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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto plantea el desarrollo de un plan estratégico de marketing para incrementar
las ventas en la empresa Muebles ElI Bosque S.A. en el norte de la ciudad de Guayaquil, que
permita a la empresa implementar un plan de marketing en busca de mejorar el posicionamiento y
ventas de la empresa. Asi como también, fidelizar a los clientes actuales y potenciales de la

organizacion.

El disefio metodoldgico que se escogié fue una investigacion bibliogréfica de tipo descriptivo,
apoyada en el método, inductivo—deductivo, partiendo de la formulacion del problema, {Cémo
incide un plan estratégico de marketing en el incremento de las ventas en la empresa Muebles el
Bosque S.A. en el norte de la ciudad de Guayaquil? La recoleccion de datos se realizd mediante
la entrevista a un especialista que en este caso es el Project Manager de la empresa Muebles El
Bosque S.A., una guia de observacion aplicadas para analizar 46 clientes de la compafiia y de la
misma forma, la aplicacion de una encuesta cualitativa y cuantitativa a 345 clientes de la

empresa.

Como resultados de la investigacion se verificd que la empresa estd consciente de que es
imprescindible implementar un plan de marketing y conocen los beneficios que puede generar a
su organizacion el establecer estas estrategias. A su vez se pudo constatar que los clientes de la
empresa describen favorablemente el uso de estrategias publicitarias para que de esta manera la
compafiia de a conocer los productos que ofertan. Sobre estas bases se disefidé una propuesta plan
de marketing para incrementar las ventas en la empresa Muebles El Bosque S.A.

Palabras Claves:

Plan estratégico — Posicionamiento — Comercial
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ABSTRACT

The present project proposes the development of a strategic marketing plan to improve sales at
the company Muebles El Bosque SA in the north of the city of Guayaquil, which allows the
company to implement a marketing plan to improve positioning and sales of the company. As
well as, loyalty to current customers and the potential of the organization.

The methodological design chosen was a bibliographical research of a descriptive type, supported
by the method, inductive-deductive, starting from the formulation of the problem, how is the
strategic marketing plan for the increase of sales in the company?, Muebles el Bosque SA in the
north of the city of Guayaquil? The data collection was done by interviewing a specialist in this
case is the Project Manager of the company Furniture EI Bosque SA, an observation guide
applied to analyze 46 customers of the company and in the same way, the application of a
qualitative and quantitative survey to 345 clients of the company.

As results of the investigation, it was verified that the company is aware that it is essential to
implement a marketing plan and obtain the benefits that these strategies can generate for its
organization. At the same time it was found that the company's customers have benefited from
the use of advertising strategies so that the company will know the products they offer. On these
bases a proposed marketing plan was designed to improve sales at the company Muebles El
Bosque S.A.

Keywords:

Strategic plan - Positioning - Commercial.
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INTRODUCCION

Muebles EI Bosque S.A., es una empresa comercializadora de muebles y complementos para el
hogar y varios, sus mayores ingresos se dan por las ventas de muebles para el hogar y en segundo

plano el ingreso se da por la venta de muebles personalizados para el hogar.

La empresa presenta problemas para incrementar sus ventas como; catadlogo del producto no
adecuado, escaso del desarrollo de exhibicion del producto en el almacén, uno de sus mayores
problemas han sido sus inventarios una decision que fue tomada el afio pasado 2015 de parar de
comprar por un tiempo, por el motivo que tenian bajas ventas y no tenia salida de producto esto

como resultado le causo ausencia de producto he inconformidad con sus clientes.

En este proyecto se propone el disefio de un plan estratégico de marketing enfocado al
posicionamiento y expansion empresa Muebles EI Bosque en el mercado guayaquilefio, ademas

de mejorar sus ventas Yy la fidelizacion del publico objetivo.

Dentro de este contexto, se desarrollé el Proceso de elaboracion de un plan estratégico de
Marketing, que permite reconocer el medio en el que se desarrolla la organizacion y mediante eso
poder tomar decisiones que sean necesarias para garantizar su desarrollo. De alli la necesidad de
realizar un Plan estratégico de Marketing para la empresa Muebles el Bosque S.A. ubicada en la
ciudad de Guayaquil, que le permita identificar sus fortalezas y debilidades desde el ambito

interno y sus oportunidades y amenazas en el &mbito externo.

La presente investigacion se encontrara dividida en cuatro capitulos o secciones los cuales se

detallan a continuacioén:

El capitulo 1 plantea el problema a investigar, formulacion de la problematica, alcance de la
investigacion, justificacion de la investigacion, asi como también la sistematizacion, instauramos
los objetivos tanto generales como los especificos que se desean conseguir con el desarrollo de la
investigacion; de la misma forma se instauraran los limites que conllevan el desarrollo del

proyecto, la identificacion de las variables e hipotesis.

XVi



El capitulo 2 lo constituye la fundamentacion tedrica, es decir los conceptos que cimientan las
bases para el desarrollo del presente proyecto. Se despliegan los antecedentes referenciales, el

marco tanto tedrico como legal y los conceptos que justifiquen este desarrollo.

El capitulo 3 contiene las metodologias de investigacion que se utilizardn en el proyecto,

mediante el uso de encuestas en conjunto con estudios de analisis técnicos como entrevistas y es.

En el capitulo 4 se explica la propuesta del proyecto investigativo, su justificacion y la
determinacion de los objetivos generales y especificos, se desarrollara el listado de contenidos y
el flujo de propuesta en donde se definen las estrategias del plan estratégico de marketing para el

fortalecimiento comercial de la compaifiia.
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CAPITULO I
EL PROBLEMA A INVESTIGAR

1.1.Tema

Plan Estratégico de Marketing para incrementar las ventas en la empresa Muebles el Bosque

S.A. en el norte de la ciudad de Guayaquil.

1.2.Planteamiento del Problema

La empresa Muebles el Bosque se encuentra ubicado en el km 6.5 via Daule La Prosperina,
Av. 42 NO y calle 18E, el estudio se realizara en el local ubicado en Urbanor Av. Las Aguas Mz.
163 Solar 12 en la ciudad de Guayaquil ha pasado por un proceso de cambios desde que se
implementaron las salvaguardias en sus ventas teniendo baja rotacion de inventarios y
desmotivacién en el equipo de venta causando un decrecimiento de dos digitos en el afio 2016 en
sus ventas comparadas al afio pasado 2015 de un digito esto generd inconvenientes e

inconformidades con sus clientes potenciales.

La empresa Muebles el Bosque S.A. ha tenido una variedad de problemas para incrementar
sus ventas como; catalogo del producto no adecuado, escaso del desarrollo de exhibicién del
producto en el almacén, uno de sus mayores problemas han sido sus inventarios una decision que
fue tomada el afio pasado 2015 de parar de comprar por un tiempo, por el motivo que tenian bajas
ventas y no tenia salida de producto esto como resultado le causo ausencia de producto he

inconformidad con sus clientes.

Es frecuente el nivel de insatisfaccion de los clientes por las continuas situaciones que se han
presentado en la empresa Muebles el Bosque S.A. un bajo nivel de ventas y ausencia de
programa de incentivos, esto ocasionaria disminucion de personal y no alcanzaran los
prondsticos planteados por la empresa, esto como resultado puede obtener que la empresa
Muebles el Bosque S.A. entre en un proceso de redisefio y tenga que estructurar la

comercializacion de los muebles.



Se desarrollo un plan estratégico de marketing que mejorara el sentido de pertenencia de los
clientes, incrementaran las ventas, se podra realizar un cambio y transformacion de la linea y
liquidacion de saldos, asi habra méas rotacion del inventario de esta manera habra variedad de
producto y satisfaccion al cliente, también se busca con este plan las posibles plazas no
descubiertas en el esquema de la empresa serd de mucha importancia y afianciamiento en el

mercado para la empresa Muebles el Bosque S.A. En el norte de la ciudad de Guayaquil.

1.3. Formulacién del Problema

¢Como incide un plan estratégico de marketing en el incremento de las ventas en la empresa

Muebles el Bosque S.A. en el norte de la ciudad de Guayaquil?

1.4. Delimitacion o Alcance de la Investigacion

La delimitacion tematica de este proyecto presenta una investigacion para incrementar las
ventas en la empresa Muebles el Bosque S.A. ubicado en Urbanor Av Las Aguas Mz 163 Solar
12. La investigacion se enfocara en conocer las opiniones generales de los clientes en conocer sus
gustos y preferencias para identificar los factores que influyen en las bajas ventas de la empresa
Muebles el Bosque S.A para poder realizar estrategias de mejora.

El proyecto de investigacion se realizd en el norte de la ciudad de Guayaquil provincia del
Guayas dicha investigacion se realizara durante 7 meses, esta investigacion se direccionara hacia
las estrategias de marketing, para lograr incrementar las ventas iniciando desde el 22 de agosto
del 2016 y culminando en Febrero del 2017.

Este proyecto de investigacion se enfoca en estudiar el problema de las bajas ventas de la
empresa Muebles el Bosque S.A. Se efectuara con clientes actuales, personas desde los 25 a 54
afios de edad de nivel socioeconomico medio y medio alto son clientes que habitan en casas

modernas no tanto de lujos pero confortables, generalmente con tres habitaciones en ciudadelas y



urbanizaciones de casa iguales por lo general son profesionales comerciantes pequefios

industriales o ejecutivos de mandos medios se requiere conocer las opiniones de estos clientes.

La finalidad de este trabajo de investigacion es encontrar las causantes de las situaciones
problematicas que han ocasionado el decrecimiento progresivo de las ventas en los ultimos dos

afios y las posibles soluciones.

1.5. Justificacion de la Investigacion

Segun el articulo publicado por (Mendoza, 2014) donde argumenta que el nuevo modelo de
Matriz Productiva del Ecuador permite lograr un cambio en la matriz productiva, es decir, ofrecer
el mueble no solo a nivel nacional, sino lograr que las cadenas productivas puedan a su vez llegar

a la exportacion; por eso es la clave la capacitacion.

El presente proyecto se justifica porque guarda relacion con la linea de “Comportamiento del
Consumidor” establecidas por la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, tal como
lo indica en su pagina web.

(Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, 2015)

El proyecto tiene como finalidad analizar la situacion actual del nivel de ventas de la empresa
Muebles el Bosque S.A. en el norte de la ciudad de Guayaquil, para desarrollar un plan
estratégico de marketing que permitan a la empresa aprovechar sus fortalezas para ser mas

competitiva y alcanzar los objetivos esperados.

