzar en los capitulos subsiguientes un resultado que aporte

a todo el sector en general.

Por la naturaleza de este trabajo, se ha considerado importante abordar diferentes

aspectos en su analisis para una mejor comprension del mercado mobiliario de hogar
en la ciudad. Es asi que se ha escogido realizar tres tipos diferentes de analisis por el
alcance e importancia de los temas que se tratan en los mismos: el analisis PESTAL,

las cinco fuerzas de Porter y el analisis FODA:

1.1. Analisis PESTAL

El analisis PESTAL se utiliza para establecer el contexto en el que se desarrolla una
empresa o conglomerado econdmico en diferentes niveles, los cuales se reflejan en
su acrénimo: politico, econdmico, social, tecnoldgico, ambiental y legal (Ferruzola &
Yaguar, 2017); este puede también presentarse como PESTEL, en el cual se

intercambia lo ambiental por lo ecolégico (Alvarado, 2015).

Las empresas han de tomar en cuenta el PESTAL para planificar sus actividades

econdmicas, pues de esta forma, se puede entender mejor al mercado y prever



diferentes eventualidades. “Estos factores son externos y estan fuera de control de las
empresas, y pueden presentarse de manera favorable como oportunidades o de
manera negativa como amenazas” (Ballén, 2012; citado por Raygoza, Toriz, &
Sénchez, 2016; pag. 13). De esta manera, se desarrolla a continuacién cada uno de

estos:

1.1.1. Factor politico

El factor politico es la influencia del gobierno y del establecimiento de sus politicas
en la dinamica econémica (Ferruzola & Yaguar, 2017). De esta forma, se debe
mencionar algunos aspectos relacionados con dicha influencia: en primer lugar, el
escenario planteado desde el Gobierno Nacional en el periodo 2007-2014 supone,
segun algunos analistas, situaciones adversas para los empresarios en varios
aspectos, como lo es en el tributario, con imposiciones como el Anticipo del
Impuesto a la Renta, que por lo general implica un pago mayor del Impuesto a la
Renta que efectivamente generan las empresas. Otras de las obligaciones tributarias

que se puede citar son:

Impuesto al Valor Agregado, Impuesto a la Renta, Impuesto a la Salida de
Divisas, Impuesto a las tierras rurales, Impuesto a los consumos especiales,
Impuesto a los Vehiculos Motorizados, Impuesto a los Activos en el extranjero,
Impuesto al Fomento Ambiental, Regalias, patentes y utilidades de
conservacion minera, Intereses por Mora Tributaria, Multas Tributarias, RISE,
entre otros. (El Comercio, 2017; citado por Guillén & Jaramillo, 2017, pég.
110)

Ademas de esto, se le debe agregar la imposicion de las salvaguardias en el afio

2015, que segun el régimen en ese entonces tenia como objetivo “regular las



importaciones y equilibrar la balanza comercial”, ya que se debe reconocer que
existian las limitaciones del Gobierno frente a la apreciacion del dolar (conveniente
para la economia estadounidense pero no para la ecuatoriana), cuando el resto de
paises latinoamericanos y en el mundo se estaba dando un proceso inverso: la
depreciacion de las monedas locales con lo cual se podia equilibrar sus mercados;
Ecuador, al tener una desventaja en este sentido, aplico las salvaguardias, aunque
para muchos analistas, esto resultd perjudicial para la economia nacional (Guillén &

Jaramillo, 2017).

1.1.2. Factor econémico

Este factor no es més que la forma en que la dinamica econdmica influye y afecta en
el desarrollo de una actividad comercial (Ferruzola & Yéaguar, 2017). En el caso del
sector de fabrica de muebles en Cuenca, se estima que un 60 % de estos productos
vendidos alrededor del Ecuador provienen de la ciudad austral, una cifra importante
si se toma en cuenta que la poblacion de la misma representa menos del 5 % del total
nacional. (Redaccién Economia, 2014; citado por Mogrovejo & Vasquez, 2016); de
esta manera, se producen en la localidad unos 70 millones de ddlares anuales

(Enriquez, 2015).

Para esta finalidad, se registran once empresas fabricantes de muebles activas en la
ciudad, aunque la gran mayoria de las mismas pueden considerarse nuevas pues,
unicamente unas dos de ellas tienen mas de diez afios de existencia; de hecho, existen
otras diez que estan o bien liquidadas o en proceso de liquidacion (Guillén &
Jaramillo, 2017). La gran mayoria de estas fabricas estan enmarcadas dentro de las

pymes, aungue existe tambien un importante indice de grandes fabricas; asi mismo,



muchos de los negocios de venta de muebles funcionan como intermediarios entre

las pymes y los compradores (Enriquez, 2015).

Por otra parte, cabe destacar que el factor econdmico esta directamente ligado a los
otros factores, pero de manera especial con el politico, ya que la imposicién de
tributos, sin lugar a dudas, afectan a la demanda de muebles a nivel nacional
(mercado del que Cuenca se ve beneficiado). Los tributos son asi una condicién para
el establecimiento de precios, que determinan la rentabilidad empresarial (Guillén &

Jaramillo, 2017).

Es asi que, con la aplicacion de las salvaguardias, que buscaba proteger a la
economia nacional, no se tomaba en cuenta que el pais no producia tecnologias ni
herramientas, como en el caso de la industria maderera: se crearon casi 3000
partidas, que oscilaban entre el 5 % y el 45 %. Esto incrementaria los productos
nacionales, afectando a la dinamica de la demanda; a pesar de que se incrementarian
en un 45 % los precios en los muebles de madera importados, sus precios competian

con los de la produccién nacional (Guillén & Jaramillo, 2017).

1.1.3. Factor social

El factor social establece la influencia de “tendencias culturales, demografia, analisis
poblacional, etc.” en la actividad econdomica analizada (Ferruzola & Yaguar, 2017).
Es asi que, en primer lugar, se debe poner en evidencia el crecimiento demogréafico
en la ciudad de Cuenca y en el Ecuador, cuando hacia el 2019 se estima que la
poblacion total llegara a 520.297 habitantes, mientras que la proyeccion al 2055
establece que tendra como minimo mas de 700.000 y como maximo, méas de 900.000

(Villacis & Carrillo, 2011).



Por otra parte, la ciudad de Cuenca y en general la provincia del Azuay tiene una
reputacion por sus artesanos en diferentes areas, y la construccion de muebles es, sin
lugar a dudas, uno de los fuertes (Enriquez, 2015). En cuanto a tendencias culturales,
el disefio, como se puede observar en las diferentes fabricas y como se evidencia en
los hogares cuencanos, propende hacia lo minimalista, a diferencia de lo que ocurria
afios atras, donde existian disefios mas elaborados y, por ende, mucho mas
complicados de construir, ya que existia menos tecnologia, habiendo un tipo de
construccién manual; por otra parte, esté el hecho del uso de materiales de menor

costo para los muebles, sobre todo entre los compradores locales.

Sin embargo, otro mercado que ha tomado fuerza es el de los extranjeros
norteamericanos anglosajones y europeos residentes en Cuenca, quienes evidencian
su preferencia por los disefios minimalistas, y entre ellos existen diferentes
tendencias tanto en disefio como en acabados y precios, cuando estos pueden tener
mayor o0 menor poder adquisitivo (Clavijo, 2015). Esto ha dinamizado toda la
economia local, desde que en 2008 empezara este flujo migratorio inusual hasta la
actualidad, principalmente de jubilados quienes son los que cuentan con mayor poder

adquisitivo; hacia 2017, se estima son casi unas 3.000 personas (Wyss, 2017).

1.1.4. Factor tecnoldgico

El factor tecnoldgico trata sobre la accesibilidad o disponibilidad de herramientas
tecnoldgicas para el desarrollo de una actividad determinada (Ferruzola & Yéaguar,
2017). Siguiendo lo establecido en los factores economico y legal, el hecho de que el

contexto tributario no permita adquirir tecnologia de ultima generacion, ha



promovido, impulsados por la reputacion de Cuenca como una ciudad artesanal, el

trabajo manual en la mayor parte de los productos ofertados.

Sin embargo, no se puede deslindar en el sector artesanal el uso de herramientas, y de
manera especial en la fabricacion de muebles, que sin lugar a dudas representa un
nivel de esfuerzo en todos los procesos. Es asi que, entre las principales herramientas
utilizadas por los fabricantes de muebles, se puede mencionar: sierras, canteadora,
cepilladora, perforadora, tupi, ruter, torno, lijadoras, prensas, formon y guigias

(Enriquez, 2015).

1.1.5. Factor ambiental

En lo que respecta al factor ambiental, para la fabricacion de muebles es casi
ineludible un impacto en la naturaleza por la necesidad de diferentes tipos de
materiales, en especial las maderas. La tala de arboles es una actividad que ha sido
vista en muchos casos como un problema por las consecuencias de la deforestacion

en un tiempo en el que el debate sobre el cuidado del ambiente.

En este sentido, en la ciudad de Cuenca existe un importante ingente de bosques
tanto cultivados como naturales. Asi mismo, los bosques del resto del pais han dado
al sector mobiliario gran parte de su materia prima, con maderas de excelente
calidad; entre las principales maderas, que son de tipo suaves y duras en su mayoria,
se encuentran: seike, pino, laurel, romerillo, cedro y Fernan Sanchez. Asi mismo, hay
una gran cantidad de arboles de eucalipto que pueblan el paisaje de la serrania
ecuatoriana, y al ser una especie introducida y considerada dafiina para el suelo,

puede servir para la elaboracion de mobiliario.



Por otra parte, en algunos casos, los muebles son trabajados con materiales
reciclados, tendencia cada vez mas extendida no solo en Cuenca, sino en todo el pais,
lo cual sin lugar a dudas abarata costos de produccion, y es evidentemente un aporte
a la sostenibilidad y sustentabilidad frente a los problemas ambientales ya

mencionados (Enriquez, 2015).

1.1.6. Factor legal

En los Estados de Derecho, el marco legal esta vinculado a lo politico y a lo
econdmico, y en el segundo caso, la relacién entre un Estado y los ciudadanos que se
basa mucho en lo tributario. De esta forma, en el Ecuador, por ejemplo, se toman en
cuenta ciertos requisitos para la realizacion de actividades econémicas como la
fabricacion y venta de muebles, entre los cuales, se puede mencionar la obtencion de
un RUC, ademas de cumplir con los requisitos propios de las pymes en el caso de

que las empresas tengan estas caracteristicas.

Por otra parte, quienes implementan un negocio de fabricacion o venta de mobiliario,
han de acatar diferentes tipos de leyes, como es la Ley de Justicia Laboral, en la cual
se toman en cuenta los derechos y las obligaciones que tienen los trabajadores; asi
mismo, se debe acatar las diferentes normas de calidad, como la 2581 y la 2582, las
cuales han sido dispuestas por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN)

(Merino, 2016).



1.2. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter son elementos que forman parte de un modelo con el cual
se puede analizar el contexto competitivo de una actividad industrial o comercial
mobiliaria. De esta manera, se puede llegar a “comprender la industria y la naturaleza
de las relaciones entre los diferentes actores del mercado”, asi como las variables que
implican mayor rendimiento e influjo para una empresa. Este analisis que fuera
desarrollado por el estadounidense Michael Porter permite asi mismo valorar la
afectacion a nivel de rentabilidad de eventuales cambios realizados en la misma

(Michaux, 2015).

1.2.1. Amenaza de nuevos competidores

Como se ha planteado, este trabajo toma en cuenta a toda la oferta de mobiliario de
hogar en la ciudad de Cuenca, por lo que la competencia se podria decir que esta a
nivel nacional, pues hay varias comunidades que van apareciendo para crear muebles
gue en muchas ocasiones presentan buena calidad a precios mas bajos de lo que se
puede encontrar en Cuenca. Sin embargo, estas no son del todo una amenaza, ya que
su distribucion no ha reducido la tendencia de las ventas desde esta ciudad. El
sentido de competencia impulsa a mejorar procesos de disefio y constructivos,

entendiendo de mejor manera las necesidades del mercado.

1.2.2. Amenaza de competidores del sector

La competitividad interna en Cuenca es sin lugar a dudas una amenaza,
principalmente por la baja rentabilidad en la elaboracidn de mobiliario, lo cual se

extiende a su comercializacion. En otras ciudades y cantones se realizan muebles de

8



buena calidad, los cuales han venido siendo de cierta manera competencia por
calidad de madera y precios. Sin embargo, se considera muy importante el hecho de
que Cuenca es reconocida a nivel nacional por la calidad de sus muebles, lo cual le
da a este producto y plus muy importante, lo cual se refleja en las cifras de venta

(Redaccion Economia, 2014).

1.2.3. Amenaza de productos sustitutos

En la actualidad, y sobre todo entre el sector culturalmente de clase media en Cuenca
se ha adaptado al uso de materiales mas baratos como tablones de aglomerado y
mobiliario de tipo modular, que resulta practico en muchos sentidos, como por
ejemplo en la simplificacion de procesos en la fabricacion, asi como en el armado,
sin necesidad muchas veces de realizar terminados sobre las superficies que vienen
con chapas que facilitan este paso. Todo esto resta sin lugar a dudas el caracter

artesanal de esta actividad tradicional.

Sin embargo, existe un sector del mercado con mayor poder adquisitivo y en la
misma clase media de personas que valoran mas y mas el trabajo en madera. Asi
mismo, los residentes jubilados provenientes de Norteamérica, Europa, etc., tienen
por lo general una mayor apreciacion por el trabajo artesanal, lo cual de cierta forma
genera un tipo de comportamiento en el mercado cuencano que se deja influenciar

por esta tendencia.

1.2.4. Poder de negociacion de proveedores

Existe un gran poder de negociacion debido a que las empresas fabricantes de

muebles cuentan con varios distribuidores por la popularidad de esta actividad en la

9



ciudad. Asi mismo, existe un gran stock de maderas y materiales sustitutos de toda
calidad, pudiendo tanto grandes empresas como pymes ejercer el oficio de manera
mas o0 menos eficiente dependiendo de la inversion y el plan de trabajo realizados

(Redaccion Economia, 2014).

