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Resumen

Este ensayo de grado exhibe un andlisis intgrexterno de la empresa Mueblerias Palito,
con el objetivo de presentar un diagndstico quaufilieado para la formulacion de estrategias
dirigidas a posicionar la marca, alcanzando de festaa mejores niveles de ventas en la
ciudad de Guayaquil y alrededores.

El diagnéstico presentado en este ensayo se estasl@artir de técnicas de investigacion
dirigidas por una profesional experta en cada unellds, entre las que se desarrollaron tres
grupos focales y ejecutd igualmente el papel deet@® Incognito”. También dirigié una
retroalimentacién con los colaboradores de la nauihl para indagar sobre sus percepciones
acerca de la empresa y del negocio de muebles @éerana

El diagndstico considera asimismo un andlisis dediéerentes categorias para conocer su
comportamiento en ventas, sumando el analisis garécipacion dela utilidad bruta en el
total por categoria, desde el afio de apertura @mfaesa (1959). De la misma manera el
diagnostico es estimado a partir del analisis debrao de la empresa con informacion

suministrada por la Camara de Comercio de Guayaquil

Palabras Claves Plan estratégico, posicionamiento de mercadoategias de marketing,

comercializacion, rentabilidad, inmobiliaria



Resumen (Abstract)

This grade essay exhibits an internal andreatenalysis of the company Furniture factory
Muebleria Palito, with the target to presentagdbsis that was used for the formulation of
strategies directed to put the mark in possesgieaching thus better levels of sales in the city
of Guayaquil and surroundings.

The diagnosis presented in this essay is estallifsbm skills of investigation directed by a
professional expertin each of them, betweeithvithree focal groups developed and he
executed the same way the role of “Unknown ClierAlso it directed a feedback with the
collaborators of the furniture factory, to investig on its perceptions about the company and
of the furniture business in wood.

The diagnosis considers also an analysis ofifferent categories to know its behavior in
sales, adding the analysis of the participatibth® gross utility in the whole for category,
from the year of opening of the company (1959).tH@fsame way the diagnosis is estimated
from the analysis of the environment of the conypavith information given by the Chamber

of Commerce of Guayaquil.

Keys Words: Strategic plan, position of market, strategiesnairketing, commercialization,

profitability, real estate agency
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INTRODUCCION

El mercado de muebles en Guayaquil; en swrifage ha enfocado, a la fabricacion y
venta de muebles de madera, sin dar alternativ@gasyuen cuanto a materiales para muebles.
El mercado de muebles ecuatoriano es de aproxinedanySD 130 millones anuales, de
este monto alrededor del 50% corresponde a muebidsccionados artesanalmente, aunque
ha ido perdiendo participacion conforme las impnaiaes se han ido incrementando. El
mercado de muebles en Guayaquil, en su mayorfe safocado a la fabricacion y venta de
muebles de madera sin dar alternativas nuevas amtaca materiales para muebles. (BCE,
2015).

El presente proyecto a implementar nace con etigbjde posesionar en la mente del cliente
objeto una marca de muebles al momento de dedardgeeor de su hogar. El mismo que lo
fidelice y al escuchar el slogan lo haga el nimaro en ventas. Para ello se procederd a

brindar al cliente un mejor servicio en términosdidad, precio y originalidad.
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OBJETIVO GENERAL

El objetivo general de este proyecto es detemmla posibilidad de implementar una
estrategia de posicionamiento de marca reconoocidandebles para el hogar hechos en

madera en la ciudad de Guayaquil.

Multiplicidad de la competencia
Muchas unidades de negocios quisieron entrareacado de muebles en madera para el
hogar y empezaron a comercializar esta clase ddugims, hasta las grandes compaiiias y
multinacionales empezaron a ofrecer productos aoitidades de pago cémo aparecen en las
paginas web de la mayoria de las mueblerias deidad, es mas hasta los negocios que se
dedicaban a otras actividades como: venta de nmueblenetal, venta de electrodomésticos,
venta de ceramicas para construccion, entre agrgsaron en la competencia, muchos de los

cuales hasta importando sus productos desde Igsspakiaticos masificando el mercado.

(NOSIS, 2015)

Apertura de negocios nuevos y competencia
Comenzaron a aperturar nuevos almacenesrdercializacion de muebles para el hogar,
lo que atrajo al cliente hacia estos nuevos negpaae ofrecen precios mas bajos por
volumen. Sin embargo la calidad de los product@safrecen asi como las garantias, no son
iguales ni superables. Este ato lo refiero de fioirine e grupo focal en donde la marca mas
reconocida fue “El Bosque”, seguia por almacenedifi€al”

En estos momentos en la empresa se consideraguaénges falencias:
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» Insuficiencia de posicion de mercadeo.

» inexistente de investigacion del mercado competsidire sus estrategias y ventajas
competitivas y del mercado consumidor acerca daescssidades.

» Capacitaciéon continua en el servicio al cliente

* Manejo de criterios modernos de exposicion en fedoade se incrementan las ventas
como las ferias de muebles cuencanos que realizanfuerte competencia en el

mercado.

ENUNCIACION DEL PROBLEMA

¢, Cual deberia ser el plan estratégico de iiagkque deberia implementar “Muebleria
Palito” hacia la incrementacion de sus ventaseaiudad de Guayaquil?
¢,Cuales son las fortalezas y debilidades a reconenela estrategia e reconocimiento de

marca a aplicar?

Sistematizacion del problema.

Para desarrollar un plan de marketing es goemonsiderar varios aspectos que conducen a
puntualizar una situacion demandante para unaisalubasandose en los conceptos claves
del marketing que ayuden a conseguir el fin projpyesa de las preguntas que ayudan en el

proceso de desarrollo del plan para posicionardecan“Muebleria Palito“ son las siguientes:
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¢, Cual es la realidad del mercado de muebles pa@gal en la ciudad de Guayaquil?
¢, Cual es el perfil y el posicionamiento de la emsgiduebleria Palito versus a sus principales

competidores?

¢A qué segmentos de capitales del mercado detardegyidos los productos de la empresa

Muebleria Palito?

¢, Cuales son las ventajas competitivas de la Emgkégableria Palito” en el Mercado de

Muebles para el Hogar Guayaquil?

MARCO REFERENCIAL

Antecedentes

Mueblerias Palito fue fundada en el afio de919Endo propietario Don Samuel Cedefio
Teran, quién con su sefiora esposa decidieron dragrajeste negocio para asegurar una buena
crianza de sus cuatro hijos. El nombre de la mui@bleace debido a que al Sr. Cedefio los
empleados lo apodaban como “Palito” debido a qaerery delgado y alto.

Al fallecer el sefior Cedefio en un accidente y quadargo del negocio su esposa y sus hijos,
el taller guedaba en la 11 y Colon, en donde fabedos muebles para luego comercializarlos
en la calle Rumichaca, incrementando su capitgyilaron un local en la 16 y Gomez

Renddn. Con el transcurrir de los afios la Sra.desfle Cedefio les adjudicé en vida el
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negocio a sus hijos, los mismos asumieron tal resgwlidad, asi mismo aprovechando su
juventud decidieron ampliar el negocio, comenzasoexponer en ferias, y asi lograron
incrementar el negocio, actualmente confiesan temeo locales propios, un galpon y un
taller, en donde se encuentran gran variedad deelo®dle juegos de sala, comedor,

dormitorios, entre otros, caracterizados por lavation y las tendencias actuales.

Ubicacion del Problema en su Contexto

Segun el Plan Nacional de Inversiones del Gomde la Corpei, el sector forestal ha sido
considerado como sector prioritario para las ineees y uno de los que ofrece mayor
potencial de crecimiento y desarrollo en el paiseSconsideran todos los bienes y servicios
ambientales, el aporte del bosque supera los $@@hes/afio, por lo que, su contribucién al

PIB es aproximadamente del 3,2 %.

Generacion de Empleo

En el Ecuador, el sector forestal, madera gbias genera alrededor de 235.000 puestos de
trabajo directo (Fuente: Informe ITTO / 2004) (365de la poblacion econémicamente activa)
y miles de puestos adicionales indirectos, (2,7%&da PEA para el afio 2003). La gran
importancia del sector es que gran parte de egieeras generado a nivel rural y en ciudades

pequefias donde se concentra mucha actividad atesan

Los mencionados puestos de trabajo se divaden vez entre la gran industria, (7.500
personas), la pequefia y mediana industria (74.e0bpas); y carpinteros y artesanos de la
madera (96.000 personas). Es importante destaicaisa® que en labores de forestacion y

reforestacion, incluido la produccion de plantdyolan unos 2.500 trabajadores y en las
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actividades de apeo, troceado, aserrado y extracoanual laboran aproximadamente otras

20.000 personas.

La industrializacion de los productos foressadlel bosque se realiza por micro, pequefios,

medianos y grandes industrias. Esta se la puedkvaliben industria primaria y secundaria.

La madera es uno de los productos con mejgerdpernio en el 2014. Sus exportaciones
aun no tienen un gran peso en el comercio extdabpais, pero representaron ingresos por
USD 185 millones entre enero y octubre del afio meado, un 29% mas respecto a igual
periodo del 2013, segun cifras del Banco Centratrécimiento del sector esta impulsado
tanto en las ventas de madera en bruto como délagjgae ha tenido algun proceso primario
de industrializacion, basicamente aglomerados y MI¥egun datos de Federacion
Ecuatoriana de Exportadores, el primer rubro apmotbun poco mas de la mitad a las ventas,
alcanzando los USD 101 millones. En el pais sertapd9 variedades de madera, pero la
balsa y la teca son las de mayor demanda en elaxfdo se obtuvieron datos de este sector
en el presente afio. Garcia, Pamela. (25 de dicgede 2014). Las exportaciones de madera
crecieron un 29%. El Comercio, pp. 17.