Se realiza la investigacidn de este proyecto para lograr obtener el crecimiento esperado, por lo
qgue se ha descuidado en diferentes aspectos como la administracion e implementacion de
estrategias. Es por este motivo, se ha decidido crear un plan estratégico de marketing que logre la
expansion al mercado potencial de Muebles el Bosque.



En muchas empresas no existen planes de mercadeo debido a que los duefios o propietarios no
le dan la importancia, por lo que desconocen como implementar este tipo de instrumento, ya que

tienen un conocimiento de mercado que es tomado de la experiencia practica del negocio.

Los beneficios que se va obtener con la implementacion de este plan de marketing permitira
analizar, planear y ampliar las fortalezas con el fin de enfrentarse a los cambios que exige el
mercado y también a posicionar mejor en la mente del consumidor del norte de la ciudad de
Guayaquil la marca Muebles el Bosque logrando asi un mayor incremento en las ventas de la

empresa de esta manera.

El plan de marketing en la empresa nos permitira a aprovechar todas las oportunidades que se
presenten en el mercado como aumentar la participacion en el mercado y fidelizacion de clientes
potenciales, al incrementar las ventas generara rentabilidad y dard mejoras en la economia de
Muebles el Bosque S.A. y ayudara a contribuir de manera correcta con el producto que ofrece la

empresa.

Este plan de mercadeo nos da la posibilidad involucrarnos a nuevas plazas no descubiertas
para alcanzar un publico objetivo y como diferenciarse de la competencia para aumentar sus
ventas y a fijar objetivos basados en un analisis de la situacién interna de la empresa Muebles el
Bosque S.A

El desarrollo de este proyecto es muy importante para la autora, pues aqui pondra en practica
gran parte del aprendizaje recibido durante la Carrera de Mercadotecnia, de esta manera creara un
alto compromiso, para el cumplimiento de los objetivos del proyecto.



1.6. Sistematizacion de la Investigacion

1. ¢Cémo realizar un analisis que determine la capacidad de inversion de la empresa
Muebles el Bosque S.A.?

2. ¢Cual es el perfil del cliente ideal que permita aplicar estrategias de Publicidad en la
empresa Muebles el Bosque S.A.?

3. ¢Cuéles son los principales competidores en el sector de muebles?

4. ¢Cudl es la propuesta competitiva para los clientes de la empresa Muebles el Bosque
S.A?

1.7. Objetivo General de la Investigacion

Desarrollar un plan de marketing que incremente las ventas en un 20% en la empresa Muebles

el Bosque S.A. en la ciudad de Guayaquil para el 2017.

1.8. Objetivos Especificos de la Investigacion

1. Analizar la situacion actual de la empresa Muebles el Bosque S.A. que determine su

capacidad de inversion

2. ldentificar el perfil del cliente ideal para la implementacion de estrategias publicitarias en

la empresa Muebles el Bosque S.A.

3. Definir a los principales competidores en el sector de muebles que permita la aplicacion

de estrategias promocionales en la empresa Muebles el bosque S.A.

4. Realizar propuesta de mercado competitiva para los clientes de la empresa Muebles el
Bosque S.A.



1.9.Limites de la Investigacion

En el desarrollo del proyecto de la investigacion la autora tiene los permisos para informacion
de la empresa bésica pero también se considera uno de los mayores limitantes es el impedimento
al levantamiento de la informacion debido a que no tenemos acceso a los valores o porcentajes
que ocasionan el bajo incremento de las ventas, la empresa solo brinda informacion referente a la
competencia: estrategias, técnicas de marketing que son aplicadas en sus productos, y también
nos facilitara los Historicos de ventas, Ventas al Detalle del 2015 al 2016 y valores aproximados
para de este modo realizar nuestro proyecto de investigacion por temor de filtracion de

informacion.

Las limitaciones que se pueden presentar, que la empresa Muebles el Bosque S.A por motivos
de confiabilidad no sera revelado los valores de la materia prima y la siguiente limitacion es el
andlisis del mercado meta asi como el de la competencia, no abarcaré todo el segmento del sector

de muebles, Gnicamente el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

1.10. Identificacion de las variables

Objetivo General
Variable Independiente: Plan de marketing

Variable Dependiente: Incrementar las ventas

Objetivo Especifico 1
Variable Independiente: Capacidad de Inversion

Variable Dependiente: Analisis Situacional

Objetivo Especifico 2
Variable Independiente: Estrategias de Publicidad
Variable Dependiente: Perfil del Cliente



Objetivo Especifico 3
Variable Independiente: Estrategias promocionales
Variable Dependiente Principales competidores en el sector de muebles.

Objetivo Especifico 4
Variable Independiente: Propuesta de Mercado Competitiva

Variable Dependiente: Clientes

1.11. Hipdtesis

1.11.1. Hipotesis del objetivo general
Si se desarrolla un plan de marketing entonces incrementardn las ventas en la empresa

Muebles el Bosque S.A. en el norte de la ciudad de Guayaquil en el afio 2017.

1.11.2. Hipotesis particulares del objetivo especifico 1
Si se realiza el andlisis situacional entonces se determinara su capacidad de inversion actual de

la empresa Muebles el Bosque S.A. en el afio 2017.

1.11.3. Hipotesis particulares del objetivo especifico 2
Si se define el perfil del cliente entonces podra aplicar estrategias de publicidad en la empresa

Muebles el Bosque S.A. en el afio 2017

1.11.4. Hipotesis particulares del objetivo especifico 3
Si se identifican los principales competidores entonces permitird aplicar estrategias

promocionales en la empresa Muebles el Bosque S.A. en el afio 2017



1.11.5. Hipotesis Particulares del Objetivo Especifico 4
Si se realiza una propuesta de mercado competitiva entonces se afianza mas a los clientes con

la empresa Muebles el Bosque S.A. en el afio 2017.



1.12. Operacionalizacién de las Variables

1.12.1 Operacionalizacion de las variables de la hipétesis del objetivo general.

Tabla 1.1 Operazacionalizacion de las variables

Hipotesis General | Variable | Tipo Definicion Fuente Dimension | Indicadores Categorias Instrumento
Cantidad de
Producto productos Entrevista
comercializados
3 El Plan de — -
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g e
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=3 c c clientes
o —_
8 2 g empresa a nuestra
s 3 Intensidad de
G (G} H
s 9 realidad o
€ ° . compras en Analisis de
§ 3 Promocion . .
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CAPITULO II
FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 Antecedentes referenciales de la investigacion

De acuerdo al Proyecto de investigacion denominado “Plan de mercadeo para incrementar
ventas de la muebleria “PALO BONITO” A través de mayor posicionamiento en el mercado de
la ciudad de Palmira” desarrollado por Juan Camilo de la Cruz Ospina previo a la obtencion del
titulo Profesional en Mercadeo y Negocios Internacionales de la Universidad Auténoma de
Occidente Facultad de Ciencias Econémicas y Administrativas de la ciudad Santiago de Cali, se
determiné en general, cuando se busca un posicionamiento, la solucion no esta en el producto. A
menos que se esté en condiciones de introducir modificaciones, la solucion a de buscarse
acomodando el producto en la mente del target, de modo que no colisione con los valores que ya
estan establecidos (Ospina J. C., 2013)

Los autores también proponen realizar reuniones efectivas periddicas cada mes para hacer
seguimientos indicadores, evolucion negocio, ventas, dificultades, etc., parte esencial de una
planeacion estratégica es el involucramiento de sus empleados e implementar la propuesta de
valor diferenciadora “Palo Bonito financia tu estilo en muebles” a partir de la identificacion del

nicho de mercado al que debe estar dirigida la empresa. (Ospina & Camilo, 2013)

El segundo trabajo fue disefiado en la Universidad de la Salle Facultad de Ciencias
Administrativas y Contables en el Programa de Administracién de Empresas. Sus autores Andrés
Leonardo Balaguero Gonzalez y Oscar Mauricio Sierra Quintana en el afio 2012 plantearon
“Disefo del Plan de Marketing para la empresa Electrodomésticos Mansion S.A. de Bogota”
cuyo analisis establece que la periodicidad de la compra de los articulos depende de la
obsolescencia programa que los fabricantes implantan en los productos electronicos, para que
exista una vida util estandarizada y se reactive el consumo, asi su comercializacion, que es el

factor fundamental de la empresa. (Sierra & Balaguero, 2012)
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Los autores también proponen desarrollar programas de evaluacion y control del personal,
motivar y comprometer al personal brindamos condiciones de seguridad para disminuir los
niveles de rotacion, motivar y comprometer al personal brindamos condiciones de seguridad para
disminuir los niveles de rotacion y también sugiere implementar un plan estratégico de
capacitacion en los diferentes niveles de la organizacion para los empleados; que se enfoquen en
la importancia del servicio al cliente, con el fin de facilitar el cumplimiento de los objetivos

propuestos. (Sierra & Balaguero, 2012)

El tercer trabajo fue disefiado en la Universidad Politécnica Salesiana de Ecuador
desarrollado por Cinthya Paola Ayauca Cevallos y Jennifer Ximena Mazza Gomez en el afio
2013 plantearon “Plan estratégico de Marketing en “Fabrimuebles Pamel” para la introduccion y
comercializacion de muebles de Teca en la ciudad de Guayaquil ” precio a la obtencion del Titulo
Ingeniera Comercial Mencidn en Marketing y Comercio Exterior de la Universidad Politécnica,
se determind en general, toda comercializacion de un producto o servicio que se desee llevar con
éxito, debera sustentarse mediante la ejecucion de un Plan de Marketing que permita identificar el
entorno en el que se desenvuelve la empresa, determinar los objetivos, optimizar los recursos,
potenciar la creatividad y captar financiacion, con la finalidad de incrementar ventas, consolidar

la marca y obtener rentabilidad (Ayauca Cevallos & Mazza Gomez, 2013)