1.2.5. Poder de negociacion de clientes

Los productos sustitutos, sobre todo los materiales aglomerados, representan una
amenaza para el sector comercial mobiliario, ya que muchos de los clientes locales,
por lo general, prefieren comprar muebles de costos bajos, y muchas veces no
entienden el tipo de trabajo y el costo que implica el usar madera o detalles de las
piezas, tipos de acabado mas o menos elaborados, sin contar aspectos como disefio y

el desarrollo de la creacion de modelos innovadores, etc. (Merino, 2016).

1.3. Andlisis FODA

La capacidad de adaptacion del FODA a cualquier contexto permite que se pueda
realizar a nivel interempresarial (Villagémez, Mora, Troncoso, & Vazquez, 2014) y
no solamente a nivel interno en cada empresa fabrica o lugar de venta de mobiliario
para el hogar, como es el caso del presente trabajo. Cabe destacar que este analisis
FODA utiliza como fuente de andlisis los datos disponibles en las diferentes
plataformas y en investigaciones publicas, asi como bibliografia tanto fisica como

electronica (Raygoza, Toriz, & Sanchez, 2016).

El sector de fabricacién y comercio de mobiliario de madera, segin lo que indica
Redaccion Economia, exportaba de manera importante muebles, sobre todo por el

impulso de la empresa Artepractico a esta actividad (empresa que empezé a

10



funcionar hace mas de 40 afios y cesaria sus funciones en 1992 por “problemas
economicos”. Con este antecedente, se procedera a realizar un analisis FODA de la

situacion econdémica mobiliaria de Cuenca (2014).

11



Tabla 1. Matriz FODA Cruzado

Matriz FODA cruzado

Mercado de muebles para hogar en la ciudad
de Cuenca

Principales fortalezas

Trabajo manual como un valor azuayo (Mogrovejo &
Vésquez, 2016)

Principales oportunidades

Potencial de los negocios para obtener mayores
oportunidades en los mercados del exterior

Principales amenazas

Crecimiento de oferta que ofrecen precios
competitivos y con maderas de calidad

Tendencia creciente a valorar la construccién de
muebles de manera lo mas artesanal posible y con
materiales de calidad

Mayor abaratamiento de costos de la competencia por
materiales aglomerados que son mas practicos al
momento

Mayor valor al trabajo artesanal en el futuro

Estrategias FO

Dar mayor relevancia a otorgacidn de certificaciones de
origen

Tendencia a monopolio de grandes empresas sobre
pymes

Estrategias FA

Enfasis en el car4cter artesanal y de calidad en la
promocion del producto

En muchos de los casos, gran calidad de muebles y sus
acabados

Promocionar la calidad de los productos tanto en su
material como en sus acabados

Generar un proceso de control de calidad para
diferenciarlo del de la competencia

Reconocimiento de ciertos sectores del mercado en
cuanto a procesos manuales

Principales debilidades

Falta de herramienta para realizar trabajos mas
eficientes

Presentar los productos con sus caracteristicas:
materiales usados, disefio, etc.

Estrategias DO

Aprovechar el caracter artesanal para generar una
cultura de valor agregado

Generar redes profesionales (fabricas, maestros,
almacenes, compafiias)

Estrategias DA

Establecer mercados a los que puedan Ilegar productos
artesanales

Desperdicio de tiempo en ciertos procesos por falta de
herramienta y tecnologia

Promocionar el valor artesanal de los muebles
cuencanos

Generar espacios de demostracion de fabricacion para
promocion artesanal

Las pymes no cuentan con certificaciones de origen de
la madera

Establecer talleres sobre otorgamiento de certificaciones
validas

Trabajar de manera mancomunada entre fabricantes y
comerciantes

Fuente: Mogrovejo & Vasquez, 2016. Elaboracion: Marcelo Lopez & Enrique Quizhpe, 2018.
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Capitulo 2. Investigacion de mercados

2.1 Definicion del problema

La ciudad de Cuenca se caracteriza por ser una ciudad en la que existe una gran
produccidn de mobiliario de hogar, siendo los mismos cuencanos los principales
consumidores. Sin embargo, existe incertidumbre en cuanto a la capacidad de los
fabricantes y comerciantes de poner a su producto en el mercado de manera
adecuada. Unicamente las grandes empresas han podido invertir en la parte
comunicacional, por lo que es necesario conocer al publico y sus preferencias para

guiar el Plan Comunicacional.

2.2 Desarrollo del enfoque del problema

Es la busqueda de informacion necesaria para poder crear estrategias adecuadas para

los fabricantes y el consumidor de muebles de hogar de la ciudad de Cuenca.

2.2.1 Objetivo de la investigacion de mercados

Identificar las caracteristicas del mercado de mobiliario de hogar en la ciudad de
Cuenca y su proyeccion a nivel nacional en personas econGmicamente activas
residentes en la ciudad de Cuenca. De esta manera, se establecen los objetivos

especificos:

e ldentificar las caracteristicas socioeconémicas de este sector de la poblacién.
e Establecer factores que se consideran para la compra de mobiliario de hogar.

e ldentificar estilos de mobiliarios preferidos por este sector de la poblacién.
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2.2.2

2.2.3

Determinar el tipo de establecimientos que prefieren los cuencanos al
momento de adquirir mobiliario de hogar.
Identificar los medios comunicativos mas influyentes en la preferencia de los

compradores.

Objetivo de mercadotecnia

Reposicionar la oferta de mobiliario de hogar a nivel nacional.
Incrementar las ventas de almacenes y talleres de mobiliario a nivel nacional.

Posicionar nuevos modelos.

Preguntas de investigacion

¢ Qué caracteristicas socioecondémicas presentan las personas
econdémicamente activas?

¢Cudles son los factores considerados al momento de compra de mobiliario
de hogar?

¢ Qué estilos de muebles prefieren las personas?

¢ Qué tipo de establecimientos prefieren los cuencanos al momento de
adquirir mobiliario de hogar?

¢ Cuales son los medios comunicativos mas influyentes en la preferencia de

los compradores?
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2.2.4 Hipotesis

H1: Las personas econdmicamente activas que cuentan con un trabajo estable
prefieren muebles clasicos, como debido a que estos productos no son de alta
rotacion, por ende, solo se cambian los muebles debido a dafios y por moda después

de un periodo largo.

H2: Las personas economicamente activas prefieren muebles de buena calidad y

durabilidad.

H3: Las personas econdmicamente activas no tienen reparos con el precio siempre y

cuando los muebles presenten buena calidad y durabilidad.
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2.2.5 Variables de estudio

Variable Definicion Tipo de variable Escala de medicion
Sexo Variable que establece el género de | Nominal e Masculino
los participantes e Femenino
Edad Variable en la que se establece la Numeral Se establece de manera numérica,
edad que tienen los participantes sin opciones de respuesta
Ocupacion Trabajo o actividad que realizan Nominal e Trabajador dependiente
los participantes e Trabajador independiente
[%2]
8 e Otra
S
g Estado civil Situacion marital de los Nominal e Soltero/a
é participantes e Casado/a
§ e Divorciado/a
g e Viudo/a
}E Hijos Presencia de hijos en el hogar de Nominal e Si
los participantes e NO
[Si] Namero de hijos que tienen los | Numeral Se establece de manera numerica,
participantes sin opciones de respuesta
Vivienda Tipo de tenencia de vivienda para | Nominal e Propia
los participantes e Prestada
e Arrendada
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De trabajo

Variables de percepcién

Factores de compra Factores considerados por los Nominal Precio
participantes al momento de Durabilidad
realizar una compra de mobiliario
Color

de hogar
Calidad
Acabados
Promocion

Adquisicién de muebles en la | Conocimiento sobre la adquisicion | Nominal Si [continua]

ciudad de mobiliario de hogar en la ciudad No [termina]
de Cuenca por parte de los
participantes
Tipo de muebles adquiridos Nominal Clasicos

Modernos
Rusticos

Motivos para renovar muebles | Establecimiento de motivos por los | Nominal Antigiiedad
cuales los participantes renuevan Moda
muebles de hogar -

Dafios
Otros

Factor calidad Valoracién dada a la calidad de Escala Muy bueno
muebles de hogar adquiridos en la Bueno
ciudad

Regular
Malo
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Muy malo

Factor precio Valoracion dada al precio de Escala Muy bueno
muebles de hogar adquiridos en la Bueno
ciudad

Regular
Malo
Muy malo

Acabados Valoracion dada a los acabados de | Escala Muy bueno
muebles de hogar adquiridos en la Bueno
ciudad

Regular
Malo
Muy malo

Promocion Valoracion dada a la promocion de | Escala Muy bueno
muebles de hogar adquiridos en la Bueno
ciudad

Regular
Malo
Muy malo
Tipo de lugar de compra Tipo de lugar donde se adquieren Nominal Almacenes grandes

muebles de hogar por parte de los
participantes

Almacenes medianos
Almacenes pequerios
Fabricas/talleres
Otros
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Preferencia de almacén Establecimiento de almacenes que | Nominal 1.
prefieren los participantes en orden 2.
de preferencia 3
4.
5.
Razon de preferencias Principal razén por la que los Nominal Precio
participantes prefieren comprar en Calidad
estos establecimientos ..
Atencion
Facilidades de pago
Garantia
Otro
Muebles bajo pedido Solicitud de clientes de muebles Nominal Si [siguiente pregunta]
realizados segun especificaciones No [saltar]
dadas al proveedor
Calificacion del tiempo de entrega | Escala Antes de tiempo
de muebles hechos bajo pedido Puntual
Un poco impuntual
Considerablemente
impuntual
Muy impuntual
Satisfaccion con oferta Establecimiento de nivel de Escala Muy satisfecho
satisfaccion de la oferta de Satisfecho
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mobiliario de hogar de la ciudad de
Cuenca

e Regular
e Algo insatisfecho
e Muy insatisfecho

Razon de este nivel de satisfaccion

Variable abierta

Variable abierta

Importancia de medios de
difusion

Establecimiento de jerarquia de
medios donde los participantes
acceden a informacion publicitaria
de mobiliario de hogar

Nominal/escala

e TV

e Redes sociales

e Radio

e Recomendaciones
e Periddico

e Otro
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2.3 Formulacion del disefio de investigacion

2.3.1 Metodologia

2.3.2 Tipo de investigacion

El trabajo a realizar utiliza una metodologia descriptiva, cuyas fuentes de
informacion tienen como base datos secundarios, una investigacion documental,

ademas de una investigacion de campo cualitativa y cuantitativa.

2.3.3 Técnicas de estudio

e Investigacion bibliogréafica

e Investigacion documental: datos recogidos en instituciones como la Camara
de Industrias, la Superintendencia de Compafiias, el Servicio de Rentas
Internas, etc.

e Entrevistas a profundidad: dirigidas a personas entre 25 y 40 afios.

e Entrevistas no estructuradas: dirigidas a duefios de tiendas y productores de
muebles.

e Encuestas a una muestra que comprende edades de entre 25 y 40 afios.

e Grupo focal: dirigida a personas de entre 25 y 40 afos.

2.3.4 Instrumentos de recoleccion

e Fichas de recoleccion de datos financieros y economicos
e Ficha de entrevista a profundidad

e Ficha de entrevista no estructurada

e Ficha de encuesta de mercado

e Ficha para dirigir al grupo focal
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e Grabadora de audio

2.3.5 Universo y muestra

Este trabajo presenta varias técnicas de recoleccion de informacion, por lo que las
caracteristicas de la poblacion a estudiar difieren del tipo de técnica utilizada, sea
esta cualitativa o cuantitativa:

e Para la entrevista a profundidad se escogera a nueve personas que trabajan en
el sector mobiliario y consumidores en la ciudad de Cuenca, la muestra fue la
siguiente: tres comerciantes, tres fabricantes y tres personas econémicamente

activas de diferente edades y sexo.

Una vez obtenidos estos datos, se procedera a desarrollar una encuesta de mercado a
una muestra de 73 personas, sin embargo, para que la muestra sea mas representativa
se va a realizar 430 encuestas a personas entre las edades de 25 y 40 afios residentes
en la ciudad de Cuenca, las cuales representan a un universo de 130.428; esta edad
fue escogida para entender las tendencias actuales de preferencia de consumo. Esta
muestra se establecio al aplicar la siguiente formula para calculo de muestra de una

poblacion finita.
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N*Z o?*p*q

d?*(N-1) + Za>*p*q

Donde:

N= total de la poblacion =

Zo?= seguridad del 5

p= proporcion esperada del 5 %

0= 1-p =

0p =

d= precision del 5% =

*Zotz*p*q

d**(N-1) + Za**p*q

2.3.6 Plan de recoleccion de informacion

En primer lugar, para la investigacion bibliografica se recolectara informacion de
varios autores en torno al tema del plan comunicacional, para seguir con una
investigacion de documentos de instituciones ya mencionadas, a través de la
indagacion de redes informaticas y datos publicos sobre la economia y las finanzas

en torno a la industria maderera. De esta manera, se aplicara la entrevista a

profundidad, escogiendo a cinco personas de entre 25 y 40 afios de diferentes puntos
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del canton Cuenca; asi mismo, para la entrevista no estructurada se buscaran asi
mismo personas que tengan fabricas de muebles y locales de venta de diferentes tipos

y tamafios de negocio.

De esta forma, se aplicara en primer lugar el grupo focal en un salon por definir; para
pasar asi a la aplicacion de las encuestas a la poblacién ya determinada distribuyendo

segun las parroquias de manera proporcional.

2.3.7 Procesamiento y presentacion de resultados

Todos los datos cualitativos (datos secundarios y entrevistas) seran procesados en el
programa informatico Atlas. Ti, donde previamente se estableceran las categorias
necesarias para desarrollar el plan comunicacional. Por otra parte, la informacion
cuantitativa se tratara en dos programas informaticos: los datos de las encuestas seran
estructurados y tabulados en el IBM SPSS Statistics 24 para generar tablas (de
frecuencias, descriptivas, cruzadas), mientras que los datos numericos seran
procesados en Microsoft Excel. Se utilizara asi mismo este ultimo software para la

generacion de graficos que resumiran toda la parte cuantitativa en el informe final.