En el mercado local la industria del mueblecherido, creandose algunas empresas que
ofrecen sus productos al publico en general, laomiayde ellos compite en sus disefios y
servicios que ofrece. Una de estas empresas esléviiasbPalito, que como se indico

anteriormente tiene afios en el mercado comeram@aus distintas lineas de productos.
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Marco Tedrico

Posicionamiento en el mercado

Philip Kotler, quién es una de las autoretadmundiales en mercadotecnia, define el
concepto de posicionamiento como: “la posicidbnudeproducto es la forma como los
consumidores lo definen, de acuerdo con atrfbubmportantes. Es el lugar que el
producto ocupa en la mente del consumidor, &ctiém con los otros productos de la

competencia” (Kotler y Amstrong, 2003)

“En general, cuando se busca un posoioento, la solucion no estd en el
producto. A menos que se esté en condiciateesntroducir modificaciones, la solucion
ha de buscarse acomodando el producto en la dehtarget, de modo que no colisione con

los valores que ya estan establecidos” (Rome®7)19

Las estrategias de posicionamiento eavés de una propuesta de valor

diferenciadora generan incremento en las ventasidelado.

“El posicionamiento no soOlo ayuda a maete un liderazgo. Es también una
herramienta U(til para mantener una posicidntae una colision directa con el lider del
mercado, introducir nuevos productos, ayudar la diferenciacion e identificacion
de productos en mercados saturados y preveniminimizar los efectos de futuros

lanzamientos o nuevas tecnologias” (SolutionsieRieines sobre posicionamiento, 2012)

Lo antes expuesto expone el motivo que Hlesalas empresas lideres a invertir

colosales cantidades de dinero en el posioi@rdo de sus productos. Observar los
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patrocinios de un posicionamiento acertades tan facil como responder

objetivamente a la pregunta: “¢ Dénde estanpmaglucto sin ese posicionamiento?”.

Hay algunas marcas que verdaderamente credifiefe@ncia a la hora en que un cliente
toma una alternativa de compra. A veces la dididlies tan significativa que admite
autorizarlas a terceros y obtener provecho de su Usa de las principales causas que
contribuyen para que una marca sea preciada, potablele las “cualidades” de un producto
(o servicio) y se diferencie de su competencida esicacion de la misma en la mente de los

consumidores.

Posicionar es distinguir la marca en la meatgke consumidor y se cimienta a base de
percepcién. Comprende la accion de disefiar un Wiferenciado para la oferta e imagen de
una compainiia (y sus productos o servicios) en &gan de sus clientes, proyectando lo que
quiere lograr y lo que quiere significar para ello®odelando asi sus puntos de vista y

opiniones.

Dado que hablar de posicionamiento es hal@gredcepcion, el tema da para mucho. Sin
embargo, consideramos que hay 7 puntos basicosimaeatar un buen posicionamiento de

marca.

1) Define tu categoria:Se debe comenzar con determinar la categoriagadase quiere

pertenecer Muebleria Palito. Es decir, los produatontra los que la marca compite
directamente o los sustitutos cercanos, en este @aseres para el hogar. Para definir y
transmitir la pertenencia de esta marca a ungyadte especifica podemos: a) Anunciar
ciertos beneficios de la categoria. b) Compararleshideres establecidos c) Afirmarse en la

descripcién del producto como nueva categoria @u#nocasion lo permite).
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2) Determina tus diferenciadores:Todo buen posicionamiento debe entender y fussenar
con los caracteres que los consumidores asoctaims@camente con la marca, evaltan
positivamente y piensan que no pueden encontrarol misma medida con otra marca
competidora. Para que un atributo de una marcaapluedionar como un “diferenciador” hay

gue determinar: a) Que sea deseable por el consuimidSea entregable por la compairiia c)

Se diferencie notablemente de la competencia.

3) Conoce tus concurrenciastlamemos asi a los atributos que no son necesamigniinicos
para la marca, que son valorados y que se puedapattr con la competencia en cierta
forma. A pesar de que no son “ventajas competitigaatributos Unicos, es importante tener
muy claras las concurrencias para no dejar a laalks areas en las que la marca esta en una

posible “desventaja”.

4) Genera una promesalmplica definir como se quiere que los consumid@@<iban a la
marca y la categoria de negocio en la que se gestigg. Debe también incluir clara y

concisamente la esencia de la marca, de maneranalgeccorta y nitida.

5) Proyecta el PotencialUn buen posicionamiento debe tener un pie en skepte y uno en
el futuro. Por lo tanto en este caso se le debeslairacion y permitir que la marca tenga

espacio para evolucionar y crecer.

6) Mantén el equilibrio: Un buen posicionamiento debe trabajar diferemcesly multitudes
gue atraigan tanto al coraz6n como a la cabezde@s despertando emociones que generen
identidad y proporcionando informacion que genegusdad, por este motivo en el caso e

mueblerias Palito se debe tener este punto come elael desarrollo el posicionamiento.
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7) Trabaja la marca: Es muy importante reiterar que el posicionamieptdebe trabajar en
la marca, no en el producto, ya que es un asuntamaste de percepcion y el resultado final
se lograrad en la mente del consumidor, por est&vense debe trabajar un slogan que al
escucharlo sea sindnimo inmediato de MuebleridtoPalomo por ejemplo, “Con Muebleria

Palito todo es facilito”.

Finalmente, se puede determinar que muchas maatablemente valiosas, han sido las
primeras en su categoria (la han creado). Conrestws referimos que lleguen a todos los
puntos de venta antes que su competencia, sinerdnssprimeros en llegar a la mente del

consumidor.

Plan de Mercadeo

“Un plan de marketing es un informe aflato de la situacibn actual de los
clientes, competidores y ambiente externo, lan cual se formulan pautas para los

objetivos, para un producto o un servicio existerft@rville . Walker, 2007).

Es primordial desarrollar un plan de marketing iesgunto con los elementos claves que éste
sostenga, asi esta informacion pueda ser agragacen la enunciacion de las estrategias y

logro de los efectos esperados.

Existen tres partes fundamentales del Plan:

e Evaluacion de la situacion actual: es dors#e realiza un anadlisis de los
clientes actuales o potenciales, las fortaleyaslebilidades relativas de la

compafia, la situacion competitiva, las tendengiascipales en el ambiente
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amplio que puedan afectar el producto, y encado de productos existentes,
los resultados del desempefio pasado”.

La estrategia para el periodo por venir: aqui sgesgomenzar por trazar los
objetivos (por ejemplo, el volumen de ventés, participacion del mercado,

las utilidades, los niveles de satisfaccion deintk, etc.), que se trata de lograr con
el producto o servicio durante el periodo mlaneacion, detalla la estrategia
de marketing, las acciones asociadas con cada de las cuatro “P”

(producto, precio, promocion, plaza), que sean s@@s para implementar la
estrategia y la asignacion de tiempos y lugaresedponsabilidad para cada
accion”.Las implicaciones financieras y de recursos detiategia y los controles

gue se utilizarian para vigilar la ejecucionpsogreso del Plan a lo largo del
periodo.

Ciertos métodos especifican también algunattirggencias: la forma en que
se modificara el plan si ocurren ciertos casiben los ambientes de
marcado competitivo externo. La Estrategia es usocde accion a ser perseguido
por los niveles personales de gerencia estratégiomorativos, comerciales,

funcionales, y operacionales. Es la herramienteada para que todo siga el
curso adecuado segun las metas de la empresgiin la estrategia de
posicionamiento, es la guia para quecoesumidor capte efectivamente lo

gue la empresa o la marca quiere transmitir  éhlejo, 2004)

“La esencia de la planificacion estratégicatedos los niveles es identificar
riesgos que se puedan evitar, asi como ifbant oportunidades. La

principal responsabilidad estratégica de cualquigerente es vigilar
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continuamente para que la empresa o el negocitengan el paso al ritmo de los

cambios que se dan en el ambiente (Orville, 2006).

MARCO CONCEPTUAL

Producto: el producto "es la oferta coue una compafia satisface una necesidad”

(McCarthy y Perrault, 1997).

Una de las definiciones propuestas poAr@rican Marketing Asociation (A.M.A.) para

el término producto menciona lo siguient€onjunto de atributos (caracteristicas,

funciones, beneficios y usos) que le dancdgpacidad para ser intercambiado o usado.

Usualmente, es una combinacion de aspectos tasghigangibles.

Asi, un producto puede ser una idea (McCaytiRerrault, 1997), una entidad fisica, un
bien, un servicio o cualquier combinacién de l@s.tiEl producto existe para propositos de
intercambio y para la satisfaccién de objetivosviddiales y organizacionales" (McCarthy y

Perrault, 1997).

Marca: de acuerdo con la (AMA), una marca es “unlm@ntérmino, signo, simbolo o
diseflo, o una combinacion de estos, cuyo fildestificar los bienes y servicios de un
vendedor o grupo de vendedores para diferenciddda competencia(McCarthy y Perrault,

1997).
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La Investigacion de Mercados

La investigacibn de mercados puede vigdh ambiente competitivo para detectar
sefiales que indiquen una oportunidad de megodJna simple descripcién de alguna
actividad social o econdémica, como las teo@sn en la conducta de compra de los
consumidores, puede ayudar a los administrad@eseconocer problemas e identificar

oportunidades para enriquecer los esfuerzos deetivagk

La investigacion puede motivar a una empresanarender acciones para atender los
deseos de los consumidores en una forma que bertainto a estos, como a la empresa, en
ocasiones; evaluar las oportunidades puedaiereqalgo trivial como verificar las
tendencias del clima, dado que los consuregldrenen la necesidad de mantener cierto
grado de comodidad fisica y los cambios les patrones de temperatura pueden

crear oportunidades de negocios paraengwgesas (Barry, 2008).

El plan de mercadeo:Es un informe en el cual se recopila el analisisacsituacion actual de

la empresa para identificar hacia donde laidedt debe dirigirse. Para esto se
determinan las metas del negocio y se expdagnestrategias de mercadeo a utilizarse
para el cumplimiento de los objetivos idendfios en el plan de negocios. Entre otras
cosas, el plan de mercadeo describe el producsef{diy caracteristicas), el precio del
producto; y la promocion y distribucién delismo. Ademas, establece el presupuesto
necesario para el desarrollo del plan, a&shcac el proceso de evaluacion e implantacion.