El cuarto trabajo fue disefiado en la Universidad Catolica del Peru desarrollado por Garcia
Jiménez, Anyelina Fiorella, Vasquez Leyva, Oliver, Aguilar Lazo, Zuzetty Mariella en el afio
2013 plantearon “Plan estratégico para la industria de muebles en Lambayeque” precio a la
obtencion del Titulo Ingeniera en Administracion Estratégicas de Empresas se determind en
general se han desarrollado cuatro objetivos de largo plazo que se esperan alcanzar luego de
implementar las diez estrategias resultantes de las matrices empleadas, agrupadas en tres grupos:
(a) desarrollo de mercados, (b) desarrollo de productos y (c) estrategias especificas. A través del
presente plan estratégico integral se impulsara el crecimiento de las ventas de las empresas
dedicadas a la fabricacion de muebles en Lambayeque, logrando exportar a paises como Estados
Unidos de América y los que conforman la Unién Europea. (Garcia, Anyelina, Vasquez, Aguilar,
& Zuzetty, 2013)
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El quinto trabajo fue disefiado en la Universidad Tecnol6gica de Pereira por Jai Hoyos Gil
Sandra Betancourt Rendon en el afio 2017 plantearon “Disefio el plan de mercadeo de Muebles
Damasco S.A.” obtencion del Titulo Ingeniero Industrial se determindé en general el plan
estratégico de mercadeo esta enfocado a entender el proceso de compra del consumidor de
Muebles Damasco, atendiendo estratégicamente sus necesidades de consumo, involucrandose
con todos los canales posibles con estrategias de marketing tradicional, de servicio al cliente
diferencial como parte fundamental de la fidelizacion, de marketing digital como fuente de
interrelacion directa con el cliente digital, de marketing promocional como alternativa para
llegar a nuevos mercados y profundizar en los actuales y finalmente como estrategia también de

fidelizacion, de posicionamiento y de recordacion de marca. (Hoyos & Betancourt, 2017)

La produccion mundial de muebles ha disminuido esto se debe principalmente a la
desaceleracion de las tasas de crecimiento de los paises asiaticos tiene una tasa de 4% que es una
tasa mucho més pequefia de lo que estaban acostumbrados, en este caso Muebles el Bosque no se
preocupe por la produccion de la madera ellos importan los muebles o accesorios ya

confeccionado en China.

China ha pasado a desempefiar un papel muy importante de crecimiento en el mercado
mundial de la madera es pobre en recursos forestales, y desde 1998 su produccién de madera se
ha visto limitada por el Programa de Proteccion de los Bosques Naturales, que prohibid las
extracciones de todos los bosques naturales en el suroeste y las redujo en el Nord este. Las
importaciones de madera han crecido con rapidez desde 1999 para atender la creciente demanda.

Es hoy en dia el mayor importador de madera industrial, muchas compafiias sobre todo las
privadas han invertido en grandes plantaciones e industrias madereras, en este caso China se ha
vuelto el primer pais del mundo importador de madera industrial y gracias a esto ellos han
desarrollado rapidamente su industrias de elaboracion de maderas, pasando a ser exportadora

importante de productos de madera con valor afladido de alta calidad y precios competitivos.
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La exportacion de la industria de mueble en China ha logrado crecimientos sostenidos a razon
40% anual durante la Gltima media década, y las tendencias del mercado indican que su
crecimiento sera cada vez mayor debido al auge, conquista y aceptacion de nuevos mercados

internacionales.

Existen factores especificos que inciden para que la oferta china sea tan econdémica: una mano
de obra mas barata, menor inversion en activos fijos y maquinaria, un nivel tecnologico basico,

simplificacion de los procesos productivos y la compra de materias primas mas econdémicas.

Por otro lado, a diferencia de las demés fabricas del mundo, los empresarios chinos tienen
practicas corporativas y fiscales distintas, ya que no pagan seguridad social, IVA, no pagan
impuesto de sociedades, no tienen costos ecoldgicos, no asumen costos de desarrollo de producto

y no invierten en costos de desarrollo de disefio pues los plagian del mercado internacional.

De esta manera ha resultado, para otras naciones productoras de muebles, muy dificil competir
con los productos chinos que tienen una calidad aceptable a precios muy bajos. De hecho,
algunos expertos han asegurado que pronto esta industria, sustituira a la industria productiva
occidental captando en primera estancia, a aquellos compradores de muebles que no son muy
exigentes y con el tiempo al mejorar la calidad del producto crecerd su demanda de la misma

forma como ha sucedido en otros sectores como el textil. (Lu, 2012)

13



2.2 Marco Teorico Referencial

2.2.1. Plan Estratégico de Marketing

El plan estratégico de marketing es un documento que forma parte de la documentacion
de la planificacion estratégica de una empresa. El plan de marketing sirve para recoger los
objetivos y estrategias, ademas de las acciones que va a ser necesario realizar para

conseguir éstos objetivos  (Kotler, 2013)

La Planificacion de Marketing constituye un sistema gerencial que desplaza el énfasis en
el "que lograr" (objetivos) al "qué hacer" (estrategias). Con la Planificacion Estratégica se
busca concentrarse en aquellos objetivos factibles de lograr y en qué negocio o area competir, en

correspondencia con las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno. (Buser, 2014)

La Planificacion Estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el énfasis en el “qué
lograr” (objetivos) al “qué hacer” (estrategias). Con la Planificacion Estratégica se busca
concentrarse en aquellos objetivos factibles de lograr y en qué negocio o area competir, en

correspondencia con las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno. (GestioPolis, 2016)

2.2.2. Incremento de Ventas

Incrementar las ventas es una necesidad constante en toda empresa. Recordemos que no puede
haber conformismos en las ventas. Por ello, no es de extrafiar que cuando las ventas van bien (es
decir, cumpliendo o superando el pronostico de ventas) la gerencia querra que se venda mas (ya
sea para obtener una mayor utilidad, una mayor participacién en el mercado y/o un mayor
crecimiento). Por otro lado, si las ventas van mal (se entiende que por debajo del prondstico) la
gerencia exigira vender mas para cumplir con lo minimo que se ha establecido (lo que es
importante para mantener un flujo de caja saludable y una presencia aceptable en el mercado).
(Thompson, 2012)
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Para incrementar las ventas se necesita Penetrar en el mercado abarca en el ciclo de vida de un
producto o servicio desde el pre lanzamiento al mercado, pasando por el desarrollo del prototipo,
fijacion de precios, disefio de la imagen comercial, disefio de los canales de distribucion, politica
de ventas, politica de descuentos etc., Para que exista un incremento en las ventas primero
debimos haber vendido nuestro producto o servicio, quiere decir que contamos ya con un historial
de ventas. El historial nos sirve para tener un parametro de comparacion al implantar nuestro plan

de incremento en las ventas. (Camarena Puga, 2015)

Las personas satisfacen sus necesidades y anhelos por medio de los productos. Un producto es
todo aquello que se ofrece en un mercado con objeto de satisfacer una necesidad o un anhelo. Por
regla general, la palabra producto sugiere un objeto material. Sin embargo, el concepto producto
no se limita a objetos materiales; sino que todo aquello que pueda satisfacer una necesidad se
puede considerar producto. La importancia que tienen los bienes materiales no radica tanto en la
posesion como en las ventajas que ofrecen. Estas ventajas son explotadas, maximizadas y bien

difundidas mediante la publicidad y la promocion del producto. (Fuentes, 2013)

2.2.3. Satisfaccion del cliente

Satisfaccion del cliente es un concepto inherente al &mbito del marketing y que implica como
su denominacidn nos lo anticipa ya, a la satisfaccién que experimenta un cliente en relacién a un
producto o servicio que ha adquirido, porque precisamente el mismo ha cubierto en pleno las
expectativas depositadas en el al momento de adquirirlo. Es decir, es la conformidad del cliente
con el producto o servicio que compré ya que el mismo cumplié satisfactoriamente con la

promesa de venta (DefinicionABC, 2016)

La satisfaccion del cliente es un indicador determinante de las intenciones y de la lealtad del
cliente, es decir los umbrales de satisfaccion del cliente tienen normalmente una relacion directa
con expectativas concretas. Sencillamente escuchando a sus clientes aprenderd méas sobre su
propia empresa y conocera mejor la percepcion que los clientes tienen de su negocio que si pasa
eternidades evaluando nuevos Indicadores Clave del Rendimiento o nuevos métodos de

incremento de ingresos, asimismo, llegard a conclusiones mas relevantes relacionadas con la

15



retencion y la pérdida de clientes. Al final, todos estos datos le ayudaran a mejorar su producto o

servicio segun las demandas de sus clientes. (Reibstein, 2013)

La satisfaccion del cliente es un término propio del marketing que hace referencia a la
satisfaccion que tiene un cliente con respecto a un producto que ha comprado o un servicio que
ha recibido, cuando éste ha cumplido o sobrepasado sus expectativas, La satisfaccion del cliente.
Cuando un cliente compra un producto o recibe un servicio y luego éste no llega a cumplir con
sus expectativas, entonces quedara insatisfecho, dificilmente volvera a comprarnos o visitarnos, y
muy probablemente hablard mal de nosotros en frente de otros consumidores. (CreceNegocios,
2016)

2.2.4. Comportamiento del Consumidor

El comportamiento del consumidor significa “aquella actividad interna o externa del individuo
0 grupo de individuos dirigida a la satisfaccion de sus necesidades mediante la adquisicion de
bienes o servicios”, se habla de un comportamiento dirigido de manera especifica a la
satisfaccion de necesidades mediante el uso de bienes o servicios o de actividades externas
(busqueda de un producto, compra fisica y el transporte del mismo) y actividades internas (el
deseo de un producto, lealtad de marca, influencia psicolégica producida por la publicidad).
(Arellano, 2012)

El comportamiento del consumidor tiene relacion con solo con los consumidores adquieren
sino también por las razones por las que compra un producto, cuando lo compran, dénde, como y
con qué frecuencia. Existe consumidores que por sus opiniones y recomendaciones influyen en la
decision de compras de otros. A pesar de que este analisis adquiere mayor importancia con el
tiempo, en la actualidad da un giro radical en cuanto al comportamiento del mercado en relacion

a algunos afios atras. (Mendoza, 2014)
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También entendemos por comportamiento de consumidor que son todas aquellas actividades
internas y externas de un individuo o grupo de individuos dirigidas hacia la satisfaccion de sus
necesidades. Este comportamiento parte de la existencia de una carencia, el reconocimiento de
una necesidad, la busqueda de alternativas de satisfaccion, decision de compra y la evaluacion
posterior, (antes, durante y despues), el comportamiento del consumidor es el intercambio de
bienes entre individuos grupos e empresas, para satisfacer sus necesidades. Implica aspectos
como: Consumidores individuales, nifios, hombres, adultos, amas de casa, agrupaciones, familias,
empresas, grupos, fendmenos internos y externos y la marca, la percepcion, publicidad,

busqueda, compra, de bienes. (GestioPolis, 2016)

2.3 Marco Legal

La industrializacién y comercializacion de los productos Madereros Corresponden al
Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca y Competitividad (MICIP) que es un
organismo gubernamental facultado para planificar, dirigir, controlar y ser el ejecutor de las
politicas comerciales y de desarrollo del sector productivo de Ecuador, a través de objetivos

estratégico entre lo que podemos mencionar:

v Impulsar la competitividad del sector productivo a través de la ejecucion de la Agencia
Nacional de Competitividad.

v' Facilitar el acceso del sector industrial a nuevas tecnologias que garanticen su
participacion competitiva en el mercado.

v’ Establecer Politicas de Comercio Exterior e Inversiones negociaciones econémicas

internacionales y operaciones comerciales.