2.4 Trabajo de campo

2.4.1 Trabajo cualitativo

Se aplicé el cuestionario de entrevista a nueve personas alrededor del comercio de
mobiliario de hogar: tres fabricantes, tres comerciantes y tres personas

econdémicamente activas. En uno de los casos, se pidié no registrar en audio la
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entrevista, por lo gue se tuvo que anotar a mano en un cuaderno. Las entrevistas

fueron bastante cordiales, realizadas dentro del casco urbano de la ciudad de Cuenca.

2.5 Preparacion y analisis de datos

2.5.1 Procesamiento de informacién cualitativa

Con el registro fonografico de las nueve entrevistas, se procedio a transcribirlas de
manera digital para poder exportarlas a la aplicacion informatica Atlas. Ti. Se
establecieron los codigos segun las categorias planteadas para los tres grupos
analizados (fabricantes, comerciantes y poblacion econémicamente activa), codigos
que son integrados a las transcripciones de las entrevistas. Una vez realizado este
proceso, se realizaron tres mapas semanticos (uno por cada grupo de analisis), el cual

sirvid de ruta para la redaccion de los resimenes.

2.5.2 Resumen de las entrevistas

Resumen general

La estructura familiar cuencana hace que la linea de muebles de hogar sea la méas
importante en el mercado de todo el sector mobiliario y por ende a nivel de
fabricacion, existiendo un ambiente bastante competitivo; en muchos de los casos,
fabricantes y comerciantes vienen de una tradicion. Se fabrica y comercia muebles de
sala, comedor, muebles de ropa, veladores, etc. Los disefios que la gente prefiere son
aquellos mas modernos o minimalistas, los cuales tienen menos detalles, con

superficies llanas, de colores generalmente sélidos.
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Asi mismo, se trabaja con muebles bajo pedido, lo cual resulta conveniente para
pequefios productores que requieren de un capital para invertir en materiales. En
menor medida, se fabrica muebles de oficina, y en los talleres también se ofrecen

servicios como reparacion, arreglo de fallas y de color, etc.

A pesar de que la linea de hogar es la que predomina en el mercado austral y
ecuatoriano, no se debe negar una importante participacion en la elaboracién de
muebles de oficina, ademas de existir servicios como restauracion y reparacion de
piezas de madera, tomando en cuenta que existe un importante sector de la poblacién
que recibe muebles por parte de la familia. Los comerciantes tomaron en cuenta a las
nuevas familias conformadas por parejas o0 con uno o maximo dos nifios, que es de

cierta forma la tendencia actual para ellos.

En cuanto a mano de obra, muchas veces es dificil para los fabricantes encontrar a
gente que a la vez sea habil y responsable. Otro problema es el hecho de no contar
con el capital para invertir en iniciar una fabrica o en mejoras, adquisicion y
actualizacién de herramientas, etc.; o iniciar un almacén de venta de muebles que
compre a pequefios y medianos productores. Mientras que existe una competencia
que a decir de algunos es “desleal”, pues dan productos de mala calidad a buenos
precios, por lo que el trabajo manual de calidad se ve mermado. En lo que respecta a
tiempos de entrega de obras, los fabricantes reconocen que hay problemas en ser
puntuales con las entregas, sobre todo porque se depende mucho de los trabajadores,

que en muchos casos pueden ser irresponsables en su trabajo.

En lo que respecta a publicidad, existe un desorganizado uso de varios medios, sobre
todo de redes sociales, con las cuales el duefio o algun familiar o empleado

administra cuentas que no tienen buena calidad en fotografia, por ejemplo, y muchos
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menos haber planificado una estrategia para, por ejemplo, atraer a mas clientes a
través de la aplicacion de estrategias basadas en estudios de mercado y utilizando

herramientas estadisticas adecuadas.

Resumen de fabricantes

Tabla 2. Nombre y edad de fabricantes

Nombre Edad

Esteban Donoso 32 afios
Miguel Barros 37 afios
Gabriel Cortez 34 afios

Fuente: Mogrovejo & Vasquez, 2016. Elaboracion: Marcelo Lopez & Enrique Quizhpi,
2018.

La situacion de la linea mobiliaria de hogar, a modo de ver de los fabricantes, es la
linea acaso mas importante, sobre todo en un hogar de familia (en el que se incluyen
hijos), cuando este representa a un sector de consumo mucho mayor al que
representan las empresas o los negocios. Es asi que esta es la linea percibida como la
mas vendida y por ende la que mas da trabajo a los fabricantes; en menor medida,
una fabrica produce muebles de oficina (que en muchos casos no requieren de
buenos materiales) o realiza trabajos de reparacion (arreglo de fallas, arreglo de
color, etc.) e instalacién. Estos aspectos pasan por la forma en que los fabricantes y
los comerciantes publicitan sus productos, y se escucho6 que apenas se utilizarian
redes sociales como Facebook para promocion, sin existir un plan de marketing

adecuado.

Asi mismo, las preferencias de fabricacion de muebles son aquellos que pueden ser

fabricados en serie, y entre las lineas mas solicitadas para hogar estan: muebles de
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sala, comedores, comodas, veladores, etc. Los tipos de disefios que mas aceptacion
tienen entre los consumidores son los modernos y minimalistas, que implican lineas

rectas y superficies lisas.

Las debilidades del sector fabricante puede establecerse en diferentes sentidos: se
reconoce a la mano de obra como un factor influyente, pues muchas veces los
trabajadores pueden resultar irresponsables por la forma en que estos trabajan, por lo
que muchas veces, los duefios de pequefias fabricas tienen que trabajar como
maestros y mano de obra a la vez; por un mal obrero, la fabrica puede adquirir una
mala reputacion. Otra de las debilidades es algo que se ha venido mencionando de
manera constante: la falta de capitales fuertes de inversion que permitan adquirir

herramientas y dar estabilidad al negocio.

Entre las necesidades que reconocen los fabricantes, se coincide en la falta de capital
y en la adquisicion de lugares mas amplios y adecuados para la fabricacién de
muebles, asi como méas y mejor herramienta para la produccion. En menor medida,
se tratd el tema publicitario como una necesidad, pues no existen los planes
necesarios como para impulsar a Cuenca como un sector de venta de muebles a nivel
nacional, pues sigue dependiendo de su reputacién, aungue esta se ve seriamente

amenazada por la produccién masiva.

Los fabricantes reconocen amenazas en aspectos como la competencia desleal o las
grandes empresas que pueden costear produccion de manera mucho mas facil. Asi
mismo, piensan que mucha de la competencia ofrece muebles a precios bajos,
aunque con materiales y procesos bastante elementales; de esta forma, la reputacion

de los fabricantes se ve afectada, como menciona uno de los entrevistados. Por otra
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parte, los muebles importados y prefabricados muchas veces pueden competir

principalmente por su precio, aunque no por su calidad.

Las limitantes con las que se encuentran los fabricantes tienen que ver con
presupuestos cortos, por lo cual, muchos de ellos requieren de anticipos para poder
fabricar el mueble bajo pedido, ya que en muchos de estos casos no se cuenta con un
capital de inversion y mucho menos de amortizacion. Asi mismo, el tiempo muchas
veces puede resultar algo contraproducente para los fabricantes, pues muchas veces
no pueden cumplir con un plazo establecido (ya sea por falta de capital o por otros
motivos), por lo cual se ven en problemas al momento de su entrega con los clientes;
dependiendo de la obra y la extension, la fabricacion a pedido puede tomar de dos a

tres semanas.

Es asi que los fabricantes coinciden en que es necesario para que el negocio prospere
que exista la disponibilidad de un capital de inversion, de manera que se pueda sacar
al mercado diferentes tipos de muebles, tomandose un poco mas de libertad sostenida

en cuestiones de produccion y disefio.
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Grafico N.° 1. Detalle de mapa semantico de la entrevista a fabricantes. Fuente: Entrevistas
a fabricantes. Elaboracion: Marcelo Lépez & Enrique Quizhpi, 2018.

En el grafico se observa que, en la situacion actual de la linea mobiliaria de hogar en
la ciudad de Cuenca, se presentan varios aspectos por manejar como la manera de
publicitarse, a que segmento dirigirme y de qué manera realizarlo, existen dudas de
las preferencias de los consumidores al momento de la adquisicién de muebles, el
tiempo de duracion de la fabricacion de mueble y todas las debilidades que se pueden

presentar durante el proceso de los mismos.
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Resumen de comerciantes

Tabla 3. Detalle de comerciantes entrevistados

Empresa Nombre del entrevistado Edad

Muebles Carrusel Sr. Fabian Carvallo 48 afios
Vitefama Sr. Teofilo Castro 50 afos
Muebles Quimera Ing. William Quispe 39 afios

Fuente: Mogrovejo & Vasquez, 2016. Elaboracion: Marcelo Lopez & Enrique Quizhpi,
2018.

La percepcion sobre la situacion de venta de muebles de hogar para los comerciantes
tiene un matiz especial, pues se considera a este mercado bastante competitivo,
cuando hay méas y mas fabricas que ofrecen muebles variados al menor precio
posible. El negocio es bastante bueno si se maneja de manera adecuada, y se coincide

en la necesidad de inversiones que ayuden a estabilizar o hacer prosperar un negocio.

En primer lugar, para los comerciantes, entre las razones por las que se comercia
mobiliario de hogar esta el hecho de que existe una fuerte tradicion familiar en la
ciudad de Cuenca, por lo cual, la linea familiar es infaltable en la mayoria de
comercios de muebles. Esta tradicion sin lugar a dudas se refleja en los multiples
fabricas y almacenes, pues este comercio es también tradicional. De esta forma, a
modo de ver de los comerciantes, el tipo de cliente que compra muebles de hogar es
aquel que es parte de una familia formada, acaso parejas recién casadas, etc., y en

muchos casos, se busca Unicamente lo necesario.

Entre las necesidades que dejaron entrever los comerciantes, se puede mencionar:
una buena mano de obra: obreros que destaquen por la calidad de su trabajo; tener

disponibles muebles de calidad para de esta manera establecer una tendencia. Asi
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mismo, hace falta estudios de mercadeo, marketing, de comunicacion, etc., que
permitan promocionar de mejor manera al consumidor. Otro de los puntos es la
disponibilidad de buenos materiales de fabricacion, los cuales muchas veces escasean
en la ciudad. Asi mismo, para este sector, las amenazas para la comercializacion de
muebles de hogar se centran en el comercio informal, el cual tiene gran aceptacion en

la ciudad.

La percepcion sobre limitantes de ventas pone como primera a la parte econémica,
cuando se reconoce que las familias la mayoria de veces no estan dispuestas a pagar
grandes cantidades de dinero para comprar muebles de calidad. Otro de los aspectos
a rescatar en la disminucién de compras en Cuenca de productos artesanales o
realizados en la ciudad, principalmente por la competencia de la cual ya se ha
referido. Asi mismo, las familias tienen la costumbre de pasar sus muebles de
generacion en generacion. Por otro lado, entre las debilidades del sector comercial de
muebles estan: la venta de muebles de mala calidad a precios bajos, afectando la
percepcion del cliente, segin se comentd en una de las entrevistas; y la escasez de

mano de obra calificada.

Asi, se puede decir que las oportunidades que existen tienen que ver con la
percepcion que existe en el mercado sobre los muebles fabricados en Cuenca: esa es
la mejor carta de presentacion. En la ciudad existen varios almacenes y fabricas de
buena calidad, los cuales contrastan con algunos negocios con productos de mala

calidad.

En cuanto a la competencia, existen varias empresas en la ciudad que venden
muebles de calidad, con modelos modernos. Otro de los problemas es el comercio

informal, el cual, a modo de ver de los comerciantes, generan la percepcién en el
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publico de que en general los muebles son de baja calidad y que sus precios deberian
ser siempre bajos. De esta forma, el mercado exige que se oferten productos mas

baratos sin apreciar los trabajos bien realizados.

La calidad de los muebles artesanales es por lo general buena, aunque existe la queja
general de los fabricantes informales, quienes ofrecen precios modicos, pero muchas
veces los clientes se ven estafados con productos de mala calidad (falta de precision
en los acabados, tallado, falta de precision en lo fino) y sin garantia. Sin embargo, la
calidad de los muebles de Cuenca es reconocida a nivel nacional. Existen ademas
empleados que son buenos en lo que hacen, aunque les haria falta, segin
comentaron, mayor capacitacion para que la calidad de la construcciéon de muebles

mejore.
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Graéfico N.° 2. Detalle de mapa semantico de la entrevista a comerciantes. Fuente:
Entrevistas a comerciantes. Elaboracion: Marcelo Lopez & Enrique Quizhpi, 2018.
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En el grafico se observa que en la percepcion de la situacién actual de ventas de
muebles de hogar, se presentan varias dudas como a que tipo de clientes se debe
vender los muebles de hogar, los motivos para vender la linea de muebles de hogar,
las necesidades que se les presentan a los comerciantes al momento de ofrecer esta
linea al consumidor, el andlisis a profundidad de toda la competencia en el mercado,
la calidad de los muebles que se estan ofreciendo y si cumplen con los estdndares

esperados por los competidores.

Resumen de clientes

Tabla 4. Nombre y edad de poblacién econ6micamente activa

Nombre Edad

Profesor Mario Guillén 27 afios
Ing. Christian Berrezueta 25 afios
Lic. Laura Zumba 25 afios

Fuente: Mogrovejo & Vasquez, 2016. Elaboracion: Marcelo Lopez & Enrique Quizhpi,
2018.