(Barry, 2008).
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La estrategia de penetracion en el mercado Conarsteicrementar la participacion de la
empresa en los mercados en los que opera y @®nproductos actuales, es decir, en el

desarrollo del negocio basico.

Esta estrategia se puede llevar a caboamuit a los clientes actuales que compren
mas productos (por ejemplo, ampliando Ibsrarios comerciales o haciéndolos mas

flexibles), atrayendo a los clientes de lanpetencia (por ejemplo, bajando precios, o

disefios funcionales) o atrayendo a clientegnudles (por ejemplo, ofreciendo facilidad

de estacionamiento gratuito).

Esta estrategia consistira en crecer sobre la thelsenismo formato comercial dirigido al
mismo mercado, pudiendo desarrollarse estaategta o0 bien a través de un

crecimiento interno, o bien a través de un crecimiexterno (Barry, 2008).

Segmentacion del mercado: La segmentacién dekader es el proceso por el cual un
mercado se divide en subconjuntos distintosligates, con necesidades y caracteristicas
similares, que los lleva a responder de manerajaatee la oferta de un producto particular
y a su programa denarketing. El marketing objetivo exige la evaluacion del relativo
atractivo de varios segmentos, en términos potedeianercado, porcentaje de crecimiento,
intensidad competitiva y otros factores, y de Iasién y capacidad de la compafia para

entregar lo que cada segmento desea, pégecismar a qué segmentos dara servicio.

El posicionamiento de un producto conllevadeeiio de ofertas de producto y programas
de marketing que en forma colectiva establezcanvwemiaja competitiva duradera en el

mercado objetivo al crear una imagen Unica, o nilelposicionamiento, en la mente del
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cliente (Orville . Walker, 2007). Cada uno de los conosptmencionados aplica con su
valor significativo en la ayuda de enfocarplain estratégico a desarrollar cada objetivo
propuesto; y de esta forma, llegar a la nfetal del proyecto. La muebleria “Palito”
debe tener claro que el deducir, aplicar yuwaratada teoria, definird la garantia de las

estrategias de marketing implementados en la Empres

Desarrollo de las interrogantes para la posicion dia marcaBranding

El Branding es mucho mas que un simple concepto de mercadmtétor lo que vengo
observando, es uno de los términos que menos sE@wry sobre los que menos se habla,
cuando en realidad, es la piedra angular de tomategia. Como sabemos, Marketing ha
dejado de vender productos para vender experiedeiassuario no compramos un mueble,
compramos una forma de entender la vida familiatividual o los retos personales, eso es
experiencia de usuario.

Por ello, a la hora de plantear una estrategiamamdemarketing, tanto online como offline,
debemos tener muy en cuentaBeanding y las tacticas que seguiremos para que nuestra
marca sea uwalor activo que nos diferencie y fidelice a nuestclientes. El éxito de un
producto reside en la certeza con la que seameseape dibujar o disefiar nuestra “marca”.
Como definicion eBranding es construir, crear, dar forma a una marca deteai en base a
unos conceptos basicos o simbolos, ideas, expersetie usuario, que permitan a los usuarios
relacionar en seguida la marca con el producto gx[@eriencia misma: es decir, es lo que
todos poseemos en la cabeza cuando escuchama®oft”, “Pepsi” o “Adidas’. No es tan

factible llegar a ese punto de inflexion, ese pewsato “descriptivo” que provoca lo unico, y
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de hecho, para reconocer ese valor imprescingiliietable que diferencia aquella marca,

esta empresa, y su filosofia, se necesita paritades conceptos elementales:

¢ Cudl es la realidad del mercado de mueblesgbdogar en la ciudad de Guayaquil. El
perfil y el posicionamiento de la empresa Mueblefalito versus a sus principales
competidores?
La industria inmobiliaria esta creciendo cada véxs @n la ciudad de Guayaquil de una forma
considerable, por tal motivo es importante queelapresas puedan contar con una posicion

de marca que los identifique de manera correcta.

Asi podran reconocerlos por los clientes, ademaseste, llevar a cabo una campafa
publicitaria que atraiga al publico objetivo y padthacer una diferencia entre la competencia

existente.

La empresa Muebleria Palito es reconocida en supgem® hay empresas mas grandes que le
llevan ventaja ya que cuentan con una posicion decanque mantienen una campafa
promocional de los productos y servicios que ofteaaivamente, por este motivo muebleria

Palito deberia invertir mas, para poner su imageel eliente objeto.

¢A qué segmentos de capitales del mercadendestar dirigidos los productos de la
empresa Muebleria Palito?
Se deben de considerar a las familias que vivda eindad de Guayaquil, de clase media alta
porque en los Ultimos afios, con el incremento devami urbanizaciones, la demanda de
muebles con disefios ajustables a las comodidadéssdespacios se ha convertido en un

mercado de alta demanda.
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¢, Cuales son las ventajas competitivas de la Emgkdgableria Palito” en el Mercado de
Muebles para el Hogar Guayaquil?

Ventajas

La motivacion de innovacién, ya que muebleria padista en constante redisefio en sus

productos con muebles modernos adaptados a loermegentos el mercado local para
competit

Se reconoce parcialmente su marca pero necesitgasadifundida. La visibilidad y repeticion
de la misma permitiria mayor reconocimiento de ga&asi se trata de un negocio aislado.

El éxito del Producto/ Servicio estd comprobado.

Contar con un Plan de Negocios ya experimentadm somprobado, que funcione.

Los proveedores de materia prima y equipos soesfialla empresa en calidad y produccion.
En ocasiones se puede obtener mayores ventajasgeacde la materia prima puesto que se

negocia directamente con los productores de la aism

Desventaja

Los costos en general sobre propagandas que lossmael difusion cobran y los gastos en
gue se deben incurrir pueden ser excesivos simecserase la inversion usando un slogan
gue la identifique “a la empresa” y la posesiongomen el mercado.

En consecuencia se pueden generar pérdidas o bejogenes en las ganancias por la

competencia que ya mejor posesionada.
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Metodologia de la investigacion a desarrollar

Las metodologias que se usaron para el dédsadlos objetivos de esta investigacion se

pueden agrupar, segun el analisis que cada unat@emncuatro componentes, a saber:

Andlisis de la empresa.-Se dispone de todo el apoyo y autorizacién derkcddn de la
empresa para la utilizacion de fuentes primariasa;cel historial de ventas y bases de datos
de clientes antiguos y recientes. Como tambiéreakzé una recoleccion de informacion en
conjunto con los vendedores puesto que ellos s@udoposeen el contacto directo con los
clientes y pueden suministrar una percepcion masica sobre los consumidores de muebles
en la ciudad, ademas ellos tienen informacion salisobre el estado actual de la empresa y

del sector.

Andlisis de las ventas.Se realiza andlisis de las ventas por linea deuptodsu contribucion

a la utilidad bruta de la empresa y analisis detBanétodo usado en los almacenes.

Analisis del sector

A través de fuentes primarias, como los deCéamara de Comercio para conocer el
comportamiento de ventas de la categoria en pkatieuinformacion del anuario estadistica
Guayaquil 2015, sobre la dinamica actual referanke licencias de construccion de nuevas
viviendas, oferta y compra de residencias en los1a$ afios y crecimiento poblacional, que
sirvan de base para proyecciones en ventas, eglimae potencial de ventas y participacion

de las diferentes empresas del sector.
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Investigacion de mercados

Se realiz6 una investigacion de tipo cualitainediante la técnica de grupos focales, en la
cual esta se tom¢ diferentes muestras aleatorigauges de distintas caracteristicas.
Los grupos focales fueron realizados entre sesiemesas sucesivos. Tales sesiones surgieron
a partir de tres grupos objetivos que resultabaimeates para el desarrollo delos objetivos de
este plan. Ademas, la ventaja de realizar tresogrégrales con caracteristicas distintas es que
se puede comparar y revalidar informacion entreselLos grupos fueron definidos de la

siguiente manera:

Prospectos de corto plazo.

Las personas seleccionadas en la participammoeste grupo focal fueron aquellos que
asistieron a la feria del mueble llevada a cabdaeriudad de Guayaquil del presente afio,
entre del 7 y 11 de octubre de 2015. Los datossthes personas salieron registrados en una
base de datos del almacén Palito, cuando particgpgd un pabellon en el centro de

convenciones en Guayaquil. Esta sesion contéacparticipacion de 20 encuestados.

Prospectos de mediano y largo plazo

Las personas seleccionadas para participastengrupo focal fueron personas mayores de
30 afios con hogares constituidos hace mas de X) Afgunas de ellas tenian hijos (16

personas) y otras sin hijos (4 personas). Sus resyiberon escogidos arbitrariamente a partir
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de la lista obtenida del Pabellon en el centroaterenciones en Guayaquil gimnasio Taurus.

Esta sesion conto con la participacion de 20 pason

Clientes.

Las personas seleccionadas en la participad® este grupo focal fueron elegidas
aleatoriamente a partir de la base de datos detesiale almacenes Palito, de los Ultimos 5

afos. Esta sesion contd con la colaboracion de®bpas.

Conclusiones del ensayo para posesionar una marca Muebles en madera para el
hogar de la ciudad de Guayaquil

En el medio de muebles en madera para el hegéa ciudad de Guayaquil se concluye
gue el liderazgo se fundamenta principalmente enbuena posicion de marca, efecto logrado
gracias a las buenas implementaciones y un estodicenzudo ddbranding y la aplicacion
del mismo. Es importante recalcar que esta emprasianal ha aprovechado los medios de
publicidad masivos en el pasado para captar la nrte de la poblacion objetivo.
Basados en la informacién suministrada por la daaa de Comercio de Guayaquil, queda
en claro que el negocio e muebles han incremendadoventas, esto debe aprovecharlo
muebleria Palito para posesionar su marca y carlgezh un lider el mercado local, y hacer
fidelidad en los clientes que busquen la marca,bpmidar y satisfacer muchas necesidades

gue pueda esta como empresa cubrir con los pralofgdados.
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Proceso investigativo de desarrollo de los gruposdales

Extraido desde la investigacion de mercadascsatian algunos de las observaciones de
los participantes que fueron periddicos y asintierstablecer tendencias.
Se debe destacar como una de las conclusionesgnéiativas entre los tres grupos focales
ejecutados es que de acuerdo con las personasigaartes, no hay una marca muy bien
posicionada en el mercado de muebles para el hlmggue se divisa son proveedores con
calidad y que tiene una amplia cobertura y ofetanstantes asi también el hecho de elegir y
armar por piezas un conjunto. Ahora bien con rdepgda empresa Palito esta tiene un alto
grado de remembranza aunque algunas de las pantiegla reconocen como “una empresa
grande que ofrece productos de calidad pero a veaggyrandes para los espacios modernos
en las nuevas urbanizaciones, que tienen una dexlaliciones mas grande de la ciudad y
sistemas de financiacion muy comodos” (Murrietd,5)0
. La exhibicion, el servicio, la calidad, el espagel que se dispone en el hogar, la variedad de
estilos y un sistema de financiacion flexible, sastderan como factores claves éxito a la hora

de comprar muebles para el hogar.