El Ministerio de Comercio Exterior, Industrializacion, Pesca y Competitividad (MICIP) cuenta
con una Subsecretaria especifica para cada una de las cuatro areas mencionadas, cuya regulacion
cuenta con una base legal que es parte de la legislacion ecuatoriana y que de acuerdo al campo de

accion de la industria forestal se indican a continuacion las mas relevantes:
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2.3.1 Leyes de Industrializacion

Ley de Fomento Industrial: A esta ley deben acogerse todas las empresas industriales
existentes y las nuevas que se establezcan en el territorio ecuatoriano dedicadas a actividades
industriales de transformacion y cuyos fines convengan al desarrollo nacional. Las disposiciones
de esta Ley no se hacen extensivas a otras actividades complementarias como las de obtencion de

materias primas agropecuarias o minerales y las de comercializacion.

Quedan también excluidas las empresas dedicadas a actividades pesqueras en su fase de
captura y mineras en su base de extraccion, las empresas de construccion las hoteleras y las de
transporte. La codificacion de esta ley contiene cinco capitulos y 50 articulos. Fue mediante
Decreto Supremo N. 1414, publicada en el registro Oficial N. 319 del 28 de septiembre de 1971.
Sus disposiciones se actualizan y se sistematizan con la Constitucion Politica de la Republica
(Anexo 17)

2.3.2 Ley Organica de Defensa del Consumidor

En la Ley Organica de Defensa del Consumidor los articulos que son referenciales para la
empresa son Art. 5 donde se enfoca en las obligaciones del consumidor que deben propiciar y
ejercer el consumo racional de una manera responsable de esta forma no se debe afectar al medio
ambiente mediante bienes o servicio que resulte peligrosos asi se evita riesgos que puedan afectar
a lasalud y vida.

En el Art. 25 se enfoca en que todos los articulos sea fabricantes, importadores, comerciantes
o distribuidores deben asegurara sus suministros repuestos o servicios técnicos durante el tiempo
que sean producidos y durante el tiempo en funcion a la vida util de los bienes, en cambio en el
Art. 28 indican que las personas responsables por la indemnizaciones civiles que son los dafos
ocasionados de bienes o servicios son los fabricantes, importadores, comerciantes o distribuidores
(Anexo 18)
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2.3.3 Ley de Gestion Ambiental, Codificacion

En la Ley de Gestibn Ambiental, Codificacion los articulos que son referenciales para la
empresa son Art. 28 indica que en los contratos se incluiran el acuerdo de Ley de Medio
Ambiente, en el Art. 81 se enfoca en las sanciones que se realizara que es el 100% del valor de la
restauracion del area talada esto se dard por tala, quema o alguna accion destructiva en lugares

de escasa vegetacion.

Esta Ley es muy importante porque constituye el cuerpo legal especifico mas importante
atinente a la proteccion ambiental en el pais, esta relacionada directamente con la prevencion,
control y sancién a las actividades contaminantes a los recursos naturales y establece las
directrices de politica ambiental, asi como determina las obligaciones, niveles de participacion de
los sectores publico y privado en la gestién ambiental y sefiala los limites permisibles, controles y
sanciones dentro de este campo (Anexo 19)

2.3.4 Ley Orgéanica de Aduanas.

En la Ley Orgéanica de Aduanas los articulos que son referenciales para la empresa son Art. 1
esta ley se enfoca en regular las relaciones juridicas entre el estado y las personas que operan en
el trafico internacional de mercancias en este caso son los bienes de muebles de cualquier clase

en el caso que esta ley no sea cumplida, aplicaran las normas del Cédigo Tributario.

En el Art. 118 se enfoca en el patrimonio y financiamiento los cuales constituye del
patrimonio de la Corporacion es decir la totalidad de los valores recaudados por concepto de tasas
por servicio aduanero de todos los bienes muebles o inmuebles adquiridos, las recaudaciones
tributarias se acreditan directamente por los bancos privados que estén autorizados para realizar

la recaudacion de tributos a la Corporacion Aduanera Ecuatoriana. (Anexo 20)
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2.3.5 Ley de Salvaguardias

En la Ley de Salvaguardias que son medidas de emergencia para proteger la industria nacional
que se ve amenazada ante el creciente aumento absoluto o relativo de las importaciones, estas
medidas consisten en la restriccion temporal de las importaciones que amenazan con dafiar o
causar dafio grave al sector nacional los cuales no estan preparados para competir con los

productos importados

El articulo que es referencial para la empresa es el Art. 5 se enfoca en que las mediadas de
salvaguardias seran aplicadas para prevenir o reparar algun dafio grave y de esta manera facilitar
el reajuste, no es necesario utilizar una restriccién cuantitativa porque no se obtendra una
reduccion de la cuantia de las importaciones realizas en los tres ultimos afios, a menos de que se

presente una justificacion clara de la necesidad.(Anexo 21)

2.4 Marco Conceptual

2.4.1 Cliente

Es aquella persona natural o juridica que realiza la transaccion comercial denominada compra,
en la antigua Roma, a un cliente, alguien que dependia de un benefactor, lo cual resultaba
necesario para quien no podia en forma legal alcanzar la ciudadania, un derecho reservado

inicialmente a los Patricios (Wikipedia, 2016)

El cliente es una persona o empresa que adquiere bienes o servicios no necesariamente el
consumidor final, el cliente es un término que define a la persona u organizacion que realiza una
compra. Puede estar comprando en su nombre y disfrutar personalmente del bien adquirido, o
comprar para otro, como el caso de los articulos infantiles. Resulta la parte de la poblacion mas

importante de la compafiia. (CIM, 2012)

20



Es un término que define a la persona u organizacion que realiza una compra., la palabra
cliente proviene del griego antiguo y hace referencia a la persona que depende de, es decir mis
clientes son aquellas personas que tienen cierta necesidad de un producto o servicio que mi

empresa pueda satisfacer (Reibstein, 2013)

2.4.2 Clasificacion de Madera

La madera fue uno de los materiales primeramente utilizados por el hombre. Ya en el
paleolitico se utilizaba la madera dura para la fabricacion de armas como hachas, pinchos, y la
madera blanda para palos y varas. Cuando el hombre empez6 a trabajar con metales, aumentaron
las posibilidades de usos ya que estos permitian su apogeo y labra. (ARQHYS, 2012)

Duras. Son las procedentes de arboles de crecimiento por lo que son mas caras, y debido a su
resistencia, suelen emplearse en la realizacion de muebles de calidad. Aqui tenemos ejemplos de
maderas duras:

Roble: Es de color pardo amarillento. Es una de las mejores maderas que se conocen; muy
resistentes y duraderos. Se utiliza en muebles de calidad.

Nogal: Es una de las maderas mas nobles y apreciadas en todo el mundo. Se emplea en
mueble y decoracion de lujo.

Cerezo: Su madera es muy apreciada para la construccion de muebles. Es muy delicada
porque es propensa a sufrir alteraciones y a la carcoma.

Encina: Es de color oscuro. Tiene una gran dureza y es dificil de trabajar. Es la madera
utilizada en la construccidn de cajas de cepillo y garlopas.

Olivo: Se usa para trabajos artisticos y en decoracion, ya que sus fibras tienen unos dibujos

muy vistosos (sobre todo las que se aproximan a la raiz. (ARQHYS, 2012)

De acuerdo a su clasificacion se pueden encontrar dos tipos de madera: madera natural de
acuerdo y conforme a la dureza de esta, las maderas naturales, madera Artificial estas se derivan
de otras maderas por medio a una elaboracion, mediante virutas o laminas convenientemente

utilizadas y maderas prefabricadas Son aquellas que son elaboradas con residuos de la madera y
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las virutas que se extraen de los cortes. Recomendamos ver el siguiente video sobre los tipos de
madera. (MasTiposde, 2015)

La madera presenta muchisimos tipos de clasificaciones ya que es un material con una gran
variedad de propiedades, usos o procedencias. Entre estas formas de clasificar la madera la mas
extendida es la referente a sus caracteristicas de dureza. Asi podemos englobarlas todas en dos

grandes grupos: Las maderas blandas y las maderas duras. (Arquigrafico, 2016)

2.4.3 Categoria de Muebles

Los muebles para el hogar se eligen teniendo en cuenta diversos conceptos que incluyen:
necesidades, gustos, funcionalidad y, principalmente decoracién; es por esto también que el
mercado nos ofrece una amplia gama de modelos que pueden satisfacer todos los requerimientos,

sin importar cuan extrafios o complejos pueda ser. (Dominguez, Sofa Cama, 2015)

Dentro de los muebles para el hogar encontramos a los accesorios de iluminacion, este detalle
es mas que importante ya que, estéticamente, cualquier estancia necesita de puntos de luz que
brinden decoracion y funcionalidad; las tiendas de muebles ofrecen algunos complementos que
estan a tono con los productos que vamos a adquirir: lamparas de forja, apliques, plafones,
lamparas de sobremesa, candelabros, lamparas de pie, spots, etc; la eleccion dependera, como
dijimos previamente, del tipo de ornamentacion y decoracion que la casa posea. (Dominguez,
2015)

Los muebles para el hogar estan determinados por los estilos. Hay a quién le gusta las lineas
elegantes de las piezas contemporaneas o los que prefieren el encanto tradicional del mueble del
siglo XVIII. Existen muchos estilos de muebles, a continuacion os detallamos algunos de ellos.