En lo que respecta a la adquisicion de muebles de hogar, los entrevistados
coincidieron en que los muebles mas requeridos son: juegos de sala, veladores,
coémodas y muebles de dormitorio en general. Entre las razones por las cuales
compran estos muebles, se dijo que es por la recurrencia con la que se cambian
dichos muebles, ya sea por el uso (con nifios se desgastan mas rapidamente), por
falta de espacio (en el caso de personas solteras o quienes residan en lugares

reducidos)

Uno de estos criterios, como se dijo, es el lugar donde las personas adquieren

muebles de hogar. Si este almacén o fabrica tienen reputacion previa para el cliente,
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€S muy seguro que este no quiera ir a otro sitio a adquirirlos; este lugar deberia tener
un buen asesoramiento y atencion al cliente, diversidad de productos, buen manejo
de marketing, exhibicién de productos, buena locacidn (cercania, accesibilidad). Otro
de los criterios es el disefio, precios bajos, durabilidad, utilidad, disefio (preferencia
por lo moderno y minimalista, aunque hay quienes prefieren los modelos
tradicionales), distribucion de espacios del hogar, combinacion con otros espacios de

la casa (color y forma).

Acerca de la relacion calidad-precio, se podria mencionar que las personas
entrevistadas coincidieron en el hecho de que comprarian un mueble de tener la
certeza de que el mismo esta fabricado con buenos materiales y de buenos acabados;
la razon principal es que existe la percepcion de que estos muebles tienen mayor

durabilidad, por lo que no haria falta comprar muebles en el corto o mediano plazo.

L% E: Compraron en p
el mismo lugar E: Muebles mas

1-2} comprados {3-2}

| 7N
N N

Z% E2: Criterios para L% E: Razén por la

comprar muebles que compran los
> 0 bles referidos

=
"
"

de venta de ] ]
muebles (8-2} de hogar {10-6} 52)

L% E3: L% ES: Disposicion a
Consideraciones comprar a precios
sobre la relacion - == > altos por muebles
calidad-precio {6-2} de calidad {4-2}

Gréfico N.° 3. Detalle de mapa semantico de la entrevista a clientes. Fuente: Entrevistas a
clientes. Elaboracion: Marcelo Lépez & Enrique Quizhpi, 2018.
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En el grafico se observa la percepcion que tiene el cliente al momento de la
adquisicion de muebles de hogar en la ciudad de cuenca, se ve el lugar donde se va a
adquirir los muebles de hogar, se analiza la relacion calidad — precio al momento de
realizar la compra, sus principales razones para comprar, los motivos principales al
momento de comprar muebles de alto precio por muebles de calidad, las

recomendaciones de calidad para comprar los muebles.

2.5.3 Procesamiento de informacion cuantitativa

En este punto se trabajo una vez aplicadas las encuestas en su totalidad. En primer
lugar, se realiz6 un baremo con todas las variables en la aplicacion informatica IBM
SPSS Statistics. Con este baremo, se procedio a la tabulacion de la totalidad de las
encuestas. Una vez realizada la tabulacion, se realizaron tablas de frecuencias, tablas
cruzadas, tablas de estadisticos descriptivos, etc. Con esta informacidn, se crearon

gréaficos y tablas de presentacion para el informe.

2.5.4 Trabajo cuantitativo

2.5.4.1 Encuesta piloto

Informe de la aplicacion de las encuestas piloto

Desarrollado el formato de las encuestas, se busco en la ciudad a diez personas para
ser encuestadas como parte de la aplicacion piloto. La finalidad era la de evaluar en
primer lugar la comprensién de los items al ser leidos a los encuestados por los
aplicadores, y, en segundo lugar, encontrar posibles errores percibidos al momento

de dicha aplicacion.
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Se planteo el realizar las encuestas de manera personalizada, es decir, que los
encuestadores hagan lectura y asistencia a los encuestados para asegurarse de la
comprension de las preguntas y la correcta aplicacion de las encuestas para su

posterior tabulacion.

De esta forma, se exponen las siguientes observaciones:

e En el item I5, hubo una encuestada que nos manifestod que no tiene hijos y
que de hecho vive con sus padres, por lo que se consideré modificar este item
a preguntar sobre todas las personas con las que vive, ya sean nifios o adultos.
Esta caracterizacion es importante, ya que representa un aspecto cultural
importante que es el hecho de que las personas viven generalmente con sus
padres hasta bastante entrada la edad adulta.

e Asi mismo, el item P6, en el caso de ser positivo, daba lugar a responder el
P6a; al aplicar la encuesta, los encuestadores llegaron a la conclusién de
cambiar la redaccién para dar mayor entendimiento para el encuestado.

e Lo mismo se considerd con el item P7a en relacién al P7, es decir, sefialar de
manera mas clara que el primero de estos items se debe responder Unicamente

de ser afirmativa la segunda.
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2.5.4.2 Encuesta

'UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

50 ANOS

Encuesta a personas econémicamente activas sobre la adquisiciéon
de mobiliario de hogar en la ctudad de Cuenca

La presente encuesta tiene como objeto conocer ciertas tendencias en la adquisicion de
mobiliario de hogar de una muestra representativa de personas econémicamente activas
de la ciudad de Cuenca. Todos los datos seran utilizados unicamente con fines
académicos, por lo que se guardara estricta confidencialidad de datos personales.

Por favor, responda con sinceridad.

Ficha N°
I11. Sexo: Masculino O Femenino O 12. Edad:
Soltero/a O
Trabajador Dept. O ! 4. Estado Casado/a O
13. Ocupacion: ..
Trabajador Indept. o civil  pivorciado/a O
Otra Viudo/a O
1. ; Tiene hijos?: Si O No O 16. Numer_o_de
hijos:
Propia O Arrendada O
I7. Su vivienda es:
Prestada O De trabajo O

P1. Ordene segun importancia los factores que considera antes de realizar la compra de
muebles de hogar, siendo 1 el mas importante y 6 el menos importante:

Precio Durabilidad Color

Calidad Acabados Promocion

P2. ¢Usted ha adquirido muebles de hogar en P3. ¢(Cuales son los principales

almacenes de la ciudad de cuenca? . motivos por los cuales usted piense
- en renovar sus muebles de hogar?

Si_ No
Si su respuesta es positiva proseguir con la Antigiedad |
encuesta de lo contrario encuesta queda Pormoda |
culminada. Por dafio
Otros -
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P2a. Ordene del 1 al 3 el tipo de disefios que
prefiere:

Clasicos Modernos Rusticos

I .

P4. De los muebles que ha comprado en la ciudad de Cuenca, ¢cual es la valoracion que
considera en cada una de estas variables?

Muy bueno Bueno Regular Malo Muy malo
Calidad @) @ O @) @)
Precio o) o) o) @) @)
Acabados o) o) o) @) @)
Promocion O @) ] O O

P5. Cuando Ud. busca informacion para comprar
muebles de hogar, ¢a qué tipo de almacén iria?
Ordene desde la primera opcion hasta la Gltima:

P6. Escriba en orden de preferencia el
nombre de los almacenes donde
compra, siendo el primero su preferido:

Almacenes grandes 1.
Almacenes medianos 2.
Almacenes pequefios 3.
Fébricas/talleres 4.
Otros: S.
P6.a. ;Por qué lo prefiere?
Precio O Atencion O Garantia O
Calidad O Facilidades de pago O Otro
P7. ;Ha ordenado muebles de hogar bajo pedido? Si @) No 0]
(Pase a (Salte a la
siguiente 8)
pregunta)

P7.a. ;{Como calificaria las obras bajo pedido en cuanto a tiempo de entrega?

Un poco Considerablemente
Antes de tiempo Puntual impuntual impuntual Muy impuntual
O O O O O

P8. En general, ¢cudl es su nivel de satisfaccion con la oferta de mobiliario de hogar en la

ciudad de Cuenca?

Algo Muy
Muy satisfecho Satisfecho Regular insatisfecho insatisfecho
O O O O O
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P8.a. ;A qué se debe este nivel de satisfaccion?

P9. Enumere del 1 al 6 los medios por donde Ud. se entera de venta de muebles:

TV

Redes sociales

Radio

Recomendaciones

Otro

Periddico
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2.6 Elaboracion y presentacion del informe

2.6.1 Informe Cuantitativo

Sexo y edad

Tabla 5. Cruce de edad y sexo de las encuestas

11. Sexo
femenino masculino
12. Edad 25 5 5
%6 1 6
w7 3 3
28 7 13
9 12 23
730 16 22
1 5 6
72 5 9
733 14 19
LT} 12 14
%5 4 12
736 7 12
L<¥ 13 33
78 23 20
79 21 25
Y0 27 33
Total 175 255

Fuente: Investigacion propia

Se realizo una muestra de 430 encuestas para la investigacion cuantitativa en la

ciudad de Cuenca de las cuales se hicieron a 175 mujeres y 255 hombres a partir de

25 afos hasta 40 afios debido que a partir de esta edad que tienen un mayor poder

adquisitivo, viven solos y pueden comprar muebles.
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Ocupacion y estado Civil

Tabla 6. Cruce entre ocupacion y estado civil

Ocupacién
ama de casa | comerciante | estudiante trab. dept trab. indept
Recuento Recuento Recuento Recuento Recuento
14. Estado 0 0 0 0 0
civil casado 23 2 0 157 86
divorciado 0 0 16 18
soltero 0 1 104 17
viudo 0 0 0 2
Total 27 2 1 277 123

Fuente: Investigacion propia

La investigacion realizada demuestra que las personas que tienen trabajo dependiente

y estan casadas y solteras compran muebles para sus hogares.

Tipo de vivienda con numero de hijos

Tabla 7. Cruce de nimero de hijos y el tipo de vivienda de los encuestados.

17. Su vivienda es:
arrendada de trabajo prestada propia Total
Recuento Recuento Recuento Recuento | Recuento
Numero de Hijos "1 80 10 49 38 177
2 63 26 54 145
3 13 23
4 1 1
5 1 1
Total Recuen 158 12 77 100 347

Fuente: Investigacién propia

Se puede observar que las personas que tienen su tipo de vivienda arrendada y con un

nimero de hijos de 2 compran con frecuencia muebles a diferencia de las personas

que tienen su tipo de vivienda prestada y tienen 3 hijos por familia, baja la

adquisicion de muebles.
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P1. Ordene segun su importancia los factores que considera antes de realizar la
compra de muebles

Tabla 8. Factores para considerar ante la compra

1 2 3 4 S 6
Calidad 37% 40% 21% 1% 0% 0%
Precio 18% 26% 48% 7% 0% 1%
Durabilidad 39% 18% 24% 16% 2% 0%
Acabados 4% 12% 4% 68% 5% 6%
Color 1% 3% 1% 5% 83% 8%
Promocion 0% 2% 1% 3% 10% 84%

Fuente: Investigacion propia

84%
Promocion 5%?0 0% °

0,
oL gy 8% 83%
Color EOI;’/% 0

— %% o,
Acabados + 12% 68%

. 70/
Durabilidad 2 16% o
e TR7 24% 39%

0,
S

Precio 9
g%,_-m%_ 7% fa%
Calidad % 2% o 40%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

N6 H5 "4 m3 m2 m1l

Gréafico No 4. Factores para considerar ante la compra

Fuente: Investigacion propia

Los resultados obtenidos nos dan a conocer que la importancia del 1 al 6 al momento
de comprar muebles se refleja primero la durabilidad del mueble, seguido de la
calidad y tercero el precio del mueble, lo cual nos demuestra que es correcto ya que

son productos que no rotan frecuentemente.
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P2. Usted ha adquirido muebles de hogar en almacenes de la ciudad de Cuenca

Tabla 9. Cruce entre la compra de muebles y el tipo de disefio.

P2a. Ordene el tipo de disefio que prefiere
clasicos moderno risticos Total
P2. Usted ha adquirido  si
muebles de hogar en 394 18 17 430
almacenes de la
ciudad?
Total 394 18 17 430
Fuente: Investigacion propia
Gréfico No 5. Tipo de disefios de muebles
100%
80%
60%
40%
20%
0%
1 2 3
M Clasicos M Modernos M RuUsticos

Fuente: Investigacién propia

De acuerdo a la investigacion realizada para el tema de tesis se demuestra que la

gente si compra muebles para sus hogares el 100% de los encuestados por las

diferentes parroquias de la ciudad y que prefieren al momento de la compra los

muebles clasicos debido a que estos por mas que pasa el tiempo no cambian y les

queda bien en los espacios de sus casas seguido de los muebles modernos y rusticos

ya que solo hay 2% de diferencia entre cada una.
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P3. Principales motivos por los cuales usted piense en renovar sus muebles de

hogar.

Grafico No 6. Principales motivos para renovar muebles

4%

® antigliedad por dafios ™ por moda

Fuente: Investigacion propia

El 89% de la poblacion su principal motivo de compra de muebles es por antigliedad
ya que los que compraron con el tiempo pasan de moda y estos se acaban por el uso.
Solo el 4% de la poblacion compra muebles por moda de acuerdo con la temporada y

nuevos disefios y el 7% adquiere los muebles por dafios.
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P4. ¢De los muebles que ha comprado en la ciudad de Cuenca, cual es la

valoracion que considera en cada una de estas variables?

Grafico No 7. Valoracion de variables al momento de la compra

Valoraciéon de muebles comprados

50% 67%
70% 62% 09

60% 53%
50%
40% 31%
27% 1o
30% 20% 24%
20% - 11%
o 8% 7% 6% 6% 6%
10% 0 5-" 4% I 3% - . 0% 0% 1%
0% —

Muy Bueno Bueno Regular Malo

M Calidad M Precio Acabados Promocién

Fuente: Investigacion propia

Los resultados obtenidos nos indican que segun las variables consideradas al momento

de la compra de muebles referente a calidad, precio, acabados y promocion los

consideran buenos obteniendo un valor méas alto calidad con el 67% al 53% de

calificacion de promocién como bueno.
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P5. Cuando usted busca informacion para comprar muebles de hogar a qué tipo

de almacén visita usted. Ordene con 1 a la mas importante hasta 5 como la de

menor importancia.