Andlisis interno de la empresa

A partir del andlisis interno a la empresgugdo identificar que los clientes de Palito son

en su mayoria mujeres mayores de 30 afios que eivinciudad y en sus alrededores.
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De acuerdo con las dinamicas metodolégicas se mstdblecer que pertenecen a los estratos
socioecondémicos 2 y 3 de la poblacion econémicaenactiva.

El almaceén, consiente a los clientes realizar supca de contado o a crédito, con cuotas muy
favorables gracias al sistema de financiacion progsi también el uso de tarjetas de crédito
reconocidas nacional e internacionalmente. Estense&sde crédito les ha permitido alcanzar a
diversas economias (Murrieta, 2015).

En promedio desde el afio 2010 hasta el 2015, t#ava crédito de Palito han sido de 80% y
no presenta una variacion representativa. De douarlo anteriormente expuesto nace la
propuesta de valor para la empresa Muebleria Pglitoseria: “Gana facilito con Palito”, esta
propuesta de valor es elemento clave de insercidnagerial de publicitario.

Especificamente, partiendo de las pléticas cordtaboradores, el servicio que se ofrece en
almacenes Palito es relativamente bueno, lo quatifiea con el ejercicio de grupos focales.
No obstante hay varios escenarios que se debemanejoel almacén, como se hizo evidente
en el ejercicio de cliente incognito, a saber ladién que los vendedores establecen con el
cliente (como conocimientos sobre el producto,esrig uniformidad en el entusiasmo del
personal en las areas), la organizacion de losuptos y exhibicidn como tal (sin conceptos
definidos). Sobre las estrategias de promocién, \zayos plenamente identificados por el
personal de la empresa los mimos que se les delstapatencion, quizas una de las mas
importante sea mejorar la vitrina de exhibicion dkhacén contratando un disefiador de
interiores, una participacion mas agresiva de lpresa en los medios virtuales y las
estrategias de marketing detalladas de forma netamaotivacional.

Acerca del comportamiento de las categorias seepai@unar que Muebles Palito muestra un

comportamiento positivo en: ventas en pesos y deslaparticipacion porcentual en ventas
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respecto a su margen de contribucion y la utilidlada no se ve afectada en ningun periodo.
Asi mismo, ninguna muestra un decrecimiento reptatieo, ademas los margenes de
contribucion han fluctuado entre un minimo de 22%ek2008 y un maximo de 30% en el
2014, lo que quiere decir que a todos los produstokes estd sacando un buen margen de
utilidad (para los directivos de la empresa “magbR0%"). La categoria clasica es la que
despunta en todos los andlisis por ser la de m@aadicipacion, precedida por la categoria
clasica, después la categoria hogar y por ultim@aiagoria oficina. Si bien es cierto que esta
ltima no tiene un aporte representativo entroadenpresa que estd mas enfocada en enseres
para el hogar, ha logrado duplicar su participaeidrel 2014, ademas que se ha mostrado un

margen de contribucion mas alto en todos los afios.

Analisis de las matrices de evaluacion

Con analisis a un nivel interno se puede aongue muebleria Palito goza de varios
factores por mejorar, de estos, el mas importasteinglementar una disposicion e
organizacion que reconozca la complecidon de la esapry suministrarle el ambiente
corporativo que la empresa merece, donde se elaipar@laneacion estratégica que plantee
estrategias de mercado con su respectivo seguoryasantrol. Las facilidades de crédito que
otorga la empresa son un elemento fundamentalateqmion en publicidad, pero al no haber
hecho esfuerzo alguno para darse a reconocer tiaipacion en ventas por este sistema es
marcadamente alto (80%).

Con el andlisis a nivel externo se puede alegarlaueayor amenaza que muebleria Palito
posee es el lider del mercado que esta muy biegiguasdo, pero a partir de los estudios

complementarios de esta investigacion, nos derivaaainformacion muy util para ganar la
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atencion de este publico versus la empresa. Tamdménesalen oportunidades que con
estrategias bien dirigidas llevan a aumentar netabhte las ventas de la empresa, como
captar la atencion de los nuevos hogares constr@dda ciudad con los nuevos proyectos, el
mercado potencial debe extenderse proporcionaln@mda aparicion de nuevos conjuntos
residenciales, predisposicion identificada parayaqail y sus alrededores que fue arrojado
por este analisis en los ultimos afios. Ademascgo®r los mercados aledafios a la ciudad
(Duradn, Samborondon, via Daule entre otras), agumbién se identific6 un segmento de
mercado con gran potencial debi6 a la cercania estas poblaciones y la ciudad objetivo.
Dentro de la competencia, se corrobora que law@apetie nuevos negocios en el mercado de
muebles en madera para el hogar en periferias eta calidad y por ello precios mas bajos
tienen mayor acogida por volumen no en variedadlidad ademas comercializan no sélo en
madera sino en metal asi como productos importgdestraen almacenes que antes solo
comercializaban electrodomésticos, exhibiendo disajiobales, exhibiciones con elementos
electronicos que convierten a sus productos en magddractivos en el medio publicitario
visual. Las deméas empresas no muestran una amsiggficativa para Palito, recordando
gue hay muchos aspectos en que trabajar para lagagsercepcion en el publico como la que
presentan estos almacenes que se han tomado eldmerecnuebles, que debe empezar con la
estructuracion corporativa de la empresa.

El cruce de las anteriores matrices permite vigaalposiciones de la empresa y del mercado
desde las que se proponen estrategias para ciehpbietivo final de esta investigacion, que

es posicionar la marca Palito en la ciudad de Guala
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Desarrollo de Estrategias para el Cumplimiento deDbjetivo General

De la matriz FODA se desagregaron estrategiasejegican a profundidad a continuacion:

Mejorar la sala de exhibicion actual

Esta estrategia se soporta en la investigag@mrupos focales, la actividad de cliente
incognito y la retroalimentacion del capital humadonde todos coinciden en que la empresa
necesita direccion en este sentido, entre algunativas a nombrar estan: los productos
dispuestos para los clientes estan muy juntosegnadssializan ambientes y hay ambientacion
gue no crea armonia con los muebles en maderas&stnsigue mediante la contratacion de
asesoria externa ya que ningun empleado de la smpomoce de estos temas en disefio de
interiores. En la sala de exhibicion deben estasrpados todos los valores identificados en
las investigaciones, que las familias de Guayaguéren encontrar en una sala de exhibicion

de muebles para el hogar.

Capacitar al equipo de ventas en servicio y atenci@l cliente

Las grandes organizaciones reconocen al tdpitaano como, uno de los recursos mas

importante que poseen, por este motivo es esemuiartir en ellos para que este

conocimiento luego sea aplicable a la empresa glasher mejores resultados y el beneficio

sea mutuo.
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A partir de la actividad de cliente incognito yritroalimentacion con el capital humano de
Mueblerias Palito, se identificaron fallas en sgoviy atencion al cliente, ademas los

colabores también reclaman este tipo de actividgdaiteres.

Crear una estructura organizacional bien definida gie permita mejorar el desempefio de

la organizacién

Esta estructura permitird el progreso y unomenfoque de todas las estrategias
propuestas, ya que se conseguira dirigir el pefsorpr hacia tareas puntuales, en las que
ellos se puedan concentrar y cumplir de una mamdsaeficiente y eficaz. La organizacion
permite medir y comparar indicadores en el tiemp® $pn de vital importancia en la toma de

decisiones.

Disefiar un plan publicitario focalizado en el nichode mercado al que deben ir

orientados los esfuerzos de la empresa

En el presente trabajo se identificd el nideb mercado al que deben estar dirigidos los
esfuerzos de la empresa. EI mercadeo reconoce partancia de conocer este, para
conquistarlo profundamente y posteriormente dsegia otros segmentos de mercado. Este
plan publicitario debe estar soportado en un estgeineral de medios para conocer lo medios
de publicidad mas utilizados por: Las familias qupylefias con cabezas de m familias
mayores de 40 aflos que pertenecen a los estratimecmomico 2 y 3, con un nivel de
educacion no mayor a la secundaria, madres casg@agiven con sus esposos; con hijos

mayores de 20 afios que ya no estan en el hogadegeen adquirir productos en madera para
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el hogar de calidad a través del sistema de cr@dapio cumpliendo con los requisitos que

este exige.

Promover el sistema de crédito como elemento Difereiador frente al lider de mercado

Como se evidencio en los grupos focales, éspsente en el de clientes de Palito, se pudo
identificar la empatia que tienen con el sistemamelito de la empresa, el gerente de la
empresa afirma que “como las demas empresas #gerse proceso, el costo es transferido
al cliente, entonces no encuentran el beneficiormsetros ofrecemos”. Bajo esta afirmacion
y después del analisis de ventas a crédito y confaatiemos afirmar que el sistema de crédito
propio es un factor de éxito, ademas de ser tanfhigor diferenciador del que la empresa

puede hacer un mejor uso; en temas de publicigadrgocion.

Conseguir que la amplia variedad de productos sea dbocida en los mercados

emergentes de la ciudad de Guayaquil.