Mueble tradicional: Estos muebles son los méas conservadores. Cuentan con una gran cantidad
de detalles elegantes: lineas curvas detalladas, disefios simétricos, maderas oscuras y brillantes

como la caoba y el cerezo y, por Gltimo, una fina tapiceria.
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Muebles Contemporaneos: Son los que surgieron a partir de la segunda mitad del siglo XX.
No son modernos pero poseen un aire actualizado de lineas curvas elegantes y formas simples
bien definidas.

Mueble rustico: Este estilo presenta por lo regular mobiliario aparentemente usado, simple o
rudimentario y con motivos folkléricos.

Mueble colonial: EIl estilo colonial proviene de las antiguas fincas y haciendas de siglos
pasados. Este estilo es uno de los més utilizados en la decoracion de hogares y se caracteriza por
el uso de materiales autoctonos, maderas macizas y detalles artesanales que le aportan al
ambiente un toque exatico.

Mueble estilo Vintage: El estilo vintage se basa en la recuperacion de mobiliario del pasado.
(ModayHogar, 2014)

Cada periodo importante en el disefio del mueble de hogar posee caracteristicas propias que lo
distinguen de los otros periodos. La capacidad de reconocer estas diferencias hace que la
decoracion de interiores resulte mas interesante y adquiera un mayor sentido. Existen claves
determinadas para saber los origenes y la fecha de los muebles antiguos que deben ser estudiados
por el decorador aficionado. De otra forma puede encontrarse con la sorpresa de haber adquirido

muebles antiguos pero carentes de valor. (Muebles, 2012)

2.4.4 Madera

Esta constituida por un conjunto de tejidos que forman la masa de los arboles, material mas
ligeros resistente y de facil trabajo utilizado por el hombre desde los primeros tiempo, se
denomina madera aquella parte mas sélida y fibrosa de los arboles y que se ubica debajo de lo

que es su corteza. (Monografias, 2016)

La madera es un material ortétropo con distinta elasticidad segun la direccion de deformacion,
encontrado como principal contenido del tronco de un arbol. Los arboles se caracterizan por tener
troncos que crecen afio tras afio, formando anillos concéntricos correspondientes al diferente

crecimiento de biomasa segun las estaciones. (Wikipedia, 2016)
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Cabe destacar que la madera se caracteriza por la diversa elasticidad que dispone, la cual estara
en estrecha relacion a la direccién de deformacion que presente, y asimismo sus condiciones
variaran en funcion del tipo de arbol que proviene y las caracteristicas climaticas del lugar en el

cual el arbol del que se extraera crece. (Definicionabc, 2016)

2.4.5 Mercado

El mercado es donde influye la oferta y la demanda. En un sentido menos amplio, el mercado
es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto. EI mercado es un
conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores comparten una
necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio.
(Wikipedia, 2016)

El mercado es donde confluye la oferta y la demanda. Es un sentido menos amplio, el mercado
es un conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto. Por ejemplo: El
mercado de los autos esta formado no solamente por aquellos que poseen automavil sino también
por quienes estarian dispuestos a comprarlo y disponen de los medios a pagar su precio (Bonta &
Farber , 2013)

Un mercado también es un conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.
Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede satisfacerse
mediante una relacion de intercambio de compra de un producto o servicio si lo desea. (Kotler &
Armstrong, 2012)
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2.4.6 Producto

Un producto es un conjunto de atributos (caracteristicas, funciones, beneficios y usos) que le
dan la capacidad para ser intercambiado o usado. Usualmente, es una combinacion de aspectos
tangibles e intangibles. Asi, un producto puede ser una idea, una entidad fisica (un bien), un

servicio o cualquier combinacion de los tres. (Wikipedia, 2016)

El producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene un determinado
bien para satisfacer sus necesidades o deseos, segun el fabricante, el producto es un conjunto de
elementos fisicos y quimicos engranados de tal manera que ofrece al usuario las posibilidades de
utilizacion. El marketing le agrego una segunda dimension a esa tradicional definicion fundada
en la existencia de una funcion genérica de la satisfaccion que proporciona La primera dimension
son las caracteristicas organolépticas y la segunda se basa en los criterios subjetivos. (Bonta &
Farber , 2013)

Definen al producto como “un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan
empaque , color, precio, calidad y marca , mas los servicios Yy la reputacién del vendedor; el
producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea, en si es la oferta con

gue una compafiia satisface una necesidad. (Stanton, Etzel, & Walker, 2012)

2.4.7 Proveedores

Una persona 0 una empresa que abastece a otras empresas con existencias (articulos), los

cuales seran transformados para venderlos posteriormente o directamente se compran para su

venta dirigidas directamente a la actividad o negocio principal de la empresa que compra esos
elementos. (Wikipedia, 2016)
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Proveedor es la persona o empresa que abastece con algo a otra empresa 0 a una comunidad.
El término procede del verbo proveer que hace referencia a suministrar lo necesario para un fin,
es importante establecer que béasicamente existen dos tipos claramente diferenciados de
proveedores. Por un lado, estan los de bienes, que son los que aportan venden y surten de objetos

0 articulos tangibles. (Porto & Merino, 2014)

Es la persona que surte a otras empresas con existencias necesarias para el desarrollo de la
actividad, un proveedor puede ser una persona 0 una empresa que abastece a otras empresas con
existencias (articulos), los cuales seran transformados para venderlos posteriormente o

directamente se compran para su venta. (Marketing, 2012)
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CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia de la Investigacion.

La presente investigacion tendra dos enfoques, uno cualitativo y el otro cuantitativo que se

explican a continuacion:

En el enfoque cualitativo nos permitira estudiar la percepcion de las familias de clase media y
clase media alta y a las situaciones actuales con la empresa Muebles el Bosque S.A., y ayudara a
conceptualizar la realidad tal como lo perciben los clientes potenciales y que factores influyen en
su criterio y en base a este estudio se permitira generar una pauta orientada a proponer la solucion

mas eficiente al problema que esta atravesando la empresa Muebles el Bosque S.A.

La investigacion cuantitativa nos aportard todo lo que necesitemos saber y permitira la
recopilacién de datos de manera numérica de clientes actuales y potenciales conformados por las
familias de clase media y clase media alta del norte de la ciudad de Guayaquil, esta investigacion
nos facilitara la realizacion y analisis de las encuestas, que contribuyan con estrategias para

incrementar las ventas en la empresa Muebles el Bosque S.A.

Con el propdsito de cumplir con los objetivos generales y especificos del presente proyecto, se

utilizaran los siguientes métodos de investigacion.

Se aplicard el método Inductivo que permite alcanzar conclusiones generales partiendo de
hipdtesis o antecedentes en particular a través de los resultados de la investigacion, se puede
aplicar por medio de la observacion y la experimentacidn de hechos y acciones concretas para la
empresa Muebles el Bosque S.A. De forma ordenada y ldgica que permita reconocerlas
definiendo sus fortalezas y debilidades que nos oriente al origen del problema de las bajas ventas.
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El segundo método que se aplicard es el deductivo que consiste en analizar ciertas
caracteristicas de una situacion particular y analizar los datos reunidos se aplicara las diferentes
técnicas implementadas para este estudio que son: observar y describir el comportamiento de las
familias que es usado en gran medida por los investigadores de mercado para evaluar los habitos

de los clientes, para obtener como resultados cuantas variables estan relacionadas entre si.

El presente proyecto estara orientado mediante lo siguientes tipos de investigacion.

Se implementard la investigacion descriptiva que busca evaluar las caracteristicas y la
imagen que proyecta la empresa Muebles el Bosque S.A. que se presente en medios fisicos o
digitales, esta investigacion va a establecer las caracteristicas mas importantes de la empresa y se
podrd medir la conducta real de nuestro departamento de ventas que tienen relacion directa con
el equipo de ventas y los clientes actuales de la empresa Muebles el Bosque S.A. esto facilitara
establecer las causas y efectos primordiales y guiar la formulacion de preguntas a los grupos

encuestados.

Como segunda opcidn se realizd una investigacion de campo que consiste en la recoleccion de
datos directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos
cuantitativos y cualitativos), de la empresa Muebles el Bosque S.A. el lugar que sera objeto de
estudio en la ciudad de Guayaquil, sector Norte, se realizara las encuestas en dos lugares
diferentes en el garaje y dentro del almacén que esta ubicado en Urbanor Av. Las Aguas Mz. 163
Solar 12 que en su mayoria son personas que viven al norte de la ciudad y son los posibles

compradores.
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3.2.  Poblacién y Muestra

3.2.1. Poblacion

La poblacion geogréfica estd conformada por las personas o clientes del sector norte, que
queda ubicado en la ciudadela Urbanor. Av. Las Aguas Mz. 163 Solar 12 de la empresa
Muebles el Bosque S.A. y habitantes en general del norte de la ciudad de Guayaquil, que esta

conformada por Urdesa, La Alborada, Los Sauces, Samanes y Urdenor.

Conociendo la poblacion geografica se identificara el grupo objetivo al cual se dirige el
almacén Muebles el Bosque S.A. con sus productos, el cual debemos segmentarlo
demogréaficamente por edad, se consider6 como objeto de estudio a las personas entre 25 a 54

afios de edad de Urdenorl-2 y Urbanor.

Por medio de una consulta directa en la Pag. Web del INEC como consta en el (Anexo 1) al

final del presente documento, se plante6 lo siguiente:

“"Buenas Tardes su ayuda con la poblacion de personas de 25 a 54 afios de edad que viven en
Urdenor 1 y 2 y Urbanor, con un nivel socioeconémico medio y medio alto, con una proyeccién
de crecimiento poblacional al afio actual 2017, de los dos sectores unidos.(Urdenor 1y 2 y

Urbanor)™".

Con Ticket #35121 a espera de 20 dias laborables en respuesta de la consulta como consta en
el (Anexo 2) al final del presente documento, se obtuvo un total especifico de poblacion de
acuerdo a datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censo que existen 3388 personas (INEC,
2017) .

Segun la pagina del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) como consta en el
(Anexo 3) al final del presente documento, la poblacion de Guayaquil es de 2°644.891 habitantes
en el presente afio y la poblacion de Guayaquil Urdenor 1-2 y Urbanor esta conformada por 3.388

habitantes. La relacion de ambas da como resultado el 0.13% de la poblacion total de Guayaquil.
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3388 +2'350.915 x 100 = 0.13 %

Complementado el analisis, la empresa Muebles el Bosque S.A. cuenta con diferentes
productos dirigidos a consumidores medio y medio alto debido a los diferentes productos que

mantienen para el hogar u oficina que va de acuerdo a las necesidades del consumidor.