Tabla 9. Orden del 1 al 5 el tipo de almacenes

1 2 3 4
Almacenes Grandes 20% 41% 13% 25%
Almacenes
Medianos 49% 23% 25% 4%
Almacenes
Pequefios 20% 18% 56% 6%
Fabricas / talleres 10% 19% 6% 65%

Fuente: Investigacion propia

Gréafico No 8. Orden del 1 al 5 tipo de almacenes

100%
90%
80%
-
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

25%

Almacenes Grandes AlmacenesgViegianag 3Alngcenes Pequefios

Fuente: Investigacion propia

65%

Fabricas / talleres
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Segun los resultados obtenidos los ciudadanos para comprar muebles visitan como

primera opcion los almacenes medianos, como segunda opcion los almacenes grandes

y como tercera opcion los almacenes pequefios esto debe ser por el tipo de acabados,

calidad y precio que ofrecen estos lugares.

P6. Escriba en orden de preferencia el nombre de los almacenes donde compra

siendo el primero su preferencia.

Grafico No 9. Top of Mind nombre de almacenes

120
100
80

40
20

Fuente: Investigacion propia

Los almacenes donde compra con mayor frecuencia los muebles se reflejan como

primera opcion Vitefama, Colineal y Carrusel estas opciones como top of mind ya

que es lo primero que se le viene a la mente cuando se les pregunta nombre de

almacén donde compra muebles.

48



Tabla 10. Nombre de almacenes

Como también existen mas nombres de almacenes de muebles que la ciudadania de

Cuenca compra, los cuales se detallan en la siguiente tabla.

Almacenes de muebles

Belén Alm. Pesantez
Quimera Cardeca
Matisse Detalle Mueble
Status Dusse
Cardeca Eximuebles
Comercial Ochoa |Gerardo Ortiz
Credi Austro Lolita

Diserval Ochoa

Jaher Su Casa

Juan Eljuri

Madecas

Moyano

Fuente: Investigacion propia

P6a. ¢Por qué lo prefiere?

Gréafico No 10. Motivos de preferencia de compra de muebles

19%

20%

23%

= Calidad garantia Precio facilidad de pago = Atencién

Fuente: Investigacién propia
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Esta pregunta se asocia a la anterior con los almacenes de compra de muebles lo cual

nos demuestra que los almacenes donde la gente realiza sus compras prefieren

realizarlo en ese lugar por la calidad el 33%, garantia el 23% y por el precio el 20%.

P7. ¢Ha ordenado muebles bajo pedido? ;Como calificaria las obras bajo

pedido en cuanto el tiempo de entrega?

Tabla 11. Cruce de muebles bajo pedido y calificacion

P7a. Como calificaria las obras bajo pedido en cuanto a tiempo de entrega

antes de un poco
tiempo puntual impuntual Total
P7.Ha ordenado no 408 0 0 408
muebles de hogar bajo
) 0 14 7 22
pedido
408 14 7 430

Fuente: Investigacién propia

Grafico No 11.

m antes de tiempo

puntual

5%

64%

Fuente: Investigacion propia

Podemos observar que de la muestra realizada solo 22 personas pudieron dar una

un poco impuntual

calificacion respecto a los muebles bajo pedido y de estas los resultados fueron: 14

respuestas confirmaron que sus pedidos fueron entregados de manera puntual

obteniendo un 64% y 7 personas no se sienten satisfechos y le califican poco
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impuntual ya que les han quedado mal en la entrega, con un 32% y un 5% de los

muebles bajo pedidos han llegado antes de tiempo.

P8. ¢ En general Cudl es su nivel de satisfaccion con la oferta de mobiliario de

hogar en la ciudad de Cuenca? ¢ A queé se debe este nivel de satisfaccion?

Tabla 12. Cruce calificacion nivel de satisfaccion y él porque

P8. En general cual es su nivel de satisfaccion con la oferta de mobilidad de
hogar en la ciudad de Cuenca
algo muy
insatisfecho satisfecho regular satisfecho Total

P8a. Aque se debe este |altos precios 0 0 1 0 1

nivel de satisfaccion?
buena 6] 1 2 11 14
atencion
duraderos/c 0 10 7 135 152
alidad
en mal 0 0 7 0 7
estado
facilidad de 0 2 7 33 42
pago
falta variar 6] [¢] 4 (] 4
garantia 0 0 1 46 47
mala 0 0 2 0 2
atencion
modernos 6] 4 4 42 50
precios altos 2 0 46 4 52
precios 0 4 6 44 54
bajos
sin garantia 0 0 1 0 1
variedad 0 1 0 3 4
Total 2 22 88 318 430

Fuente: Investigacién propia

Los resultados obtenidos nos muestran que de las 430 encuestas levantadas 135
personas se encuentran satisfechos en que los muebles son duraderos y de calidad, 2
personas se encuentran satisfechos con respecto a los precios altos, 10 personas se
encuentran muy satisfechos con respecto a durabilidad y calidad, 46 personas se

encuentran regular por los precios altos.
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P9. Enumere del 1 al 6 los medios por donde usted se entera de la venta de

muebles.

Tabla 13. Medios de comunicacién segun preferencia

1 2 3 4 5
Recomendaciones 79% 2% 9% 6% 5%
Radio 10% 28% 47% 8% 7%
Periddico 3% 54% 29% 8% 6%
Redes sociales 5% 14% 5% 44% 33%
Tv 3% 3% 11% 34% 49%

Fuente: Investigacion propia

Gréafico No 13. Medios de comunicacion segun preferencia

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

Recomendaciones

Radio

Fuente: Investigacion propia
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Los resultados obtenidos nos indican que el principal medio de comunicacion que la
ciudadania toma en cuenta para adquirir los muebles es por recomendaciones eso
significa un contacto directo con el cliente o generar rumor o ciertos beneficios para
generar este tipo de comunicacion. La segunda opcion periddico, luego la radio,
redes sociales y como quinta opcidn la television para promocionar o anunciar la

venta de muebles.

2.5.1.1 Informe final de la Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

Se pudo comprar entre la investigacion cualitativa y la cuantitativa que los casados
son los que compran con mayor frecuencia muebles para el hogar como es juegos de
sala, comedores y dormitorios para ellos, para los hijos, etc. con el fin de formar su

nueva casa.

P2. Usted ha adquirido muebles de Hogar
si Total
14. Estado 0 0
civil casado 268 268
divorciado 37 37
soltero 123 123
viudo 2 2
Total 430 430

Fuente: Investigacion propia

Otro punto que se puedo comparar es que los consumidores si visita almacenes y
también compran en muebles a los fabricantes de la ciudad, ya sea bajo pedido por
algunos factores especifico como precio, durabilidad y calidad de los muebles. Esa
informacidn se muestra en la siguiente tabla la cual nos indica que los hombres

mandan a fabricar muebles para el hogar con un 22% de la muestra y el 78% de la
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poblacion prefiere comprar sus muebles en almacenes medianos y almacenes

pequenos.
P7.Ha ordenado muebles bajo pedido
no Si Total
11. Sexo 0 1
femenino 169 175
masculino 243 11 255
Total 412 17 431

Fuente: Investigacion propia

Se muestra entre la investigacién cualitativa y cuantitativa que la tendencia que
adquiere mas muebles para el hogar son los conformados por un nimero de hijos
entre 1 y 2 hijos son los que actualmente compran muebles para los hogares, y esto
se refleja con la actualidad ya que la mayoria de parejas que se casan 0 personas
solteras que tienen hijos no sobre pasan este nUmero debido a los acontecimientos del
entorno en lo que respecta a empleo, politica, sociedad, economia etc. A diferencia
de afios anteriores en las que personas tenian entre 3 a 4 hijos por familia o incluso
hasta un nUmero mayor de hijos y tenian el poder adquisitivo para satisfacer las

necesidades.

Con lo referente a la publicidad como se indica en lo cualitativo que muestra una
desorganizacion con los varios medios de comunicacion como redes sociales en el cual
no se muestra con claridad los acabados del producto o la calidad de las fotos no son
buenas y eso no motiva al consumidor y no hay un aumento en sus ventas, sin embargo
si se dan a conocer a través de los medios de comunicacion que existen actualmente
como radio, television, redes sociales, periodico dando a conocer a la ciudadania de

sus productos y de las promociones que tiene para ofertar, pero lo que mas les sirve es
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la recomendacion de la gente ya que hablan bien del producto y del servicio que este

tipo de tienda venden y ellos acuden por el mismo producto y servicio.

Se pudo observar que en las entrevistas de comerciantes y fabricantes y la ciudania
existe un alto nimero de tiendas actualmente en el mercado que ofrecen una gran
variedad de muebles, existe mucha competencia en este &mbito, pero también existe
un top of mind de nombres que las personas recuerdan para comprar cualquier tipo de
muebles y el resto debe ofrecer mejorar sus servicios y ofrecer algo més de valor
agregado para que compren con frecuencia como es en los acabados del producto, la

calidad, el precio, durabilidad, etc.

P3. Cuales son los principales motivos por los cuales
usted piense en renovar sus muebles de hogar.
antigiedad por dafios por moda |Totak
13.
Ocupacion  ama de casa 24 1 2 27
comerciante 2 0 0 2
estudiante 0 0 1 1
trab. dept 250 16 11 277
trab. indept 108 11 3 123
Total 384 28 17 430

Fuente: Investigacion propia

La calidad de los muebles de la ciudad de cuenca es buena, en los acabados, tallado,
precision en lo fino y garantia, es reconocida a nivel nacional, por lo que adquieren
muebles por antigiiedad y los quieren cambiar tenga la ocupacion que tengan. Claro
también hay cierto tipo de fabricantes o empresas que no cumplen con este tipo de
especificacion y venden unos muebles malos de mala calidad que a mediano y largo

plazo les obliga a cambiar.
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Capitulo 3. Plan comunicacional para el sector mobiliario de hogar de la ciudad

de Cuenca

3.1. Problemética, dimensionamiento y caracteristicas de la comunicacion

Se planteo realizar un plan de comunicacion para sector inmobiliario de la ciudad,

debido a que se observo las siguientes problematicas:

e |os fabricantes de muebles no cuentan con un plan de comunicacion
preestablecido para poder dar a conocer los productos de mejor manera y
actualmente los Unicos que venden son las empresas grandes que ellos al
contrario cuentan con sus departamentos de marketing.

e Bajo nivel de conocimiento de las propiedades y beneficios que tienen para
ofrecer al mercado los fabricantes de las pequefias empresas.

e No cuentan con un canal directo de comunicacion hacia el consumidor y con
las nuevas tendencias y crecimiento del mercado en la actualidad, los

fabricantes no cuentan con un plan de desarrollo.

En la actualidad existen muchos competidores pequefios y grandes, como también
fabricantes de muebles de acero y muebles de MDF. Pero lo que se quiere posicionar
con el presente estudio es elaborar un plan de comunicacion para que los fabricantes
lo apliquen en sus talleres y realicen publicidad y promociones que les permitan a
corto plazo, incrementar cuota en el mercado y promocionarse COmo un nuevo punto
de venta y a largo plazo les permita incrementar las ventas, posicionar la marca
basados en los resultados obtenidos en la investigacion como es calidad, durabilidad

y elegancia.
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Nuestro publico objetivo son todas las personas naturales o juridicas que se
encuentren interesados de adquirir muebles ya sea para sus hogares o sus oficinas. La
comunicacion de marketing y una imagen corporativa nos va a ayudar a incrementar
la venta de estos productos en la ciudad a traves de aplicar un mensaje claro de los
beneficios y la diferencia que existe al comprar a los pequefios fabricantes a

diferencia de las grandes empresas.

La mayoria de productos ofertados a nivel nacional, si bien son ofertados en ferias
del mueble en las cuales se recalca que son muebles de productores cuencanos,
todavia tienen una comunicacion incipiente que ha hecho decaer el comercio. El reto
frente a los medios digitales es saber mostrar los productos, su diversidad y el

beneficio frente a la competencia a nivel nacional.

3.2. Publicidad y relaciones publicas

Mediante el siguiente Plan de Comunicacion se pretende generar estrategias que
denoten una variedad de los productos en lo que se refiere a calidad de modelos,
calidad del producto y durabilidad. A través de esta se trasmitira la responsabilidad y

la honestidad con la que trabaja el fabricante del inmobiliario cuencano.

La publicidad que se realizara es un contacto directo con las personas para generar
un vinculo sentimental a apoyar a la pequefia industria, a hacerlo mas propio y
modelos unicos para cada una de las personas algo original y demostrar que la

inversion realizada a su vez es la mejor opcion ya que le genera un ahorro.

Hemos visto que el plan comunicacional se va a realizar a nivel local utilizando los

medios mas tradicionales periddico, radio television y material POP como vallas que
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seran ubicadas en ciertos lugares estratégicos y de alta frecuencia por los ciudadanos,
también se realizara ferias en fechas importante como Fiestas de Cuenca, dia de la
madre, una feria de utilidades, antes de navidad realizar otro evento que permita que
la gente pueda conocer a los fabricantes y aprovechar en estos eventos de
promociones o descuentos. Para el plan de medios digitales se utilizara la plataforma
de Facebook e Instagram que es lo que la gente més utiliza y a través de esta se
subiera informacion para llegar a los segmentos mas jovenes que nos ayuden a
difundir el mensaje, ademas se realizara un servicio de post venta y se tendra una
base de datos de los clientes para cada cierto tiempo se les llame a indagar como se
siente con la compra realizada y ofrecer mas servicios que los fabricantes lo pueden
hacer como un re tapizado, algin mueble en especial lo cual permitira un incremento

para la cartera de cada uno de los fabricantes.

3.3. Tipos de medios de comunicacion

Se realizara estrategias de comunicacidn para prensa escrita, medios televisivos,
medios digitales, marketing directo que se va a utilizar para el plan de comunicacién
los cuales permitan llegar de manera mas directa al cliente potencial, asi como

determinar ciertas tendencias y aceptacion frente a las campafias publicitarias:

3.3.1 Prensa Escrita

Realizar cada tres meses una campafia de fotografias de fabricantes de muebles que
de distinto tipo en el cual se demostrara las habilidades que tiene cada uno y la
diversidad de productos que se pueden encontrar, esto saldra publicado a colores en

media plana del periodico del EI Mercurio y EI' Tiempo, con colores calidos, para
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que demuestre en si el tipo de trabajo que realizan y les llame la atencidn se sientan

atraidos y visiten los almacenes de los fabricantes.