Como se evidencia en el anuario estadistic@dde® de la Camara de la construccion,
Guayaquil presenta una constante en el nUmeraelecias aprobadas para la construcciéon y
en la oferta y compra de viviendas; en su mayostea®s 2, 3 y 4. En conclusion, la
poblacion esta en firme crecimiento, pero se sabercia cierta hacia los sectores de la
ciudad que esta creciendo la poblacion y es muggie que ellos todavia no conozcan la
marca Palito, por eso se hace imprescindible un piglicitario que permita llegar a estos
hogares que son potenciales compradores pues wordetcompra de muebles determinante

para los hogares de la ciudad, es cuando contragrinmanio, que es también cuando
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adquieren una vivienda. Ademas estas nuevas res@adezstan en su mayoria concentradas en
los estratos 2 y 3, nicho de mercado al que dettan @irigidos los esfuerzos de la empresa a

partir de las investigaciones que se presentaron.

Ofrecer los productos en algunos medios en los gparticipa el lider del mercado

A partir de las investigaciones de grupos lExg de retroalimentacion con el personal de
la empresa, se confirman que los que tienen posideo la marca “EL BOSQUE” en su
mente, también tienen muy presentes los medios ateuricacion por los que ellos
promocionan sus productos. Esta estrategia serpaesen el animo de robarle participacion
en el mercado al lider, sabiendo que este partt@ipaun cuarto del mercado total, es prudente
crear distraccion en sus clientes actuales y emdaenciales. Es claro que pautar en los
mismos medios que lo hace un competidor nacionastacil, ademas de no ser prudente
pues no necesitamos abarcar todo el pais. Entdraesiue estudiar mas como llegar al

liderazgo y plantear tacticas que lleven a la parid similitud de sus promociones.

Aumentar la cobertura mediante el uso de medios al&dénicos

No sdlo porque Palito cuente con varios pulg@xhibicion y venta en la ciudad, se debe
de descuidar la utilizacién de recursos alterrmaac medios electronicos, que cobran cada
vez mas importancia en nuestra sociedad; parawplguier persona desde cualquier lugar de
la ciudad y porque no, de la region, pueda contacia empresa, conocer sus productos y

realizar compras por medio de este medio.
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Hacer un estudio de prefactibilidad en donde se @aste el costo de oportunidad de un

nuevo punto de venta estratégico en la ciudad

Este estudio es importante, pues la poblagétaeciendo y el competidor directo ya tiene
presencia en 3 puntos estratégicos de la ciudadukedhace evidente la ventaja comparativa

gue tiene Palito en cobertura.

Conclusiones generales

Como conclusiones generales de conjunto délisi se concluye que la empresa
Muebleria Palito ha mostrado un comportamiento detas positivo en el mercado de
muebles en madera para el hogar de la ciudad degaGui manifestando un estable
crecimiento, aun cuando no se han hecho esfuermosopocer al cliente y con tacticas de
publicidad creadas con perfil netamente motivadidasto califica a Mueblerias Palito como
una empresa muy insigne, que a pesar, de que serdwaip nuevas unidades de negocio de
esta categoria en el sector donde se encuentradabia sala de exhibicion y de que en la
ciudad se disputa el liderazgo del mercado enageantin le falta posesionar su marca
haciéndola fiel a su grupo focal, Mueblerias Palitgparecer se sabe afectada por estas causas
gue la involucran.

Mueblerias Palito presenta valores diferenciadpegsibidos por el publico y caracteristicos
de su nicho de mercado que son la herramienta lecigad primordial para dar a conocer a
de la empresa en la ciudad de Guayaquil. Si la @apha tenido un comportamiento tan
positivo de la manera como ha venido actuando ioolnue faltaria es una campana agresiva

televisiva para impregnar su marca en la menteosleednsumidores, con la expectativa de
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desarrollar este plan en los medios de mayor idifuse preven resultados en ventas
coherentes.

Se confia que con este estudio la empresa tengeejom desempefio en marketing, desarrolle
sus tareas mas profesional y técnicamente hablamsiomiras a posicionar la marca en la
mente del consumidor guayaquilefio y zonas adyaxeatéravés de la propuesta de valor
diferenciador “Palito financia tu estilo en muebles un inmediato o corto plazo.

A continuacién se presentan los subsiguientesresta evaluar dentro de la empresa:

Facilidad organizacional: conocimiento preciso @e razén de ser de la empresa, su
proyeccion futura, del aporte a mi cargo con el glimiento de los objetivos estratégicos y la
manera como se organizan los procesos internogid8ette pertenencia: sentimiento de
orgullo y satisfaccion de pertenecer a la empresdaciones interpersonales y cooperacion:
grado de interaccion y cooperacion existente dosrempleados, proveedores, para lograr los
objetivos.

Complacencia en el trabajo: agrado con las respditsales y funciones del cargo que se
desempefia. Armonia entre la vida profesional ytagnal.

Desarrollo profesional: oportunidades de formac@bntinua asi como participacion y
crecimiento profesional que la empresa ofrece.

Comunicacion organizacional: eficacia entre lasifee y los canales de comunicacion de la
empresa con el fin de ofrecer informacion acertadacuada y eficiente.

Para inspeccionar la efectividad de las estrategipementadas, se propone dar seguimiento

frecuente a las siguientes actividades:
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Implementacion del sistema de cuotas de venta podedor. también se sugiere
proporcionar un sistema de ingresos por comisiguescumplimiento de cuota de
venta.

Escrutinio diario de la venta frente a la cuotarde$ a realizar por cada vendedor.
Andlisis y estudio de las ventas faz al pronostegsado mensualmente en los cinco
primeros dias del mes siguiente.

Andlisis del estado de ganancias y pérdidas. @ipasivos)

Andlisis del comportamiento de ventas por lineaspaeluctos. (detallada y bien
suministrada)

Volver a Realizar un nuevo Focusgroup entre nuewvaspradores un afio después de

implementado el plan a fin de evaluar nuevas ideas.
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ANEXO 1

Informe de los grupos focales

Introduccién

Con la ayuda de estos grupos focales se bosegeguir informacion que permitiera
identificar temas oportunos al consumo actual debias para el hogar, en la ciudad de
Guayaquil.

El objetivo de estas sesiones era, por una pastablecer cuales son los imaginarios y las
practicas que en la actualidad (Foundation, 2Gkbpersonas guayaquilefias tienen alrededor
del consumo de muebles de madera para el hogarotnag indagar sobre el reconocimiento,
experiencias y asociacion que se tiene de la niRRalito y de sus competidores en la ciudad
de Guayaquil.

Los grupos focales fueron moderados por la sicolmgastrial y clinica Maria Isabel
Guerrero Ifiiguez, graduada en la PUCE, expertanesiigacion de mercados con tres afios
de experiencia, tiene curso en sicologia industrsdtualmente es responsable de la
realizacion, analisis, estudios e investigacionesneercado y personal de satisfaccion de
clientes interna y externa de la multinacional LEblador.; ademas participa en el desarrollo
de nuevas estrategias y en el posicionamiento ih@tea.

Los grupos focales fueron realizados en tres sesi@n dias sucesivos. Tales sesiones
surtieron a partir de tres grupos objetivos quectadian pertinentes para el desarrollo de los
objetivos de este ejercicio. Ademas, la ventaja redalizar tres grupos focales con

caracteristicas distintas es que se puede comtyastaalidar informacion entre ellos.
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Las sesiones fueron la de compradores a cort@m,ptpize eran aquellos que tenian una
intencion de compra de menos de un afio y ademdsgndcotizaciones en la feria del
mueble que se realizé en la ciudad de Guayaqui ehtl y 4 de noviembre de 2015; la de los
compradores a mediano y largo plazo, que fuerorlguque tenian programada una compra
de muebles, pero con motivo de cambio de los gteakaente tenian. La intencion de
compra estaba en ellos, pero no la necesidad eortel plazo, y la de los clientes, que eran
aquellas personas que habian comprado mueblesaémaglén Palito, en los Gltimos dos afios
(Murrieta, 2015). Para efectos practicos, se embecamo imaginario el concepto que sirve
para designar las representaciones mentales, netharcuales se visualiza la realidad social.
La primera sesion contd con la participacion detee{20) personas. La segunda sesion fue la
de los prospectos de mediano y largo plazo quedceginte (20) personas; estas personas
fueron seleccionadas en el gimnasio TAURUS, emlelgio Sagrada Familia y en la Unidad
educativa Las Mercedarias, siguiendo como critguie fueron personas mayores de 35 afios.
La dltima sesion contd con la asistencia de ve(@®) clientes, que salieron de la base de
datos del almaceén Palito.

Posterior a estas sesiones se realiz6 una reuntém la sicéloga moderadora de los grupos
focales, uno de los inversionistas de la emprdsadnainistrador de Palito y el investigador
pasante. Ademas se consulté la opinion de un sgudjue pudiera ofrecer datos de mayor
profundidad.

Para el desarrollo de cada uno de los grupos daéeutilizada una pauta que sirvi6 como
guia y tratd aspectos generales que no indujersesgos. Las dinamicas de grupo se
desarrollaron en la Parrilada “EL NATO” de la caut de Guayaquil, que posee la

infraestructura adecuada para el ejercicio de lopas focales y ademas cuenta con una
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ambientacion propicia para tratar los temas dgfopos. En el siguiente titulo se explicara de
forma detallada la metodologia realizada.

Descripcion metodoldégica:

Dado que las dindmicas de grupo exigen lugaresiasngh donde el moderador pueda
interactuar con cada uno de los participantessegarcicios se llevaron a cabo en uno de los
amplios salones de Parrillada “EL NATO”.

Cabe insistir que este lugar no fue escogido saltan@or esto, sino también por la
ambientacion que ofrecia. El restaurante esta ekvéa Samborondon Km 2.5, lo que le
permite estar rodeado de un paisaje verde y flétalsido decorado con antiguas mesas de
madera y asientos tallados, y los colores de lemdpa de los salones son neutros y cuentan
con pocos cuadros. Todo esto permite que la gentelaje, se sienta segura, confie en su
interlocutor y que en las charlas la atencién seeotre Unicamente en quien habla. Estos
datos son relevantes en la medida en que fueraiotean cuenta como elementos que podian
contribuir a mejorar la calidad de la participactd®la gente, y por ende toda la metodologia
del grupo focal.