3.2.2 Muestra

El tipo de muestreo seleccionado es la aleatoria simple teniendo un nivel de confianza del
95%, con un margen de error de un 5%, tomando en cuenta un éxito esperado del 50% que
tengan un nivel socioeconémico media y media alta del norte de la ciudad de Guayaquil con un

rango de edad de 25 a 54 afos.
Célculo del tamafio de la muestra conociendo el tamafio de la poblacién:

La férmula para calcular el tamafio de la muestra cuando se conoce el tamafio de la poblacion

es la siguiente:

3 N.Za%p.q
~d?(N—1)+Za%.p.q

n

En donde:

N= tamafio de la poblacién: 3.388

Zo. = nivel de confianza al (95%) es: 1,962

p= probabilidad de éxito, o proporcion esperada (50%): 0,5
g= probabilidad de fracaso: 0,5

d= precision (error maximo admisible en términos maximo de proporcién):0,05
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(3388) (1,962) (0,5.0,5)
T (0,052) (3388—1)+(1,962.0,5.0,5)

(3388) (3,8416) (0,25)
"~ (0,0025) (3387 )+(3,8416 .0,25)

_ 3253.8352
T (8.4675+0,9604)

3253.8352
9.4279

n = 345

Conclusion

Se ha determinado que del grupo objetivo de 3388 clientes proyectados a que compren
mensualmente en el almacén Muebles el Bosque S.A., la muestra con la que se debe realizar la

investigacion de campo corresponde a 345 personas que se debera encuestar en 7 dias.

3.3 Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos

Las técnicas que utilizaremos en el presente proyecto de investigacion son las siguientes:

encuesta, entrevista y guia de observacion.

3.3.1 La Encuesta

La encuesta se elabor6 en la ciudad de Guayaquil en del sector norte Urdenor 1-2 y Urbanor
que es el conjunto de poblacién mas cercano en el local Urbanor Av. Las Aguas Mz. 163 Solar
12, dirigido a personas desde los 25 hasta los 54 afios de edad, de nivel socioeconémico medio y
medio alto. Se realizard un conjunto de preguntas al grupo objetivo que son los clientes que

visiten o realicen cotizaciones en el almacén Muebles el Bosque S.A., de la ciudad de Guayaquil
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en dias laborables y en horarios de mas movimiento de clientes que son los, sdbados y domingos
desde las 12:00h pm a 16:00h pm.

El objetivo de la encuesta fue de identificar el grado de interés o motivo de compra por el cual
el cliente, quiere o desea realizar compras o cotizaciones en el local de Muebles El Bosque S.A.
esto nos ayudara a identificar las variables que presenta el cliente al momento de realizar una

compra.

3.3.2 Entrevista

La entrevista se realizd en la ciudad de Guayaquil en oficinas de la empresa Muebles el
Bosque se encuentra ubicado en el km 6.5 via Daule La Prosperina, Av. 42 NO y calle 18E, al
Product Manager de la empresa Luis Morales, donde se efectuara una serie de preguntas abiertas
que seran claras y precisas, se realizara en la segunda semana del mes de Mayo del presente afio,

en los horarios de disponibilidad de mi entrevistado,

El objetivo de la entrevista es conocer los factores internos y externos de la empresa las cuales

esta afectando a su bajo nivel de ventas en la empresa Muebles el Bosque S.A.

3.3.3 Guia de Observacion

La guia de observacion se realizd en la ciudad de Guayaquil en del sector norte Urdenorl-2 y
Urbanor que es el conjunto de poblacién méas cercano en el local Urbanor Av. Las Aguas Mz. 163
Solar 12, dirigido a personas desde los 25 hasta los 54 afios de edad, de nivel socioecondémico
medio y medio alto. Se realizara de la siguiente manera; en primer lugar nos ubicaremos en la
entrada principal del local Urbanor Av. Las Aguas, en dia laborables, en horas de mayor

movimiento de clientes que son de 12h00 a 16h00.

El objetivo de aplicar la guia de observacion es conocer el nimero de personas que ingresan al

local diariamente, que determine la capacidad requerida para satisfacer un mercado.
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3.4 Recursos: Fuente, Cronograma, y presupuesto para la recoleccion de datos
3.4.1 Fuentes

En este tipo de investigacion se necesitara datos primarios para, recopilar informacion sobre
caracteristicas del mercado meta y obtener un resultado especifico; se realizara encuestas a
habitantes del sector Urdenor 1-2 y Urbanor del norte de la ciudad de Guayaquil de lo cual se

realizara mediante los procedimientos estadisticos para tener el tamafio de la muestra.

Otra fuente de informacion que se utilizara es la secundaria la que ayudara a recopilar datos
para las encuestas y entrevistas a profundidad ya que es informacion que esta disponible como
sectores economicos, nivel socioecondmico y edades que servira para complementar los
resultados adicional a ellos se tomara informacion actualizada del INEC (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos).

La empresa Muebles el Bosque S.A.es la fuente también secundaria para obtener informacién
que aportara de manera significativa al presente proyecto de la investigacion, el area encargada
de proporcionarnos los datos reales sera el departamento de Ventas y de Marketing que seran

necesarios para el desarrollo del presente proyecto.
Las fuentes antes mencionadas son las que sustentan el desarrollo del presente proyecto de

investigacion, debido a que personas que laboran en la empresa proporcionaran informacion real

desde el lugar donde suceden los hechos.
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3.4.2 Cronograma

Tabla 3.2 Cronograma de actividades de la metodologia de la investigacion

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES MES1 | MES2 | MES3 | MES 4 | MES 5
Calculo de la Poblacién y Muestra X X
Técnicas de la Investigacion X
Desarrollo de las Técnicas de Investigacion X

Aplicacién de los instrumentos

Recoleccion de datos para realizar el diagnostico

Tabulacién de datos

Presentacion de los resultados

x| X| X| X

Elaborado por: Autora de proyecto

3.4.3 Presupuesto

Tabla 3.3 Cuadro de gastos incurrido en la recoleccion de datos.

Presupuestos

Gastos Cantidad | Costo Unitario Total
Encuestas 345 $0,30 $103.50
Internet 6 meses $ 20,00 $ 120,00
Transporte 7 0.60 $ 4,20
Alimentacion 7 2.50 $ 17,50
Gastos de Oficina 1 $2,00 $2,00

TOTAL $247.20

Elaborado por: Autora de proyecto
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3.5. Tratamiento a la informacion — Procesamiento y analisis.

Se implementaron la técnica de encuestas, con el objetivo de analizar cada de unas de las
respuestas obtenidas por parte de los 345 clientes que visiten o realicen cotizaciones en el
almacén Muebles el Bosque S.A., con los datos tabulados se obtendra un claro enfoque de la
compafiia en lo que respecta a como la visualizan los clientes y a su vez permitira cumplir con los
objetivos del presente proyecto. Los datos se interpretaran por medio de tablas y procedera a

realizar graficos con los datos obtenidos.

De la misma forma se procedio a realizar una entrevista con un especialista, en este caso se la
realizo al Project manager de la organizacion Muebles EI Bosque S.A. La entrevista fue enfocada
en cada aspecto trascendental en la cual ha incurrido la organizacién para su actual

funcionamiento y el especialista haya poseido participacion alguna o podido observar.

El andlisis de la entrevista fue del tipo y criterio cualitativo, debido al tipo de investigacién que se
realiz6 en este caso puntual.

En este contexto, Se realizd6 ademas la observacion a 46 clientes que ingresaron al local de
Muebles El Bosque S.A. en los horarios de 12h00 a 16h00, se observara su reaccién al momento
de ingresar al local, realizar alguna accion dentro del local y al salir del mismo. Se analizara la
informacion para obtener datos cualitativos valiosos para el andlisis de publicidad para la

compafiia Muebles el Bosque S.A.
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3.5.1. Encuesta a clientes Muebles EI Bosque

3.5.1.1. Pregunta 1 — Edad de clientes

Tabla 3.4 Pregunta 1 — Encuesta a Clientes

25-29 98 98 28% 28%

30-34 76 174 22% 50%

35-39 65 239 19% 69%

40 -44 28 267 8% 77%

45 - 49 15 282 5% 82%

50 - 54 63 345 18% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.1 Pregunta 1 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto
Segun los resultados, se visualiza que 7 de cada 10 personas de 25 a 39 afios fueron las mas

encuestadas para identificar el grado de interés de compra o cotizacion en el local Muebles el

Bosque S.A.
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3.5.1.2. Pregunta 2 - {Con que frecuencia usted visita el local Muebles el Bosque

S.A?

Tabla 3.5 Pregunta 2 — Encuesta a Clientes

Frec Abs | Frec. Acum. Abso, | Frec Relt | Fec. Acun. Relat. |
Siempre 175 175 51% 51%
Frecuentemente 15 190 4% 55%
Ocasionalmente 98 288 29% 84%
Rara vez 32 320 9% 93%
Nunca 25 345 7% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.2 Pregunta 2 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto

Segun el grafico, indica que 5 de cada 10 personas visitan siempre Muebles el Bosque S.A
con una frecuencia muy aceptable, es beneficioso para el local ya que de esta manera tenemos
como resultado que las personas conocen sobre el local de Muebles el Bosque S.A y la menor

cantidad indica que rara vez o nunca realizan visitas en el local de Muebles El Bosque S.A.
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3.5.1.3. Pregunta 3 - ;/Usted al visitar las instalaciones de Muebles el Bosque

S.A. realiza las siguientes actividades?

Tabla 3.6 Pregunta 4 — Encuesta a Clientes

Compra 200 200 58% 58%
Cotizaciones 145 345 42% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.3 Pregunta 4 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto

Segun el grafico, 6 de cada 10 personas compran en el local de Muebles El Bosque S.A. cada
vez que los visitan, mientras que otros optan por solicitar cotizaciones a los empleados del local.
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3.5.1.4. Pregunta 4 - ;Con qué frecuencia usted compra en el local Muebles el
Bosque S.A.?
Tabla 3.7 Pregunta 5 — Encuesta a Clientes

Siempre 99 100 29% 29%
Frecuentemente 75 180 23% 52%
Ocasionalmente 96 270 26% 78%
Rara vez 40 310 12% 90%
Nunca 35 345 10% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.4 Pregunta 5 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto
Se observa, que 6 de cada 10 de los personas realizan compras con una frecuencia de

siempre y ocasionalmente en el local de Muebles ElI Bosque S.A., y otros optan por realizar

compras frecuentemente o rara vez.
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3.5.1.5. Pregunta 5 - ; Qué beneficios o caracteristicas busca usted en el momento

de realizar una cotizacion o una compra en Muebles el Bosque S.A.?