3.3.2 Television

Se desarrollara un video publicitario de la elaboracion de los muebles, mediante el
cual se enfoque llegar a las emociones de los consumidores, entrando a la mente del
consumidor al sentimiento de la familia, este video saldrd como publicidad en
television local como el canal Unsidn en los horarios que la ciudadania ve con mayor
frecuencia ciertos canales, como el horario de la mafana de las noticias o entre la
propaganda de un programa que tenga mejor rating, esto nos ayudara a que la gente
conozca un poco la elaboracion del producto, y se demuestre la calidad, los

materiales con los cuales se realiza, la durabilidad y la elegancia.

3.3.3 Vallas Publicitarias

Se contrataréa el servicio de vallas en lugares estratégicos de la ciudad como, Av.
principales, la entrada de la ciudad o zonas de mayor concurrencia, la propuesta de
las vallas es estimular el sentimiento de la familia, de la elegancia, de la comodidad
para que la gente tenga presente y puedan adquirir este tipo de productos y asi vamos
ganando presencia de mercado y recordacion de marcas o nombres, este medio

publicitario tendria un costo de .

3.3.4 Ferias

Se realizara ferias ciertas épocas del afio con el fin de dar a conocer que la gente les
visite y conozcan los productos no solo a nivel local sino también a nivel nacional y

continuar con lo que siempre se ha demostrado que los muebles de Cuenca son los
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mas adquiridos y siempre estan presentes en ferias para que la gente les pueda

adquirir con alguna promocion o descuento especial, y a través de esta feria generar
una base de datos de clientes para luego realizar un servicio post venta y ver que nos
preocupamos por el consumidor que estamos presentes como familia y le ofrecemos

productos durables de buena calidad y que estamos presentes para futuras compras.

3.3.5 Medios Digitales

En medios digitales, el méas popular a nivel nacional es Facebook, a través de esta red
social segmentaremos nuestra publicidad a usuarios de 25 a 45 afios de edad debido a
que en esta edad tiene mayor poder adquisitivo, viven solos, forman sus propias
familias y les interesan comprar los muebles, una red con mucho potencial es
Instagram, debido a que es lo mas utilizado actualmente por la sociedad y nos brinda
mayor facilidad de acceso a contemplar fotografias que explican de manera directa el
producto ofertado, se segmentaria entre las edades de 25 a 45 afios. Como también
experiencias de los compradores en fotografias a corto y largo plazo demostrando

gue se sienten contentos con la compra.

3.4. Marketing directo

3.4.1. Impacto de comunicacion

La comunicacién tiene un impacto directo sobre los consumidores, de manera
especial aquella que permite relacionar al cliente y el productor de manera mas
personal, permite al cliente establecer de forma rapida una asociacion del producto
en un entorno especifico. Este tipo de comunicacién de contacto directo permite

mantener una relacién a largo plazo como también el sector inmobiliario no es de

60



alta rotacion sino mas bien genera un apego a las cosas y se cree en la primera
persona o empresa productora que te los vendio a los muebles por la calidad y
durabilidad del producto, como también genera una recomendacion favorable por el

servicio y lo bueno del producto que eso ayuda a que las ventas incrementen.

3.4.2 Tipos de marketing directo comunicacional

El marketing directo ofrece muchos beneficios a las marcas que lo utilizan y lo saben
desarrollar debido a que no requiere de mucho presupuesto, optimiza los recursos y
siempre se mantiene un contacto directo unilateral. Al utilizar este método genera
clientes potenciales, mejora la fidelizacion, te permite ganar mayor nimero de

clientes debido que todos se sientes Unicos y super atendidos.
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Cronograma

artesanales de
hogar en Cuenca
Medio Televisivo:
- Unsion

Unsion siendo la
televisora con
mayor acogida por
parte de los
consumidores
cuencanos por

programas
familiares,
informativos y
educativos,
contamos con un
49% de aceptacion
por parte de los
encuestados siendo
esta la quinta opcion
de fuente de

OBJETIVO | ESTRATEGIA TACTICA RESULTADOS MOTIVOS PRESUPUESTO TIEMPO
ESPERADOS

Posicionar Publicidad en | Llegar a un sector | Medio Televisivo: Medios televisivos Medios televisivos
los Medios medios importante de la Se realizara spots Unsion: Unsion:
muebles televisivos poblacion que publicitarios Tendrian un costo de Se realizara anuncios
hogar ATL Estaciones de | consume estos comerciales en el 1750,00% por 4 anuncio | publicitarios en
artesanales radio Medios | productos dando medio televisivo publicitario de 30 programas familiares
de la Periodisticos | informacion Unsién de la ciudad | segundos en programas | transmitidos los dias
ciudad de comercial de los de Cuenca, un familiares e sébados y domingos por
Cuenca muebles medio aceptado con | informativos un periodo de 3 meses

transmitidos los dias
domingos en la
marfana.

Spots publicitarios
televisivos en fechas
especiales Unsion:
Tendria un costo de
2300,00% 3
publicidades
comerciales durante 15

esporadicos en un afio
calendario.

Spots publicitarios
televisivos en fechas
especiales Unsion:

Se realizara durante
fechas especiales
independencia de
cuenca, fiestas del nifio
viajero, fundacién de

62



tener programas
familiares,
educativos e
informativos.
Estaciones de
Radio:

- La voz del
Tomebamba 102,1
FM

Siendo la estacién
radial con mayor
acogida por parte
de los cuencanos
brindandoles
informacién local
y promocionando
negocios y
promociones de
productos.
Medios
periodisticos:

- El mercurio
Siendo este medio
uno de los mas
leidos en la ciudad
de Cuenca se
podra llegar de
manera comercial
a los

informacion buscada
por los
consumidores de
muebles.

Estaciones de
Radio:

Siendo como tercera
opcion con un 47%
de aceptacién por
parte de los
encuestados se
realizara cufias
publicitarias en la
radio local La voz
del Tomebamba de
la ciudad de Cuenca,
siendo esta una de
las estaciones
radiales con mayor
audiencia Cuencana,
brindando
informacion
comercial,
promocional de los
muebles artesanales
de la ciudad de
Cuenca.

Medios
periodisticos:

segundos entre
comerciales
televisivos.

Estaciones de radio:

Se promocionara
anuncios informativos
y de promociones de
muebles artesanales,
con un costo de
1500,00%, por un
contrato de 3 meses
que se realizara 3 veces
al dia durante horas de
mayor sintonia de radio
oyentes.

Medios periodisticos:
Se realizara anuncios
por moédulos
comerciales e
informativos de los
muebles artesanales
cuencano.

Madulos informativos:
8cm x 5 cm por 49,40$
el dia domingo y
18,90% el dia lunes.
Maddulos Comerciales:
8cm x 5 cm por 49,40$
el dia domingo y

Cuenca, 3 por tres veces
al afio.

Estaciones de radio:
Se realizara anuncios
publicitarios durante
tres meses, tres veces al
dia en horas de mayor
sintonia.

Medios periodisticos:
Se realizara médulos
informativos de los
muebles artesanales 4
dias al mes durante un
periodo de 6 meses.
Se realizara médulos
comerciales que
promocionen muebles
artesanales cuencanos,
modelos de muebles
durante 4 dias al mes
por un periodo de 6
meses.
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consumidores y
tener un mayor
impacto.

Con un 54% de
aceptacion por parte
de los encuestados
en el medio
periodistico El
mercurio se efectuar
publicidad por
modulos de las
marcas de muebles
artesanales de hogar
en los clasificados
promocionales en
dias especificos que
tengan mayor
circulacion del
periddico.

18,90% el dia sabado y
18,90% el lunes.

Publicitar
muebles
artesanales
en ferias
de muebles
enla
ciudad de
Cuenca

Estantes
en ferias
locales en
la ciudad
de cuenca,
panfletos,
folletos,
tripticos,
muebles

de display.

Stands
centralizados
de 10 x 12
Mts en ferias
Madelas, feria
del mueble
Huaynacapac
y feria del
mueble 2019,
siendo estas
las ferias mas
reconocidas a

Dar a conocer las
marcas de muebles
artesanales de la
ciudad, creando
mayor
oportunidad de
crecimiento a
pequenios
artesanos e
impulsando sus
muebles a un
crecimiento en el
mercado local y

De acuerdo a las
encuestas realizadas
a los ciudadanos
cuencanos, existe un
65% de la poblacion
de consumidores
que prefiere
muebles artesanales
de fabricantes
locales sin nombre y
sin marca, con estos
resultados se puede
inculcar a los

Costo de stands 10 X
12 Mts:

875,00%

Puesto centralizado
feria: Madelas:
350% por 3 dias
Feria del mueble
Huaynacapac:
325,008 por 3 dias

Feria del mueble 2019:

365,008 por tres dias
Material publicitario:
Folletos publicitarios

Tres dias en Ferias
locales que se realizan
en fechas especificas:
-Feria del Mueble 2019
que se realiza en fiestas
de la independencia de
Cuenca en el mes de
noviembre por un
periodo de tres dias.

- Feria del mueble
Huaynacapac que se
realiza en fiestas de
fundacion de cuenca en
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nivel del

provincial y en un

artesanos locales a

por millar 120,00$

el mes de Abril por un

Azuay. mediano plazo a que impulsen sus Tripticos publicitarios: | periodo de tres dias.
un crecimiento muebles artesanales | 170,00$ por millar - Feria Madelas que se
nacional. y tengan una mayor | Tarjetas de realiza en fiestas del

aceptacion por el presentacion: nifio viajero en el mes
consumidor, 75,00% por millar de diciembre por un
obteniendo asi su Impulsadora / Modelos | periodo de tres dias.
confianza 'y su - activacion de
interés. producto:
250,008 por 3 dias de
activacion por modelo.
Posicionar | Medios Publicidad Posicionar las De acuerdo a las Publicidad pagada en Publicidad digital
marcas de | digitales pagada en marcas de muebles | encuestas realizadas | Facebook: pagada en Facebook:
muebles Facebook e artesanales de existe como 4 80,008% por publicidad | Se realizara durante un
artesanales Instagram, fabricantes locales | opcion de busqueda | pagada mensual con un | periodo de 6 a 12 meses,
de hogar capsulas en medios de informacion de alcance de 10000 hasta obtener el alcance
por medio promocionales | digitales, asi muebles de hogar personas por cada esperado y una mayor
de y videos dando a conocer el | por medio de redes | 20,008, se realizaria la | audiencia digital.
publicidad empresariales | trabajo de los sociales en la ciudad | segmentacion por Publicidad Organica:
en medios con artesanos de de Cuenca con un edades, género y se realizara la
digitales personalidades | muebles de hogar | 44% de los ciudad. publicidad orgéanica
reconocidas de la ciudad de encuestados, el Publicidad Organica: diariamente durante un
de la ciudad Cuenca, motivo para Publicidad organica se | periodo de 12 meses.
de Cuenca obteniendo un publicitar los realizara 3 veces a la Capsulas

mayor alcance
publicitario,
promocional y
publicitario de los

muebles artesanales
por este medio es
tener una mayor
acogida por parte de
los consumidores y

semana entre 7 pma 10
pm

Capsulas
promocionales:
Contratacion de

Promocionales:

Se hara rotar las 8
capsulas promocionales
durante un periodo de 6
meses en Facebook e
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muebles de los
artesanos locales

poder dar a conocer
las promociones y
calidad de muebles
de artesanales

presentadora conocida
de medio de
comunicacion de
Unsién, Sra., Karina
Coronel para 8
capsulas
promocionales de 30
segundos 40,00$ por
capsula, 100,00$ por
video empresarial que
ayuda a dar a conocer
informacién de locales,
direcciones, sucursales,
teléfonos de contacto
de los fabricantes
artesanales de la ciudad
de Cuenca.

Instagram, el video
empresarial se realizara
1 cada 3 meses durante
un periodo de 6 meses
calendario.
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Conclusiones

e Podemos concluir que los consumidores de la ciudad de Cuenca adquieren sus
muebles de hogar en diferentes tipos de establecimientos, dependiendo del
numero de hijos que tengan, tipo de trabajo, nivel socio econémico y su
ubicacion.

e Existen diferentes tipos de muebles de hogar, en lo respecta a calidad, material
y mano de obra que con lleva a la toma de decisiones por parte del consumidor
al momento de adquirir los muebles de hogar.

e No existe una asociacion que ayude a impulsar el trabajo de los artesanos
locales y dentro del mercado mobiliario de Cuenca, lo cual limitada a los
artesanos a vender sus muebles a bajo costo y sin una marca que los represente.

e Existe una diferencia entre muebles fabricados por empresas con nombres
reconocidas y los muebles fabricados por artesanos locales, se pueden
equilibrar en calidad, disefio, pero un artesano local se limita a proveer una
garantia del mueble, se limita en el tiempo de entrega, en cambio las empresas
grandes aumentan el costo del mueble dandoles como beneficio adicional al
consumidor garantia de los mismos y una entrega de los muebles de manera
inmediata.

e Los resultados obtenidos demuestran que las personas casadas con un maximo
de dos hijos/as compran muebles con mayor frecuencia por tres factores
importantes la durabilidad, la calidad y el precio.

e Las empresas como Vitefama, Colineal, Carrusel tienen recordancia de marca
en las personas ya que cuentan con alta publicidad en medios periodisticos,
vallas y redes sociales, a diferencia a los fabricantes pequefios que no cuentan
con este servicio y se hacen conocer a través de un marketing tradicional
reducido.

e Entre los muebles preferidos de las personas estan los clasicos debido a que
estos productos no se compran con mucha frecuencia por los precios altos que
manejan y normalmente son adquiridos por recomendaciones de alguna

familiar o amigos que comunican la calidad del producto.
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Recomendaciones

e Que se cree una asociacion que ayude a impulsar los muebles artesanales de
los fabricantes locales de la ciudad de Cuenca y asi poder lanzar sus productos
al mercado local y nacional con reconocimiento de una marca que los respalde.

e Implementar un plan de publicidad digital para los fabricantes artesanales de
muebles de la ciudad de Cuenca, logrando asi llegar a un mayor nimero de
consumidores de manera més rapida y eficaz.

e Brindar cursos de capacitacion a artesanos locales de muebles sobre diferentes
temas que ayuden a impulsar el crecimiento de sus negocios.

e Brindar mayor apoyo a las ferias de mueble Cuencano que se realice tanto
dentro de la ciudad como afuera, donde se exponga los productos, las
caracteristicas de los muebles y el nimero de contacto para adquirir las mismas

e Mediante una base de datos enriquecida de consumidores actuales, potenciales
se deberia llevar un lazo personalizado con el consumidor, haciéndoles saber
que siempre la empresa esta pendiente de ellos en fechas especiales como
cumpleafos, navidad, fin de afio, asi brindandoles confianza, beneficios y
promociones acerca de los productos.

e Crear una asociacion con cooperativas financieras para préstamos micro
empresariales para los fabricantes artesanales de muebles de hogar de la ciudad
de Cuenca, brindandoles a los artesanos la oportunidad de impulsar sus
productos y sus negocios de manera local y en un futuro de mediano plazo a

nivel nacional, asi obteniendo ganancias y beneficios para ambas partes.
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ANexos

Anexo 1. Ficha de entrevista a fabricantes de mobiliario de hogar de la ciudad
de Cuenca

Entrevista a fabricantes de mobihiario de hogar de la ciudad de
Cuenca

1. ¢En qué situacion piensa usted que se encuentra la linea mobiliaria de hogar
frente a otro tipo de mobiliario?