Ahora bien, en términos estrictos, la ejecucionesi®s grupos focales se cifio a un guion
general que sirvio de pauta de accion. Este guemesarrollo de la siguiente manera:
primero, la sicéloga orientadora habld sobre lagpgs focales; en qué consistian y cual era el
proposito de hacerlos. Luego introdujo los objedide cada grupo focal segun fuera el caso, y
explico en qué consistia la investigacion que lowacaba y como ellos iban a colaborar. A
continuacion hizo que cada una de los participasgegresentara y hablara un poco de ella;
esto con el fin de romper el hielo, ganar un paeeahfianza con sus interlocutores y abrir el
didlogo. Enseguida introdujo el primer tema y awndi con las preguntas orientadoras que

previamente habian sido disefiadas para resporidsradjetivos de cada uno de los grupos
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focales, permitiendo que cada persona tuviera yaofundizando en la medida de lo posible.

Finalmente presento6 algunas conclusiones.

Puesto que la intencidén de estos ejercicios eragardcomportamientos y actitudes hacia la
compra y uso de muebles en Guayaquil, se buscimgarcial con todos los juicios y las
opiniones de los participantes. Cada persona pydeesarse liboremente y aunque hubo un
temario definido, asimismo se permitié que losipg@ntes fueran quienes navegaran por el
temario dejando claras sus opiniones y experiencias

Consistia en explicar la investigacion que los adcaba y como ellos iban a colaborar. A
continuaciéon hizo que cada una de los participasgegresentara y hablara un poco de ella;
esto con el fin de romper el hielo, ganar un paeeahfianza con sus interlocutores y abrir el
didlogo. Enseguida introdujo el primer tema y awndi con las preguntas orientadoras que
previamente habian sido disefiadas para resporidsradjetivos de cada uno de los grupos
focales, permitiendo que cada persona tuviera yaofundizando en la medida de lo posible.
Finalmente present6 algunas conclusiones.

Dado que la intencién de estos ejercicios era sandemportamientos y actitudes hacia la
compra y uso de muebles en Palmira, se trat6 démgarcial con todos los juicios y las
opiniones de los participantes. Cada persona pydeesarse libremente y aunque hubo un
temario definido, también se permitié que los paréintes fueran quienes navegaran por el
temario dejando claras sus opiniones y experiend@smas, como lo sugiere la metodologia,

cada sesion fue grabada para conservar un refiedtad que se pudiera regresar.
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Grupo Focal:

Numero 1:

Prospectos de corto plazo.

Fecha: 21 diciembre de 2015.

Lugar: Parrillada EL NATO, Samborondén (Guayas).

Hora de inicio: 4:30pm

Hora de finalizacion: 6: 30 pm

Tema:

-Representaciones y practicas en el consumo delesugd madera para el hogar.

-Reconocimiento, experiencias y asociacion de lecanBalito y otras marcas.

Objetivos:

- Instituir cuales son las representaciones y lastigas que, en la actualidad, los hogares
guayaquilefias tienen alrededor del consumo de msielel madera para el hogar.

- Inquirir sobre el reconocimiento, experiencia@gspciacion que se tiene de la marca Palito y

de sus competidores en la ciudad de Guayaquil.

Grupo objetivo seleccionado:
Criterios de seleccion:

Las personas seleccionadas para participaesés grupo focal fueron personas que
asistieron a la feria del mueble llevada a cabdsaayaquil, entre el primero y cuatro de
noviembre de 2015. Los nombres de estas persom@ascggon registrados en una base de
datos del almacén Mueblerias Palito, que particqpd un pabellén en la feria del mueble:

estilo y decoracion, 2015.
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Cantidad de participantes: 20 personas.

Nombre de los participantes:

Isabel Bejarano

Maria Fernanda Mora Bonilla

Julio Ramirez

Cristina Velasquez

Luis Fernando Correa

Lorena Bermudez

Deisy Fernanda Gonzélez

Mario Eugenio Dominguez

Perfil sociodemografico de los participantes: Peasdlancas y mestizas, entre los 20 y los 39
afos, que en su mayoria son padres (15) con hijastés y que viven en las urbanizaciones

via Samborondén en estratos 4y 5.

Principales hallazgos por areas teméticas.

Imaginarios estéticos sobre los muebles.
Los muebles grandes estan en desuso. “pasadosdig.Bn embargo esto puede deberse a
una dinamica actual, que tiene que ver con la @docen el area de construccion de las
casas. “ahora las poltronas no caben en ningumel’ par
Hay varios estilos. El estilo moderno es de mudiorgy de cortes lineales, que es el estilo de
moda. El estilo rustico es para fincas o ambiecaespestres.
El cedro rosado, amarillo y nogal segun los pardictes del grupo, son maderas de calidad,

mientras que el pino no, pues le hace falta elegait precio del producto es importante,
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pero los acabados son mas importantes que el destoroducto. “Tener algo bonito en la
casa, asi sea costoso, es mejor que tener aldgtagaeyue toda la casa se vea antiestética”.
Practicas en el consumo de muebles de maderalgargee.

Algunas personas (3) dijeron que para ellas dioesti era importante, sino mas bien lo que
les atraia, independientemente de si era clasiod®zrno.

En este grupo se confirmé que la cotizacion era prégtica recurrente, que se daba
previamente a la compra de muebles. Entre losdggasitados para hacer esta cotizaciéon, se
encuentran mueblerias de Guayaquil y Samborondén.

Otro dato relativo a este punto, es que antes dgmeu se visitaba en todos los casos la
muebleria “EL BOSQUE”, y que era normal visitar dos tres veces los mismos
establecimientos antes de realizar la compra. dastadad de visitas se debe a que se hace en
compafia de los hijos y “el conyuge solo va a pagamo afirmaron cuatro de las veinte
participantes.

Tres participantes manifestaron que una de lagipgdcmas comunes era antojarse. “Uno
acude y se antoja de lo que le parece bonito. Nocowaalgo predeterminado, sélo lleva una
idea media definida”. Los elementos e ideas qukiéntian la compra. La garantia es un
elemento importante a la hora de tomar una decsitmne lo que se compra y que no. Otro
elemento importante es la calidad de la maderaefito rosado, amarillo y nogal, fueron
reconocidos por los miembros de este grupo, conueraa finas, de calidad excelente. De las
participantes, cuatro aseveraron no conocer denaaglereen plenamente en lo que afirma el
vendedor. Por otra parte, las otras cuatro, afomague la calidad se podia comprobar con el
peso del articulo, y con las experiencias de refesecercanos.

Las participantes reconocen también que el trateémide la madera como secado y curado es

importante a la hora de comprar muebles, pero &moomo reconocer si el producto ha sido
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tratado o no, adecuadamente. La disposicion detopde venta es también un factor
importante a la hora de tomar una decision de canmures “al fin y al cabo todo entra por los
0jos”; por este motivo los almacenes mejor dismgese hacen mas interesantes que los que
no lo son “el lugar debe ser ordenado, limpio ynhieminado”. La decoracién dirige la
compra.

Los vendedores son también un factor importantdrgyente para las compradores. Los
vendedores deben tener vocacion de servicio, wuége formal, buena presentacion, talante
y conocimiento, transferir confianza, respeto yedbhcer sentir al cliente que es importante.
“‘que sea pausado y module bien, que tenga potgstambpiedad al hablar jQue sepa
comunicarse!”. Ademas los vendedores son bastaméumdentes, al punto que pueden
afectar la compra hasta el punto de cambiar laadéaipada con la que se iba.

Resalta en este grupo que los acabados son méagantps que el precio del mueble.

Posicionamiento y recordacion de las marcas.

La marca mas recordada es “EL BOSQUE". Todgseasaron de manera espontanea que
“EL BOSQUE” era la marca que mas usaban. La magmente en el mercado de muebles
para el hogar por su calidad, garantia y estildusn.

Surgieron también otras marcas como muebles Palileples “Colineal”, entre otras menos
conocidas. Sobre Muebleria Palito se asocio el iemlproductos de madera agraciados, que
tenian un precio justo, “ni tan baratos ni tan sar@Quienes reconocieron la marca (5),
manifestaron que la mercancia estaba “apifiada’eyeijlogo no creaba recordacion, por la

cantidad de letras que utilizan. La gente recudadealidad y el estilo de estos muebles;
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muebles “COLINEAL” se destaco por sus estilosictés mientras muebles “EL BOSQUE”
por ofrecer una garantia de mas de dos afos.

Grupo Focal Numero2:

Prospectos de mediano y largo plazo.

Fecha: 22 diciembre de 2015.

Lugar: Gimnasio TAURUS, Guayaquil (Guayas).

Hora de inicio: 4:30 pm

Hora de finalizacion: 6:30 pm

Tema:

- Representaciones y practicas en el consumo dblesuge madera para el hogar.

- Reconocimiento, experiencias y asociacion dedecenPalito y otras marcas.

Obijetivo:

- Constituir cuéles son las representaciones ypiasticas que, en la actualidad, las familias
guayaquilefias tienen alrededor del consumo de msielel madera para el hogar.

- Investigar sobre el reconocimiento, experiengiasociacion que se tiene de la marca Palito

y de sus contendientes en la ciudad de Guayaquil.

Grupo objetivo seleccionado:

Criterios de seleccion:

Las personas seleccionadas para participar ergesie focal fueron personas mayores de 35
afios con hogares constituidos hace mas de 10 Afgpsias de ellas tenian hijos (18 con

hijos) y otros sin hijos (2). Sus nombres fuerotogglos arbitrariamente a partir de una lista
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obtenida del gimnasio TAURUS de Guayaquil. Tamisénentrevistaron profesores de los
colegios, Unidad educativa Las Mercedarias y SagFaanilia
Cantidad de participantes: 20 personas.
Nombre de los participantes:

Paul Cuadrados

Lucrecia Mora

Jean Carlo Gallego

Jenny Ayala Valencia

Celia Mary Valencia

Rupertino Gomez

Irene Pérez

Maria Olga Ospina

Mery Elmira Baez

Mary Laura Montenengro

Ariadni Intriago

Alex Gutiérrez

Lorenzo Sepulveda Castro

Esther Montealegre

Leslie Cevallos

Daniel Zapata

Maria Cristina Pozo

Fredy Valencia

Raul Cordoba

Maria Andrea Ibafnez
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Perfil sociodemogréfico de los participantes: peasomultiétnicas entre los 40 y los 60 afios,
con hijos mayores de edad (5 mujeres) o adolecé)feque viven en Guayaquil en estratos
3,4y5.