Tabla 3.8 Pregunta 5 — Encuesta a Clientes

Rapidez 84 100 24% 24%
Servicio 88 190 26% 50%
Diversidad 60 240 17% 67%
Precios 63 295 18% 85%
Otros 50 345 15% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.5 Pregunta 5 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto

El grafico indica, que 5 de cada 10 personas buscan la rapidez y un buen servicio al
momento de realizar la compra o cotizacién en el local Muebles EI Bosque S.A. y otros optan
por la diversidad en los productos que ofrecen o por los precios que tienen los productos de la

empresa.
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3.5.1.6. Pregunta 6 - /Por qué medios publicitarios usted tiene conocimiento de

los productos de la empresa Muebles el Bosque S.A?

Tabla 3.9 Pregunta 6 — Encuesta a Clientes

Redes Sociales 100 100 29% 29%
Television 100 200 29% 58%
Radio 50 250 14% 72%
Periddico Revistas 55 305 16% 88%
Otros 40 345 12% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.6 Pregunta 6 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto
Segun el grafico, 6 de cada 10 personas encuestadas alegan que conocieron la marca por

medio de las redes sociales y television y otros optan por indicar en prensa escrita, cufias

radiales y otros medios.
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3.5.1.7. Pregunta 7 -¢A cudl de las siguientes empresas usted realiza compras

frecuentemente?
Tabla 3.10 Pregunta 7 — Encuesta a Clientes
Muebleria Palito 50 50 14% 14%
Pycca 75 125 22% 36%
Colineal 80 205 23% 59%
Muebles el Bosque S.A 70 275 20% 79%
Muebleria Marriott 40 315 12% 91%
Sukasa 30 345 9% 100%
TOTAL 345 100%
Elaborado por: Autora de proyecto
Figura 3.7 Pregunta 7 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto

Segun el grafico, 6 de cada 10 personas prefieren realizar sus compras en Colineal y Pycca. y

otras también optan por realizar sus compras en Muebles el Bosque S.A.
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3.5.1.8. Pregunta 8 - ;Qué tipo de promociones prefiere obtener para comprar en
Muebles el Bosque S.A.?

Tabla 3.11 Pregunta 8 — Encuesta a Clientes

Sorteos 50 50 14% 14%
Descuentos 120 170 35% 49%
Obsequios 40 210 12% 61%
Envios Gratuitos 100 310 29% 90%
Otros 35 345 10% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 4.8 Pregunta 8 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto
Segun la encuesta realizada, 7 de cada 10 personas prefieren como promocion, los descuentos

otorgados al momento de realizar la compra y los envios gratuitos que representan el valor del

producto adquirido.
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3.5.1.9. Pregunta 9 - ¢{Recomienda a sus allegados la compra de productos en
Muebles el Bosque S.A.?
Tabla 3.12 Pregunta 9 — Encuesta a Clientes

Siempre 120 120 35% 35%
Frecuentemente 80 200 23% 58%
Ocasionalmente 35 235 10% 68%
Rara vez 75 310 22% 90%
Nunca 35 345 10% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.9 Pregunta 9 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto
Segun la encuesta realizada, 6 de cada 10 personas recomienda a sus allegados la compra de

productos en Muebles el Bosque S.A. con una frecuencia de siempre y frecuentemente que da

como resultado que sea favorable para la empresa porque es bien recomendada.
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3.5.1.10. Pregunta 10 - ¢ Usted considera que un Plan de marketing me ayudaria a

incrementar las ventas?

Tabla 3.13 Pregunta 10 — Encuesta a Clientes

Muy Favorable 200 340 58% 58%
Favorable 140 140 41% 99%
Poco Favorable 5 345 1% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.10 Pregunta 10 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto
Segun la encuesta realizada, 6 de cada 10 personas consideran que es muy favorable que

un plan de marketing si ayudaria a incrementar las ventas en la empresa Muebles el Bosque

S.A., debido a que es una direccion estratégica con el fin de lograr un objetivo.
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3.5.1.11. Pregunta 11 - ; Qué forma de Pago seria beneficiosa para usted?

Tabla 3.14 Pregunta 11 — Encuesta a Clientes

Crédito Directo 130 130 38% 38%
Tarjeta De Crédito 100 230 29% 67%
Efectivo 25 255 7% 74%
Plan Acumulativo 90 345 26% 100%
Total 345 100%
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Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.11 Pregunta 11 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto

Segln la encuesta realizada 7 de cada 10 personas indica que la forma de pago mas

beneficiosa son, crédito directo y tarjeta de crédito para realizar sus compras en la empresa

Muebles el Bosque S.A.

46



3.5.1.12. Pregunta 12 - ;Cuéanto pagaria usted por adquirir un Mueble para el

hogar?

Tabla 3.15 Pregunta 12 — Encuesta a Clientes

$90 a $200 117 117 34% 34%
$201 a $300 84 201 24% 58%
$301 a $400 68 269 20% 78%
$401 a $500 51 320 15% 93%
$501 a $600 25 345 7% 100%
Total 345 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.12 Pregunta 11 — Encuesta a Clientes
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Elaborado por: Autora de proyecto

Segun la encuesta realizada, 6 de cada 10 clientes pagarian de $90.00 a $300 délares por

adquirir un mueble para el hogar en la empresa Muebles el Bosque S.A.
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3.5.2. Entrevista al Project Manager de la empresa

Entrevistado: Ing. Luis Morales
Cargo: Project Manager
Fecha: 24/10/2017

Entrevistadora: Lizbeth Vera Niola

3.5.2.1. Pregunta 1 - ;Por qué motivo un cliente realiza la compra de un producto en
Muebles el Bosque, se identifica con algo?

Por su experiencia de cliente, portafolio de oferta (relacién precio, calidad y variedad),
facilidades de pago, esos son los motivantes que un cliente toma en cuenta para realizar una
compra cabe recalcar que esto es generado por una emocion que el cliente adquiere con el
producto que va adquirir.
3.5.2.2. Pregunta 2 - ¢ Describa cliente demogréfico, geogréafico, psicografica y conductual?

Son clientes entre 30 y 40 afios de clase media y media alta con relacion de dependencia y en
las urbes principales del pais.

3.5.2.3. Pregunta 3 - ¢Cuales son las fortalezas de la compafia?

La seleccidon de productos y su relacion de precio, calidad, conjuntos de estilos, variedad de

modelos, estas son las fortalezas de la compafiia.

3.5.2.4. Pregunta 4 - ¢Cuédles son las debilidades de la compafia?

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

organizacion.
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3.5.2.5. Pregunta 5 - ¢Cudles son las Amenazas de la compafia?
El entorno macro econdémico y politico que busca limitar las importaciones, son factores que

determinantes que afectan los procesos de la organizacion.

3.5.2.6. Pregunta 6 - ¢Cudl es la rotacién de los productos (segin gama), cambian cada
afo, cambian cada mes?

La venta y la rotacion son estacionales por lo que cambia mensualmente. Las mejores épocas de
venta son abril y mayo pero aun mejor octubre, noviembre y diciembre, los productos mas
vendidos son salas y dormitorios.

3.5.2.7. Pregunta 7 - ¢En qué areas considera usted que se deberia invertir?

En cobertura regional, mejoras en locales existente, mas lineas de productos de decoracién y

comercio electrénico o en tecnologia para poder reducir en costos de procesos.

3.5.2.8. Pregunta 8 - ¢Cuenta con inventarios para abastecer la demanda?

Si contamos con inventario para satisfacer la demanda de la empresa.

3.5.2.9. Pregunta 9 - ¢Qué estrategia de marketing funciona mejor en el mercado actual?

Promociones de oportunidad y altos descuentos en medios masivos, son las estrategias que

mejor nos han funcionado hasta el momento en la organizacion.

3.5.2.10. Pregunta 10 - ¢Cuédles son sus elementos de comunicacion y publicidad?

Se busca pautar en medios buscando siempre mostrar un ambiente destacado a un gran precio o

cuota con un gran plan de financiamiento.
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3.5.2.11. Pregunta 11 - ¢Conoce cudl es el retorno de esta publicidad, cuando alguien
viene a comprar sabe por donde le llega?

El retorno de publicidad fluctda entre 6-7 veces sobre el gasto de publicidad (margen bruto —
inversion publicitaria) / inversion publicitaria. La principales razones de visita son por redes
sociales la segunda es prensa televisiva (comerciales o publicidad dentro de telenovelas/Ecuavisa,

RTS, TC, Teleamazonas ) y cufias radiales ( Canela, Disney, La Otra, La bruja)

3.5.2.12. Pregunta 12 - ¢Sabe usted cual es la rotacion de sus clientes? ¢ En qué fechas?

NO, al momento no poseo esa informacion disponible.

3.5.2.13. Pregunta 13 - ¢Usted realiza algun tipo de promocion especial?
Descuentos directos al precio o por combos, esas promociones son las que mas usamos en la

empresa.

3.5.2.14. Pregunta 14 - ;Conoce el grado de recomendacion de sus clientes? Es decir sabe
si les recomiendan a sus amigos. ¢ Lo incentiva de alguna forma?

No conocemos el grado de recomendacion pero lo incentivamos mediante las redes sociales con
campanas de referido que hasta el momento no lo hemos medido, por eso motivo no conocemos

el grado de recomendacion.

3.5.2.15. Pregunta 15 - ¢{Me podria indicar como ha sido su nivel de ventas en los dos
altimos afios?

En los dltimos afios fue de, 27 millones y 19 millones para el 2015 y 2016 respectivamente, esto

pese a las coyunturas que atraviesa la organizacion.
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3.5.2.16. Pregunta 16 - ¢Los precios que mantienen en sus productos son competitivos en el
mercado? ¢ Por qué?

Si porque es parte de nuestra oferta de valor, tratamos de medir esto analizando a la

competencia y tratamos de ser competitivos en aquello.