2. ¢Qué linea prefiere usted fabricar? ;Por qué?

3. ¢Cudles considera usted que son las limitantes para la fabricacion de la linea
mobiliaria de hogar?

4. (Ve usted que existan oportunidades, econémicamente hablando, para la linea
mobiliaria de hogar?

5. ¢Cuéles cree usted que son las necesidades que tienen los fabricantes del sector
mobiliario de hogar?

6. ¢Qué amenazas reconoce usted para el sector fabricante de mobiliario de hogar en
la ciudad de Cuenca?

7. ¢Qué debilidades reconoce usted en la fabricacién de mobiliario de hogar en la
ciudad?
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Anexo 2. Ficha de entrevista a comerciantes de mobiliario de hogar de la ciudad
de Cuenca

Entrevista a comerciantes de mobihiario de hogar de la ciudad de
Cuenca

1. ¢Por qué comercializa usted la linea mobiliaria de hogar?

2. Desde su punto de vista, ¢cual cree que es la situacion de las ventas de muebles de
hogar?

3. Para el sector comercial de muebles de hogar, ¢cuales considera usted que son las
limitantes en cuanto a ventas de lo que percibe de sus clientes?

4. ¢Qué oportunidades ve usted que existen en el sector mobiliario de hogar en la
ciudad de Cuenca?

5. ¢Cuéles considera usted que son las necesidades de los comerciantes de
mobiliario de hogar?

6. ¢Reconoce usted amenazas en la comercializacién de mobiliario de hogar a corto,
mediano y largo plazos?

7. ¢Cuales considera gue son las debilidades del sector comercial de mobiliario de
hogar?
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Anexo 3. Ficha de entrevista a personas economicamente activas sobre la
adquisicion de mobiliario de hogar en la ciudad de Cuenca

Entrevista a personas econémicamente activas sobre la adquisicién
de mobihario de hogar en la ciudad de Cuenca

=

¢Qué tipo de muebles para hogar son los que compra mas a menudo?
2. ¢Con base en qué criterios usted compra muebles de hogar?

3. ¢Qué considera usted sobre la relacion entre calidad y precio en los muebles de
hogar?

4. Para usted, ¢cudles son las caracteristicas ideales de un lugar de venta de muebles
de hogar?

5. ¢Compraria mobiliario a precios relativamente altos si el mueble tiene buenos
materiales y buena fabricacion?
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Anexo 4. Ficha de encuesta a personas economicamente activas sobre la
adquisicion de mobiliario de hogar en la ciudad de Cuenca

'UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

50 ANOS

Encuesta a personas econ6micamente activas sobre la adquisicion
de mobihario de hogar en la ciudad de Cuenca

La presente encuesta tiene como objeto conocer ciertas tendencias en la adquisicion de
mobiliario de hogar de una muestra representativa de personas econémicamente activas
de la ciudad de Cuenca. Todos los datos seran utilizados unicamente con fines
académicos, por lo que se guardara estricta confidencialidad de datos personales.

Por favor, responda con sinceridad.

Ficha N°
I11. Sexo: Mascul C Femenino C 12. Edad:
ino
Soltero/a O
Trabajador Dept. @) Casado/a O
- 14. Estado
I3. Ocupacion: Trabajador o) civil Divorciado/a O
Indept.
Otra Viudo/a O
I5. ¢ Tiene hijos?: 50 N0 16. Numer_c?dt?
0 hijos:
Propia C Arrendada O
17. Su vivienda es:
Prestada C De trabajo O

P1. Ordene segln importancia los factores que considera antes de realizar la compra de
muebles de hogar, siendo 1 el mas importante y 6 el menos importante:

Precio Durabilidad Color

Calidad Acabados Promocién

P2. ¢Usted ha adquirido muebles de hogar en P3. ¢Cudles son los principales

almacenes de la ciudad de cuenca? - motivos por los cuales usted piense
Si No . en renovar sus muebles de hogar?

Antigiledad | __
Por moda

Por dafos
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Si su respuesta es positiva proseguir con la Otros
encuesta de lo contrario encuesta queda
culminada.

P2a. Ordene del 1 al 3 el tipo de disefios que
prefiere:

Clasicos Modernos Rusticos

N

P4. De los muebles que ha comprado en la ciudad de Cuenca, ¢cual es la valoracion que
considera en cada una de estas variables?

Muy bueno Bueno Regular Malo Muy malo
Calidad O O O O O
Precio o) o) o) @) @)
Acabados o) o) o) o) o)
Promocion o 0] O o) o)
P5. Cuando Ud. busca informacion para P6. Escriba en orden de preferencia el
comprar muebles de hogar, ¢a qué tipo de nombre de los almacenes donde compra,
almacén iria? Ordene desde la primera opcion : siendo el primero su preferido:
hasta la Gltima: 1
Almacenes grandes 2
Almacenes medianos 3
Almacenes pequefios 4
Fabricas/talleres 5
Otros:
P6.a. ¢Por qué lo prefiere?
Precio O Atencion O Garantia O

Calidad O Facilidades de pago O Otro

P7. ;Ha ordenado muebles de hogar bajo pedido? Si @] No @)
(Pase a (Salte a la
siguiente 8)
pregunta)

P7.a. ;Como calificaria las obras bajo pedido en cuanto a tiempo de entrega?

Un poco Considerablemente
Antes de tiempo Puntual impuntual impuntual Muy impuntual
0] 0 o] 0 0]

P8. En general, ¢cudl es su nivel de satisfaccion con la oferta de mobiliario de hogar en la
ciudad de Cuenca?
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Algo Muy
Muy satisfecho Satisfecho Regular insatisfecho insatisfecho

0] ) 0] o) o)

P8.a. (A qué se debe este nivel de satisfaccion?

P9. Enumere del 1 al 6 los medios por donde Ud. se entera de venta de muebles:

TV Radio Periddico

Redes sociales Recomendaciones Otro

Anexo 5. Informe de la aplicacion de las encuestas piloto

Desarrollado el formato de las encuestas, se buscd en la ciudad a diez personas para
ser encuestadas como parte de la aplicacion piloto. La finalidad era la de evaluar en
primer lugar la comprension de los items al ser leidos a los encuestados por los
aplicadores, y, en segundo lugar, encontrar posibles errores percibidos al momento

de dicha aplicacion.

Se planted el realizar las encuestas de manera personalizada, es decir, que los
encuestadores hagan lectura y asistencia a los encuestados para asegurarse de la
comprension de las preguntas y la correcta aplicacion de las encuestas para su

posterior tabulacion.

De esta forma, se exponen las siguientes observaciones:

e Enelitem I5, hubo una encuestada que nos manifestd que no tiene hijosy
que de hecho vive con sus padres, por lo que se consideré modificar este item
a preguntar sobre todas las personas con las que vive, ya sean nifios o adultos.

Esta caracterizacion es importante, ya que representa un aspecto cultural
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importante que es el hecho de que las personas viven generalmente con sus
padres hasta bastante entrada la edad adulta.

Asi mismo, el item P6, en el caso de ser positivo, daba lugar a responder el
P6a; al aplicar la encuesta, los encuestadores llegaron a la conclusion de

cambiar la redaccion para dar mayor entendimiento para el encuestado.

Lo mismo se considerd con el item P7a en relacion al P7, es decir, sefialar de

manera mas clara que el primero de estos items se debe responder Gnicamente

de ser afirmativa la segunda.
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Coctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracién de
la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 29 de marzo de 2018, conocid y aprobd la solicitud para
realizacion del trabajo de titulacion, presentada por:

Estudiantes:  Lopez Ochoa Marcelo Fabricio (codigo 62188) y Quizhpe Aguirre Jorge Enrique (cddigo

61504)

Fecha de finalizacién de estudios: 07 de julio de 2016 y 97,77% aprobados de su malla curricular,
respectivamente.

Tema: “Plan comunicacional para el sector ~mobiliario de hogar de la ciudad de Cuenca”
Trabajo de titulacion previo a la obtencion del titulo de Ingeniero en Marketing

Director: Ing. Marco Rios Ponce

Tribunal:. Ing. Francisco Alvarez Valencia

Ing. Verénica Rosales Moscoso

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: seis meses a partir de la fecha de aprobacion,
esto es hasta el 29 de septiembre de 2018, debiendo el Director presentar a la Junta Académica,
dos informes bimensuales del desarrollo del trabajo de titulacion.

Y NOTIFICA:

Que en aplicacién de la Disposicion General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que los estudiantes no culminen y aprueben el trabajo de titulacion luego de dos
periodos académicos contados a partir de la fecha de culminacion de estudios, deberan realizar la
actualizacion de conocimientos previa a su fitulacion.

Cuenca, 3 de abril de 2018

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion

Unpvarsiciod dal Azuvay | Av 24 de Mayo 7-77 y Hernén Malo ! Teléforo: (393) 7 409 1000, Fax: (595} 7 281 5997 | Apartado ¥81 Fwawswuozuayedu.ec | Cuence, Ecuador



X Escuela Oficio Director: Revision modificaciones
Sy !, H H H
i | Marketing sugeridas por Tribunali

Cuenca, 08 de marzo de 2018

Ingeniero,

Oswaldo Merchdn Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo Marco Antonio Rios Ponce informo que he revisado los cambios realizados al protocolo del
trabajo de titulacidon previo a la obtencién del titulo de Ingeniero/Ingeniera en Marketing,
denominado “Plan Comunicacional para el sector mobiliario de hogar de la ciudad de
Cuenca”, elaborado por la/el estudiante Marcelo Fabricio Lépez Ochoa, con cadigo/s
estudiantil 62188 y Jorge Enrique Quizhpi Aguirre, con cadigo/s estudiantil 61504, Trabajo que
segun mi criterio cumple con las modificaciones sugeridas por el Tribunal y puede continuar su

desarrollo planificado.

Sin otro particular, suscribo

Atentamente

/
“Marco Antonio Rios Ponce



CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de la escuela de Marketing se convoca a los
Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacion del Protocolo del Trabajo de
Titulacion: “PLAN COMUNICACIONAL PARA EL SECTOR MOBILIARIO DE
LA CIUDAD DE CUENCA?”, presentado por los estudiantes Marcelo Fabricio Lopez
Ochoa con codigo 62188 y Jorge Enrique Quizhpi Aguirre con cédigo 61504, previaala
obtenci6n del titulo de Ingeniero en Marketing, para el dia Viernes, 02 de marzo de
2018 a las 10:30.

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Disefio del Trabajo de Titulacidn,
por ningiun concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;

unicamente, en caso de disefio aprobado con modificacidn, el Director adjuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 21 de febrero de 2018

g, 4

=

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de 1a Facultad

Ing. Marco Rios Ponce

Ing. Francisco Alvarez Valencia

Ing. Verénica Rosales Moscoso



@ FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
N R P ESCUELA DE MARKETING

Cuenca, 20 de febrero de 2018

Ingeniero

Oswaldo Merchan

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Mercadotecnia reunida en pleno, conocié la propuesta del
Proyecto de trabajo de titulacion denominado Plan comunicacional para el sector mobiliario
de la ciudad de Cuenca, presentado por el Sr. Marcelo Fabricio Lépez Ochoa con codigo 62188
y el Sr. Quizhpi Aguirre Jorge Enrique con cddigo 61504, estudiante de la Escuela de Marketing
previo a la obtencién del titulo de ingeniero en Marketing.

A fin de aplicar la gufa de elaboracidn y presentacién de ia denuncia/protocolo de trabajo de
titulacién, 1a Junta Académica de Marketing considera que la propuesta presentada por la
estudiante cumple con todos los requisitos establecidos en la gula respectiva, por lo que de
conformidad con el Reglamento de Graduacién de la Facultad resolvié designar como Director
al Ing. Marco Antonio Rios Poncesy el tribunal que estard integrado por el Ing. Francisco
Alvarez v"l/z-l_ Ing. Verdnica Rosales, quienes recibirdn la sustentacién del disefio del trabajo de
titulacién previo al desarrollo del misffo.

En caso de existir la aprobacién con modificaciones, la Junta Académica resuelve que la
Directora del Trabajo de Titulacién sea quien realice el seguimiento a las modificaciones

recomendadas.

Por lo expuesto solicitamos se realice el trdmite correspondiente.
Atentamente.

Atentamente.

Ing. Marco
Coordinador de Escuela de Marketing.