Principales hallazgos por areas teméticas.

Imaginarios estéticos sobre los muebles.

Se establecieron cuatro corrientes estéticas denlosbles. Clasico, moderno, colonial y
minimalista. El primero de ellos fue definido pas Iparticipantes como un estilo que “va con
lo natural” en el orden en que “el material delésico es la madera”; que es rigido porque no
se sale de lo estandar y no toma riesgos, y ademés)o es moderno. Las isabelinas fueron
un ejemplo, dado por una de las coparticipes, gue gran aprobacién por parte del grupo,
como un ejemplo de este género. Segun los pantigipael “estilo moderno” elegante, “es la
tendencia porque aparece en las revistas”, y estadatla “porque todos lo aspiran “Son
muebles de rudo armazon y sobria apariencia, aév@mnb y fisionomia de caoba o jacaranda
con marqueteria de teca de metal dorado. Las c@rtoaidicionales marcan el vestigio del
isabelino. Su produccidon fue cuantiosa y socialmently explayada. Podemos encontrar
desde piezas de complicado acabado decorativoic@marqueteria, hasta los acabados mas
simples en chapado de nogal.

Las piezas mas conocidas son de forma rectangualaryn bugue de cuatro o cinco cajones
gue ocupan toda la parte frontal del mueble. Les tentrales suelen ser mas altos que los
superiores e inferiores. Los laterales son lismsphtas delanteras torneadas y de poca altura y
las posteriores rectangulares” (Brotons, 2013).

Pero se observa que lo moderno también es de madgua lo metalico es definido méas bien

como viejo, pasado de moda, anticuado y feo. Selbrenimalismo se dijo que era un estilo
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“limpio”, “recto”, de colores vivos, blanco o neggode un solo fondo. Los sofas en “L”
fueron descritos como minimalistas.

Finalmente, segun ellas el estilo rustico se dije gra de madera poco tallada, pesada, muy
natural y de finca. Los veinte (20) miembros delpgr coincidieron en que la madera es un
material “con mucho estilo”, elegante, fino y lindbque el cedro rosado, el cedro Caqueta, el
pino y la teca eran buenas maderas. La mayoriasdpdrsonas optaron el estilo tradicional
(8), sin embargo se observé que habia una depeaddinecta entre la edad y el estilo. Los
mas jovenes se identificaron mas con el estilo mmd€L2).

En la sesion todas los encuestados (20) coincitdiero que los muebles de acero habian
pasado de moda, y que eran los muebles de maderqué “dictaban la pauta” por ser
agraciados y porque en todas las casas hay muabiled\ partir de este grupo se pudo
establecer que el mercado en Guayaquil es bastaderado, porque mientras en las ferias
de muebles en el mundo se presentan otras opcoumesno son de madera como las

iniciativas mas vanguardistas, para las familia&dayaquil la madera esta de moda.

Practicas en el consumo de muebles de madera patdegar

En este grupo focal, dos de los participaafesnaron haber heredado de sus padres los
muebles de su hogar, pero en la mayoria de los ¢dseciocho participantes), los muebles
fueron comprados por las parejas que apenas dmaestanstituyendo. Dada la edad, esto
implicé que los primeros muebles de la terceragpdet grupo fueran metalicos. Sin embargo
la migracion a la madera se hizo evidente en gd@eupartir de los comentarios.

Este fendmeno se apoya también en los imaginanesas personas tienen sobre los muebles

detallados en los hallazgos del preliminar apartado
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Las mujeres deciden la compra en la mayoria devdass, pero hay esposos e hijos que
participan en la decision (tres mujeres manifestasto). SO0lo en un caso se hablo de la
suegra también como un decisor, y en general déAQjué_os muebles toman el concepto
propio del minimalismo de simpleza y funcionalidadenos es mas. La austeridad en el
disefio y en la cantidad de muebles, son basicda dacoracion minimalista. No siempre
existen muebles fijos. Muchas veces se escondemaodan en muebles o estanterias”
(Ambientacion, 2016).

Los hombres no les gusta hablar sobre eso” porpaeatemente no estan interesados y no
quieren entrar en discusion con ellas.

Segun lo que se dijo, los hombres solo participespdés de que las mujeres han tomado la
decision, o sea cuando es la hora de pagar (dses)x®ambién se demostré que primero, no
siempre una necesidad lleva a la compra, pueses\s&ccompran cosas porque son bonitas
aungue no se necesiten, y segundo, que es norreasejwisite varias veces un almaceén
cuando no se esta convincente de la compra, paracumpafantes del comprador permitan
ayudar en la toma de decisiones.

Finalmente, mandar a hacer muebles sigue siendoprtadica recurrente (seis personas
dijeron haberlo hecho). Se acude al ebanista ctlosegue ya se vieron en revistas 0 en
almacenes, y el maestro ebanista las replica. [ffgica se sustenta en que el carpintero

trabaja sobre disefios y medidas de los compradores.

Elementos e ideas que influencian la compra.

Segun las encuestados del grupo la calidadhpsrtante, aunque mas adelante surgen

otros elementos que al ponderarse pueden en algasos, sustraerle importancia.
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No obstante, la calidad sigue siendo un elemen&imgfieresa para tomar una decision a la
hora de comprar. La mayoria de las personas basemoria para saber cuales son las mejores
maderas preguntando a sus padres, amigos u ohedleceexperiencias de personas que
auscultaron en alguna ocasion anterior.

Segun ellas “la calidad se ve” y sus esposos s@nesl les ayudan a definir si algo es de
calidad o no. Ademas de esto, la calidad se midecderdo con la garantia que da la marca y
con el precio. “Algo econdmico parece ser de mali@ad y me pone a dudar”.

“Cedro rosado es de calidad, sin embargo el ceslom&t0s0, y primero se piensa en el precio
y en el estilo”. Algunos dijeron preconizar estaestcosas de manera distinta, sin embargo
esta es la generalidad. Otras ponderaciones somrasero calidad, luego precio y luego
estilo, o primero estilo, luego calidad y precio.

Algunas programan la compra, sin embargo unas hgaen no programarse sino comprar
de acuerdo a su gusto y a lo que fueran viends ffgesonas).

Tal es, apenas razonable las personas que vivigeatores mas altos en la ciudad fueron
aquellos que concordaron en que visitaban almacginesleas preestablecidas y que si se
enamoraban de un juego de sala o algun objetollpsenecesitaran en sus casas, lo adquirian
sin pensarlo.

Todos hablaron de un rango de costos y pareceogueiteles no varian mucho entre ellos.
Pero es precipitado instituir estos rangos daddajdeamica de grupo no se contuvo mucho
en esto.

Los veinte (20) participantes dijeron que antescdmprar buscaban por internet (5), en
television (9), revistas de moda y decoracionybn las casas de las amigos lo que se estaba

empleando y lo que no (2). En suma, todos cimielataatea de lo bello antes de ir a comprar.
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Otro elemento que influye en la decision de contigrae que ver con la presentacion de la
marca, esto es el logotipo, el slogan, los colorgtitucionales, la presentacion de la vitrina de
exhibicion y el servicio. “De acuerdo a las buepaposiciones, se define la calidad”, y
también las marcas ganan la confianza de sus cdomesa “Los vendedores bien presentados
le dan confianza y formalidad al almacén”.

“Un buen almacén posee buenos vendedores”, quen segupersonas del grupo focal,
conocen los productos y comunican seguridad sdlorg, @roveen buena asesoria y pueden
comparar productos e inclusive marcas. En el caslwsl muebles, “los buenos vendedores
hablan de las maderas y también de las telas, senab personas, carismaticas y muy
profesionales”.

Son “Limpios, agradables, visten traje formal, sordiales y no melosos, van con camisa y
Pantalon e vestir, sin tiras y sin escotes” y ‘iraban a los clientes con apocopes, que no son
palabras de vendedor”. No obstante la mayoria mestidifque el sexo del vendedor les era
indiferente, hubo una rapida alusion que asi corp lombres mas atentos, precisos y
expertos hay también mujeres, que parecen dissraidesgustadas.

Finalmente, el Ultimo elemento a destacar es léedad. Los almacenes que dan varias
opciones en diferentes lineas de productos sorerme$. Surgi6 como uno de los
competidores “EL BOSQUE” en cuanto a precio, pwade mucho mas favorable comprar en
la “OULET EL BOSQUE". Ademas son de buena calidpdjenen bastante variedad de
estilo.

Finalmente se hablo de Mueblerias Palito.

Sobre este almacén se dijo que los precios mas hamlos de Colineal y que, La calidad era

buena. “la madera de Esmeraldas es la mejor y ouaweddijeron que ellos traian la madera
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de all4d supe que era la mejor”. Que tenian una gaaiedad de lineas de muebles y que

aungue su local era bien iluminado, “se veia deswdo”.

Grupo Focal Numero 3:

Clientes.

Fecha: 23diciembre de 2015.

Lugar: Calle Gomez Renddn (Guayaquil), centro ¢avaglomeraros e muebles

Hora de inicio: 5:00 pm

Hora de finalizacion: 7: 00 pm

Tema:

- Imaginarios atractivos y practicas en el consdmmuebles de madera para el hogar.

- Reconocimiento, experiencias y asociacion dedecenPalito con otras marcas.

Obijetivo:

- Establecer cuales son los imaginarios estétictes ypracticas que, en la actualidad, las
familias de Guayaquil tienen alrededor del consdmmuebles de madera para el hogar.

- Indagar sobre el reconocimiento, experienciasogiacion que se tiene de la marca

Palito y de sus competidores en la ciudad de Guglyaq

Participantes:

Criterios de seleccion:
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Las personas seleccionadas para participa@sengrupo focal fueron mujeres escogidas
aleatoriamente a partir de la base de datos detediedel almacén Palito, de los dltimos 3
anos.

Cantidad de participantes: 20 personas.
Nombre de los participantes:
Ana Maria Arango

Juan Milena Barreto
Esteban Landivar

Marcelo Guaman

Luz Amparo Marin

Elizabeth Pacheco

Esther Maria Rios

Francisco Rojas

Monica Rosalba Sosa
Giovanny Vaca

Maximiliano Arboleda

Nubia Elisa Azcarate

Lorena Cardenas

Luis Felipe Alava

Sofia Chacon

Christian Falconi

Manuel Mendoza

Monica Orellana

Carlos Paredes
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Perfil sociodemografico de los participantes: peasoentre los 25 y los 60 afios, que tienen

familia y viven en Guayaquil en estratos 2, 3y 4.

Principales hallazgos por areas teméticas

Imaginarios estéticos sobre los muebles.
No existe un estilo definido. Se hace una Unictindi®n entre lo moderno y lo clasico. No
obstante se remarca al conjunto, es decir, comasdas cosas en el espacio. Sobre esto
algunas personas plantearon que lo importanteanoano tal el mueble, sino el mueble y su
relacién con el lugar en donde seria acomodado.
Los muebles en metal fueron definidos como muebdemles, y sin clase. “sélo los cholos
van poner tubos en la sala”.
La madera es reconocida como un material hermasegyn ellas los muebles que estan de
moda son muebles de madera lineales, lisos, shados ni figuras.
El cedro es reconocido como una madera de calidahtras que otras maderas, asi no las
conozcan, inspiran desconfianza. Un mueble estéiGn siendo caro, mientras se pueda
financiar es un objeto de pretension. “En mi cagentras las cuotas me queden en cincuenta

dolares mensuales no me importa que tan caro sea”.

Practicas en el consumo de muebles de madera patdegar

La financiacion y el acudir a sistemas de rfaiacion son practicas recurrentes y de

reconocida importancia para los compradores de grsigo. A veces el costo, aunque es
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importante, puede ser un elemento que interesasrgum el agrado por un objeto. “Cuando

uno se enamora de un mueble, se lo posee. Nosatevénto cueste”.

Elementos e ideas que influencian la compra

Uno de los elementos que influencian la congweel espacio en donde se exhibira el
mueble que va a ser comprado. El color de la sale yos muebles que ya se tienen, el
tamafio, la decoracidn que ya existe en la casaanitiddad de personas que lo usaran, fueron
nombrados como elementos que se tenian en cueniarpente a la compra de un mueble.

A la hora de comprar también se destacO que lodedames jugaban un papel importante.
Algunas de ellos (seis) incluso, para ampliar iela, recordaban los nombres de las personas
gue las habian atendido. Mencionaron que parafelasnportante que los vendedores fueran
pacientes dado que “esta no es una decision quengerapido. Uno se demora como cuando
se compra un carro o una casa’. También se expaesdportancia de que los vendedores
estuvieran bien dispuestos y fueran cordiales yestbddo conocedores el producto que
ofrecen.

Otro elemento importante es la variedad de progudigpuestos en la sala de exhibicién. De
los participantes, diez de ellos dijeron que erayroueno poder ver diversas salas, y muchos
productos. Asi uno puede elegir mejor”.

Las participantes reconocieron que la calidad deddera era importante para comprar, pero
gue no sabian muy bien como reconocer las madB@s.lo anterior confiaban en la
informacion que los vendedores les ofrecian.

Finalmente, sobresale que doce de los catorcevesta@os manifestaron que para ellos fue

importante que palito tuviera un sistema de créaiitigable. Una de las participantes agrego
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gue para ella “fue muy importante lo que hicieraneéalmacén por mi. Mi esposo se quedoé
sin trabajo y yo también, y no podiamos pagar. Pews yo di la cara y me dijeron que
hablara con un sefior bajito del almacén para versguodia hacer. Y cuando le conté lo que
me pasaba él me ayudd de una. Le dijo a una sefijué me arreglara la deuda en cuotas que
yo pudiera pagar. Y sin pagar ni un dolar mas gQhate eso por uno, en este tiempo de
crisis?”.

Esto corrobora que el crédito recibe gran impoitang que tan sélo dos de ellos hayan

comprado a contado.

Posicionamiento y remembranza de las marcas

Cuando se les pregunta a las sefioras las maraasieldes que mas recuerdan, la mayoria
confirmé como en las anteriores sesiones, que “EDSQUE” es el numero uno en
recordacion de marca de las compradores de lactuel&uayaquil; sin embargo, la mitad de
los encuestados (8) afirmd no ir a cotizar a ningtin almacén. Explicaron que en Palito
encontraban lo que necesitaban y querian, a prestss y con muchas facilidades de pago;
mientras que las demas expresaron ir a cotizarog aigares del sector donde se encuentra
Palito, “pero no les dio confianza esos lugaredly $3) afirmaron haber hecho cotizacion con
EL BOSQUE pero dicen “que es muy costoso y no tianme método unitario por mueble y
uno arma el conjunto que no les agrado.”

La sala de Palito es reconocida como la sala diéieidn de muebles para el hogar mas
versatil de Guayaquil, “no hay un almacén que tewgdedad como este en la ciudad”,

ademas los participantes expresaron (9) que laameia estaba dispuesta al publico “muy
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junta, y que no podrian apreciar bien los detalidproducto pues ante tanta variedad, como
gue uno no se concentra en algo y si sigue recdoiel almacén se va a seguir enamorando

de todo”.

65



e
]' de 1a Repilica 1ol Plan Nacional :
e Ciencia. Tecnologi
del Ecua':lor * Innovacion y Saberes ° > SENESCYT

° Secretaria Nacional de Educacién Superior,
Ciencia, Tecnologia e Innovacién

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Murrieta Castro Nadia Paola, con C.C: # 0918746108 autor/a del trabajo de titulacién: Plan Estratégico de
Posicionamiento de Marca en Procesos de Ventas en mueblerias de la ciudad de Guayaquil. Caso “Muebleria
Palito “previo a la obtencion del titulo de INGENIERA EN MARKETING en la Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil.

1. - Declaro tener pleno conocimiento de la obligacién que tienen las instituciones de educacién superior, de
conformidad con el Articulo 144 de la Ley Orgéanica de Educacién Superior, de entregar a la SENESCYT en
formato digital una copia del referido trabajo de titulacion para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacioén de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica respetando los derechos de autor.

2. - Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion, con el propésito de generar un
repositorio que democratice la informacion, respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayagquil, 29 de febrero de 2016

Nombre: Murrieta Castro Nadia Paola

C.C: 0918746108

66



1 Presidencia Plan Nacional ®

ol Eonptar * oS vemes: 9 — SENESCYT

e Secretaria Nacional de Educacion Superior,
Ciencia, Tecnologia e Innovacion

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

TiTULO Y SUBTITULO: Plan Estratégico de Posicionamiento de Marca en Procesos de Ventas en Mueblerias de la
ciudad de Guayaquil. Caso “Muebleria Palito”

AUTOR(ES) (apellidos/nombres): Murrieta Castro Nadia Paola

REVISOR(ES)/TUTOR(ES) Ing. Samaniego Lopez Jaime Moisés

(apellidos/nombres):

INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

FACULTAD: Facultad de Especialidades Empresariales

CARRERA: Ingenieria en Marketing

TITULO OBTENIDO: Ingeniera en Marketing

FECHA DE PUBLICACION: Marzo 11 del 2016 | No. DE PAGINAS: 54
AREAS TEMATICAS: Posicién de Marca, Mejoramiento de Venta.

PALABRAS CLAVES/ KEYWORDS: | PLAN ESTRATEGICO, POSICIONAMIENTO DE MERCADO, ESTRATEGIAS DE MARKETING,
COMERCIALIZACION, RENTABILIDAD, INMOBILIARIA

RESUMEN/ABSTRACT (150-250 palabras):

El presente trabajo estd enfocado en realizar un analisis interno y externo dela empresa Mueblerias
Palito, con el objetivo de presentar estrategias dirigidas a posicionar la marca, alcanzando de esta
forma mejorar niveles de ventas en la ciudad de Guayaquil y alrededores. Se establecen técnicas de
investigacion entre las que se desarrollaron tres grupos focales y también retroalimentacion a los
colaboradores de la muebleria con el fin de indagar sobre sus percepciones acerca de la empresa y
del negocio de muebles de madera. Se realiza un analisis de las diferentes categorias para conocer su
comportamiento en ventas, sumando el andlisis de la participacion y de la utilidad bruta total desde
el ano de la apertura de la empresa. Con un analisis a nivel interno se puede concluir que Muebleria
Palito goza de varios factores por mejorar, el mas importante es implementar una disposicidon y
organizacidn que reconozca la importancia de la empresa suministrando el ambiente corporativo que
merece donde se elabore una planeacion estratégica que plantee estrategias de mercado con su
respectivo seguimiento y control. Mueblerias Palito presenta valores diferenciadores percibidos por el
publico y caracteristicos de su nicho de mercado que son la herramienta de publicidad primordial para
dar a conocer la empresa en la ciudad de Guayaquil. Se confia que con este estudio la empresa tenga
un mejor desempefo en marketing, desarrolle sus tareas mas profesional y técnicamente hablando,
con miras a posicionar la marca en la mente del consumidor.

ADJUNTO PDF: gSI DNO

CONTACTO CON AUTOR/ES: Teléfono: +593-4- E-mail: nadia.murrietac@gmail.com/
2367619/0994412827 nadia.murrieta@cu.ucsg.edu.ec

CONTACTO CON LA Nombre: Samaniego Lépez Jaime Moisés

INSTITUCION: Teléfono: +593-4-2888888 / 0955555555

COORDINADOR DEL PROCESO DE | E-mail: Jaime.samaniego@cu.ucsg.edu.ec

UTE

67




SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA

N°. DE REGISTRO (en base a datos):

N°. DE CLASIFICACION:

DIRECCION URL (tesis en la web):

68