Econ. Wlanuel Frét g. Vééénica Rosales
Miembro/de Junta Académica Miembro de Junta Académica
Universidad del Azuay

Universidad del Azuay - (593} 7 4091000
Facultad de Ciencias de la Administracién — Ext. 303 - 304
Escuela de Marketing - Ext. 313
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ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Fecha de sustentacidn: Viernes. 02 de marzo de 2018 a las 10:30

1.1. Nombre del estudiante: Marcelo Fabricio Lopez Ochoa y Jorge Enrique Quizhpi
Apguirre

1.2.  Cddigo: 62188 y 61504 respcctlvamente

1.3. Director sugerido: Ing. Marco Rios Pog_c;e

14. Codirector {opcional):

1.4.1. Tribunal: Ing. Francisco Alvarez Valencxa e Ing. Verdnica Rosales Moscoso

142, Tiulo propuesto: “PLAN COMUNICACIONAL. PARA EL SECTOR

MOBILIARIO DE LA CIUDAD DE CUENCA”
14.3. Aceptado sin modificaciones :

14.4. Aceptado con las siguientes modificaciones:
: iR ey
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

(Tribunal)

1.1. Nombre del estudiante: Marcelo Fabricio Lépez Ochoa y Jorge Enrique Quizhpi Aguirre

1.2. Cédigo : 62188 y 61504 respectivamente

1.1 Director sugerido: Ing. Marco Rios Ponce
1.2 Codirector {opcional):

1.21. Titulo propuesto: “PLAN COMUNICACIONAL PARA EL SECTOR

MOBILIARIO DE LA CIUDAD DE CUENCA?”

1.2.2. Revisores (tribunal: Ing. Francisco Alvarez Valencia e Ing. Verénica Rosales Moscoso

13. Recomendaciones generales de |a revisidn:

No cumple

Problemdtica y/o pregunta de investigacidn

1. ¢Presenta una descripcion precisa y clara?

2. ¢Tiene relevancia profesional y social?

Objetivo general

3. ¢Concuerda con el problema formulado?

4. 45e encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

5. {Permiten cumplir con el objetivo general?

6. ¢Sen comprobables cualitativa o cuantitativamente?

Metodologia

7. &5e encuentran disponibles los datos y materiales mencionados?

8. élas actividades se presentan siguiendo una secuencia logica?

9. ¢bas actividades permitiran la consecucion de los objetivos especificos
planteados?

10. ¢Las técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de investigacion?

Resuitados esperados

11. ¢Son relevantes para resolver o contribuir con el problema formulado?

12. éConcuerdan con los objetivas especificos?

13.45e detalla la forma de presentacion de los resultados?

14, éLos resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las
actividades mencionadas?

%co Rios Ponce

el W/

Ing. Verdnica Rosales Moscoso
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Yo Jorge Enrique Quizhpi Aguirre, con cédigo actual 61504, de la Facultad de Cienciasen
-l Administracidn; de la-varrera Ingenierfa-de marketing; solicito comedidamente que se me--
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La investigacién de mercado, en primer lugar, debe estar dirigida a describir la™
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dependiendo, como se anoté anteriormente, de las caracteristicas de dicho mercado.

------ Existen varios métodos de muestreo para dichas finalidades, y estos pueden combinarse

..........................................................................................................

e Muestreo estratificado: en el que se divide al pablico objetivo en segmentos,

_ subgrupos o estratos.

e Muestreo sistematico: cuando el orden de la poblacién permite realizar un

__sistema practico de seleccion debido a la disposicion de sus miembros.

e Muestreo por conglomerados: este se utiliza cuando las caracteristicas de los

subgrupus son similares a las del universo en total, permitiendo una dinﬂnﬁqa de

mvesugaménmuchomés precisa y con resultados mas apegados a la realidad
(Sabino, 2014).

lientos, exista un area relacionada con la “gestién

del tamafio uno de dichos emprendir

de comunicacion de la organizacion”, que puede ser llamada también “comunicacién
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2,54, Dimepsionesymétricas e

P PR IR b b 8 e e T R A U L L R LT B B B A S R LA A

... Para el Marketing, la métrica se realiza por medio de “indicadores o métricas entendidas

_como un nimero expresado de manera absoluta o relativa que normalmente muestrauna

N eyt fason oty ia

. relacion entre dos clementos, dos situaciones o dos periodos diferentes”, como por
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ejemplo, un vendedor frente a las metas pﬂ% en la actualidad y en comparacién

 empresa (Hoyos, 2013, pég 111).

------------- - R R R R R by e

. Existen.dos.tipos.de.métricas. financieras y.no. financieras.. Las. primeras. se.refieren.a ...
________ utilidades,.ventas. y. flujo.de.caja;.este.tipo. de.métricas. tienen. su_importancia, pues de..............
....... ellas. depende el éxito. financiero,.que. es..el sustento. de_ cualquier emprendimiento...........

........ aparecieren_(Stewart, 2009; citado por Hoyes, 2013). En cambio, las métricas no
....financieras se relacionan con todas aquellas que son consideradas “relevantes de

ante que ..

__para un plan de comunicacién se tomen en cuenta los dos uposde métrica, en relacion

..............................................................

,,,,,,,, La.psicologia. del. consumidor. parte de la_premisa de que el conocimiento de los
....mercados parte de “procesos cognitivos complejos que se nutren de la informacién

....ES..necesaria..que. para..entender..a . los. . consumidores. se. tome.. en._cuenta. que. no.........
....necesariamente. al hecho.de reconocer una necesidad, la misma pueda ser abordada de

 tener ideénticas

.....nanera Unica y esperar que estos la adquieran. “Las personas pueder
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T e R
" de comportamicnto, que los identifica y los hace diferentes unos de otros” (Mesa, 2012,

....................... Se habla asi.de los. procesos. que.los.consurnidores.experimentan al. momento.de.escoger......
e lin producto o servicio, de manera que se adapte tanto a las necesidades que manifiesta......
e SOMO_ 3 SUS gustos ¥ deseos,. Jos. cuales. pueden. estar. determinados. por. diferentes. ...

re s b

i 2aBe Objetivo General

............................... Crear.un plan de comunicacién de marketing para.la industria. de. muebles del hogar......
.............................. en laciudad.de Cuenca... ...

e k- Anglizar-el sector mobiliario-en la-ciudad de-Cuenca:

"2 Tdentificar las diferentes variables del comportamiento de compra del sector

mobiliario.

i} la cindad de Cuenca basado ¢n las diferentes. variables de comportamiento.

i N O O e R A o S

A R TR R R RS T R b R by s R

iR e e e s B Tiwdeinmﬁ.g“iﬁn i R R R A A

e 45 B A bk B L S A S R RE EY PR RS AR AR AR LR TR ranbdeans

--------------------- Eltrabajo-a reatizar-utiliza una metodotogia descriptiva, cuyas fuentes de Informacion

S s T P gt B R A B e B i R e AT R g PN AR S AR AR E - B E BB A A T T TR R R R R TR B AR SR pAn ey g e b e 4B




2.8.2, Técnicas de estudio
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e E L EEEI S PE L A S L S S LS S S S 48 A b e B 0 0 B L B e Ak B8 5 o 2 BT P 0 B B R S B

T L LTSI PPN R Slale R LU TS T LIS P T Pp P saaa

................................................................

L B 6 o BB BB T T B EA S0 B A6 68 B bk it B g

..............................................................................................................................

R ...

s P R &

e L

........................................................................

Fichas.de recoleccion de datos financieros.y. €COMOMILCOS. ...t
.,Eigha,dg,enmism.a.prgﬁ;;;didad. ...................................................................................................................................
. Ficha de entrevista no eStruChuTada. ..o
Ficha 08 eNCUESIA-AE METCAAD vttt e

1&4'{Inmr.mmu.._..+ .........................................

..........................

' 0 M30 48 tﬁ

....... 5 et P Y b o o
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focal.

‘Cuenca, las cuales representan a un universo de 130.428; esta edad fue escogida pam"'--..‘

B entender las tendencias actuales de preferenma de consu;mo Esta muestra se establemé
---------- Ef'gﬁlicar la siguiente formula para céleulo de muestra de una poblacion finita.
......... e
.................................................................. K o
d*N-1) + Zal *prg
TGREEEeme
N= tmai dela pohlaciﬁn= . ]30423 S )
Zot = segundad del 95 % = 1,96
= pmporclén esperada del 5 % = 0,05
¢ l-p= 0,95
d= precisién del 5 % = 0,05

2l N
............ PN - 2l o

.................................................................

informaticas y- da*as pubhces sobre Ia economia y las finanzas en tormo 7 la 1ndustrm

e ., T e .S O S S T PSP P PP T R YRR e P P

maderera. De esta manera, se aplicara la entrevista a profundidad, escogiendo a cinco

personas de entre 25 y 40 aflos de diferentes puntos del cantén Cuenca; asi mismo, para

A AR B0 BB 8 £ B8 0 0 8 0 10 0 0t 8 e e e
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la entrevista no estructurada se buscardn 4s¢ mismo personas que tengan fabricas de

-De-esta-forma; se-aplicara-en primer- lugar. el grupo.focal en.un-salén. por -definir; para ...
....pasar-asi-a-la-aplicacién.de.las.encuestas.a la.poblacién. ya. determinada. distribuyendo..........

~Todos-tos-datos-cualitativos-(datos-secundarios; entrevistas-y-grupos-focales)-serany -
- procesados-en-e} programa-informético-Atlas:ti, donde-previamente-se-establesersn-Jas. .

-------- informacion-cuantitativa-se-tratara- en--dos. programas..informéaticos:-los..datos.-.de..1as ...
-------- encuestas-seran-estructurados.-y.tabulados.en.el . IBM. SPSS. Statistics.24.para.generar. ................
...tablas.{de frecuencias, descriptivas, cruzadas),. mientras que. los. datos. numéricos serdn ...

-----

...............................................................................................

2.10. Supuestos y riesgos

PRt Tty A
e e e R S SR B
& Que no exista una participacion activa.
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.................... 211 Presupuestos
............................ Rubro | Costo(USD) ... Justificacién
| Papeleria ... 3150 iGastos generales de papeleria:

IMEICE e $120 1. El proyecto de investigacién durard 6
DL A e o oo e et o 50

................................................... it
e — =
D § .. 2. SRR [l & R D Ty
e que el valor justifica el rubro IIIII "
T e N - e Tt
AR e S
T i |

"""2.12. Financiamiento ' "
 Awofrencimieno.

_2.13. Esquema tentativo

.......................................................................

8 e 5 B B b

s
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Capltulo 2. Investigacién de mer

............................ 2:1:Pefinicién detproblema: -

"Eiﬁcmoﬂcrdel“mféqmdclpmblﬂn& ............................. AL ELA SRR R b i TR TR

-2:3:Formulacion del-disefio de investigaeion .

- -Tmbajode-e&mpo-o-mopﬂaeiénde-dam ...........................................

2.5, Preparacion y-andlisis de-datos I T L e e e L s o
--2.6.Elaboracion y. presentacion del.informe..... SERE S R G

Capitulo 3. Plan comunicacional para el sector mnbﬂiano dela ciudad de’
........................... R —

3.7 Pubhcldad y Relacmnes Pubhcas
3.3 Tlpos de medios de comumcamﬂn

3 4 Marketmg dlrecto

..................................... lil.lmmm..dn:.mmunicmién.,,,,......

................................................................

..................................................................................................................................

--------

B T T TP R prrrrT e T L TN 8 204 8 e 2 2 8B A 8 B0 800 .8 48 b 11 T 2 L B S A B g B
] . Feas s = ™ o . s




- 2.14. Cronograma
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e L L Ll LT T T T e e SRR ELLIEE]

Objetivo

Actividad

Especifico

_Tiempo
(semanas)

T ARAHZAE el seetor T
}.mobiliario.enla.....
ciudad de Cuenca.

Aplicacionde

- ENtrevistas Yo . .

encuestas

primera mano

Recolecadnge "
informacion.de....coooo

Identificar las

---.-.--.--....difer’eﬂte.g ......................
.variables.del......

comportamiento

Operacionalizacidn

ey ..aé..vmﬁbl.éusu.é.o.ﬁ“.".nn g
4.base.enlos........l.

resultados de las

"de compra del

sector moviliario:

Listado de Val'lables a —
A PR S ErAbago

estadistiCO e

................................................................................................................

Desarrollar una

propuesta de un

del sector

plan ....................................
comunicacional......|.

rmobittario-de g

Plan comumicacioral | 1
K para ‘el sector
T N —————

..ciudad de Cuenca......

a
e
&
o)
o
o
@
o
a
5

......................................................................................................................

diferentes

basadoenlas... ..

o Ak
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---------------------- m%mwfmmpdfnpn. Pemmrireras et craER AT A

~Mesa; M: (2012): Fundamentos de-marketing: Bogoté: Ecoe Ediciones. -
-~ Olivera; A:; & Roselld; T {Septiembre-diciembre de 2014).-Aportaciones-del estudio de e
--ja-congnieion implicita-al-dmbito de la psicologia del consumidor: resultades ¥
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2.16. Anexos

e 2190 Fireve deresponsabilidad-del Docente metodlogo
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Hage clic agul para sscribir una fecha de entrega a !z Junia Académica
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% | Escuela Oficio Director: Revision protocolo
Marketing

Cuenca, 23 de febrero de 2018

Ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
LUNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Marco Antonio Rios Ponce informo que he revisado el protocolo de trabajo de titulacién
previo a la cobtencidn del titulo de Ingeniero/ingeniera en Marketing, denominado “Plan
comunicacional para el sector mobiliario de hogar de la cludad de Cuenca”, realizado por los
estudiantes Marcelo Fabricio Lépez Ochoa, con cddigo estudiantil 62188 y Jorge Enrique
Quizhpi Aguirre, con cddigo estudiantil 61504, protocolo que a mi criterio, cumple con los

lineamientos y requerimientos establecidos por la carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisién y sustentacidn del
mismo,

Sin otro particular, suscribo.

Atentamente

Marco Antonio Rios Ponce