3.5.2.17. Pregunta 17 - ¢Cuales son las lineas de sus productos?

Muebles para el hogar, muebles para oficina y muebles personalizados, esas son las lineas de
productos que actualmente manejamos.
3.5.2.18. Pregunta 18 - ¢De qué manera ha afectado las salvaguardias a la empresa?

Baja en ventas de 50% y baja en rentabilidad de 60%, esperemos que esta situacién mejore para

los siguientes periodos.

3.5.2.19. Pregunta 19 - ¢Cual es el punto de atraccion del cliente en los locales de
Muebles el Bosque S.A.?

Categorias de sala, dormitorios y entretenimiento son los productos que mas se comercializan y

mas les llama la atencion al publico objetivo.

3.5.2.20. Pregunta 20 - ¢Qué planes tiene para otros locales?

Por el momento no tenemos planes para los otros locales, queremos enfocarnos en mejorar las

ventas pero actualmente no tenemos una estrategia planificada.
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3.5.2.21. Pregunta 21 - ¢(En qué redes sociales se presenta mas acogida de los
consumidores?

Facebook e Instagram, son las redes sociales en donde mas presencia poseemos al momento,

deseamos tener impacto en las otras redes sociales también pero mas adelante no por el momento.

3.5.2.22. Pregunta 22 - ¢Cree usted que su tipo de clientes son exigentes y por qué?

Claro, porgue es una inversion importante y la gente invierte en muebles como extension de sus

personalidades, son decisiones muy importantes para ellos.

3.5.2.23. Pregunta 23 - ;Los clientes porque motivos suelen comprar en muebles el
bosque?

Precio, Disefio y variedad, son basicamente los factores que los impulsa a elegir nuestra marca.

3.5.2.24. Pregunta 24 - ¢Han pensado en la opcién de dirigirse a otro segmento de
mercado?

No, queremos desarrollarnos y posicionarnos mas en el mercado actual, ofrecemos el servicio
de disefio de muebles pero aiin no estamos totalmente establecidos en este mercado asi que por el

momento deseamos posicionarnos en nuestro nicho actual.

3.5.2.25. Pregunta 25 - (Qué tipo de alianzas han realizado con las Tarjetas de
Crédito?

Compromisos de apoyo publicitario y planes diferidos especiales, son las alianzas que al

momento tenemos con estas entidades.
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3.5.2.26. Pregunta 26 - ¢Qué relacion considera usted que tiene las bajas ventas con los
vendedores?

El nivel de los vendedores es el mismo de antes, ahora se necesita mejorar la conversion. Es

decir, tiene la misma relacién que en buenas épocas pero eso ya no es suficiente.

3.5.2.27. Pregunta 27 - ¢Cual es su competencia directa para Muebles el Bosque?

Colineal, Pycca y Marriott, son las empresas que se encuentran compitiendo con nosotros en

posicionamiento de marca en el sector mueblero.
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3.5.3 Guia de observacion presentacion de resultados.

3.5.3.1 Emociones de los clientes de Muebles EI Bosque S.A.

3.5.3.1.1 Con que emociones ingresan los clientes al local Muebles El Bosque S.A.

Tabla 3.16 Emociones de los clientes de Muebles El Bosque S.A.

Frec. Frec. Frec. Acum.

Abs. Frec. Acum. Abso. Relat. Relat.
Alegria o Placer 32 32 70% 70%
Afecto 2 34 4% 74%
Miedo 12 46 26% 100%
Rabia 0 46 0% 100%
Tristeza 0 46 0% 100%
TOTAL 46 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.13 Emociones de los clientes al ingresar en Muebles El Bosque
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Elaborado por: Autora de proyecto
Se muestra en el grafico, que 7 de cada 10 personas sienten mayormente alegria o placer al

ingresar en el local de Muebles EI Bosque S.A., esta emocion se presenta por la expectativa que

se genera al ingresar a adquirir o cotizar un producto.
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3.5.3.2. Emociones de los clientes que realizaron compras en el local Muebles El

Bosque S.A.

Tabla 3.17 Emociones de los clientes de Muebles EI Bosque S.A.

Frec. Frec. Frec. Acum.

Abs. Frec. Acum. Abso. Relat. Relat.
Alegria o Placer 28 28 61% 61%
Afecto 12 40 26% 87%
Miedo 5 45 11% 98%
Rabia 0 45 0% 98%
Tristeza 1 46 2% 100%
TOTAL 46 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.14 Emociones de los clientes de Muebles El Bosque S.A.
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Elaborado por: Autora de proyecto

Segun el grafico, 6 de cada 10 personas que van a realizar una compra al almacén de Muebles

El Bosque S.A. sienten alegria o placer al adquirir su producto.
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3.5.3.3. Emociones de los clientes que realizaron cotizacion en el local Muebles El

Bosque S.A.

Tabla 3.18 Emociones de los clientes de Muebles El Bosque S.A.

Frec. Frec. Frec. Acum.

Abs. Frec. Acum. Abso. Relat. Relat.
Alegria o Placer 30 30 65% 65%
Afecto 5 35 11% 76%
Miedo 2 37 4% 80%
Rabia 3 40 7% 87%
Tristeza 6 46 13% 100%
TOTAL 46 100%

Elaborado por: Autora de proyecto
Figura 3.15 Emociones de los clientes de Muebles El Bosque S.A.
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Elaborado por: Autora de proyecto
Segun el grafico, 6 de cada 10 personas que van a realizar una cotizacion al almacén de

Muebles El Bosque S.A. sienten alegria o placer al conocer el producto que podrian adquirir a

futuro.
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3.5.3.4. Con que emociones salieron los clientes del local Muebles EIl Bosque S.A.

Tabla 3.19 Emociones de los clientes de Muebles El Bosque S.A.

Frec. Frec. Frec. Acum.

Abs. Frec. Acum. Abso. Relat. Relat.
Alegria o Placer 34 34 74% 74%
Afecto 8 42 17% 91%
Miedo 3 45 7% 98%
Rabia 0 45 0% 98%
Tristeza 1 46 2% 100%
TOTAL 46 100%

Elaborado por: Autora de proyecto

Figura 3.16 Emociones de los clientes al salir de Muebles EI Bosque S.A.
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Elaborado por: Autora de proyecto
Segun el gréfico, 7 de cada 10 personas sienten mayormente alegria o placer al salir del local

de Muebles EI Bosque S.A., esto es muy favorable para la empresa porque es el resultado de la

satisfaccion del cliente, al realizar sea una compra o una cotizacion.
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3.6. Presentacion de resultados

En base a los resultados que reflejaron los instrumentos de investigacion empleados, la
encuesta, entrevista y la guia de observacion se concluye que es muy favorable el implementar un
plan de marketing para incrementar las ventas del local de Muebles el Bosque S.A. La
preferencia de adquisicion de los productos esta basada en calidad, rapidez en el servicio y
facilidades de pago estos son los motivantes que un cliente toma en cuenta al momento de

realizar una compra.

La frecuencia de visita de los clientes segln la encuesta es de 51% siempre y la frecuencia de
compra es el 29% siempre y el 26% ocasionalmente, esto se debe segln el experto Product
Manager los clientes crean una emocién con el producto al momento que lo van adquirir o
cotizar, esto da como resultado en la guia de observacion que el 70% de sus clientes ingresan al

local de Muebles el Bosque S.A. con alegria o placer.

Las emociones de los clientes al momento de salir del local de Muebles El Bosque S.A.,
indican por medio de la guia de observacion que el 74% es de alegria o placer. Esto se debe
segun como demuestra la encuesta el 24% de los clientes buscan rapidez al realizar una compra o
cotizacion y el 26% de los clientes se enfoca en el servicio que brinda el local de Muebles el
Bosque S.A. se puede apreciar que los clientes salen satisfechos después de realizar sea una

compra o una cotizacion del local de Muebles el Bosque S.A.

El 38% de los clientes encuestados consideran que la forma de pago mas beneficiosa seria el
credito directo como mejor opcion para ellos y el 29% de los clientes indico tarjeta de crédito
por lo cual estos dos tipo de financiamiento se debe explotar en las campafias segun la encuesta y
la entrevista realizada con el experto Product Manager, teniendo en cuenta que el local de

Muebles el Bosque S.A.es el Gnico que cuenta en ese sector con crédito directo.
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Las promociones y descuentos son algo que también utilizan mucho segun el experto Product
Manager, siendo el 35% de los clientes encuestados que prefieren obtener descuentos y el 29%
de los clientes envios gratuitos al momento de realizar una compra en el local de Muebles el
Bosque S.A.

El 35% de los clientes encuestados recomiendan a sus allegados la compra de productos en el
local de Muebles el Bosque S.A. y el 23% lo recomienda frecuentemente esto es muy favorable
para la empresa porque da como resultado que sea bien recomendada, segln el experto Product
Manager han realizado campafias de referidos mediante redes sociales pero no conocen el grado

de recomendacién porque no ha sido medido.

El 29% de los clientes encuestados tienen conocimiento de los productos del local de Muebles
el Bosque S.A. por medio de redes sociales como Facebook y Instagram y el otro 29% por medio
de television a través de comerciales o publicidad dentro de telenovelas como en Ecuavisa, RTS,
TC, Teleamazonas, de esta manera la marca de Muebles el Bosque S.A. se reconoce mucho mas
segun las encuestas y la entrevista con el experto Product Manager.

Los precios que posee el local del Muebles el Bosque S.A en comparacion a los de las otras
empresas que se ubican en el mismo sector, son competitivos debido a que segln la entrevista
con el experto Product Manager los precios de la competencia se conocen Yy de esta manera se
pueden mejorar los precios y se puede aprovechar en las campafias de promociones del local de
Muebles el Bosque S.A. para poder adquirir una parte del mercado tomando en cuenta que segun
las encuesta realizada el 34% de los clientes encuestados prefieren pagar $90,00 a$200,00 délares
y el 24% de $201,00 a $300,00 délares por adquirir un producto en el local de Muebles el Bosque
S.A.

Sin embargo, segun la entrevista al experto Product Manger y la encuesta realizada a los
clientes existen locales de la competencia que el mercado prefiere por encima del local de
Muebles El Bosque S.A., como es el caso del 23% a almacenes Colineal y el 22% a almacenes

Pycca siendo uno de los principales competidores para el local de Muebles el Bosque S.A.
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El experto Product Manager también recalco en la entrevista que los productos que mas tienen
salida en el mercado del local de Muebles el Bosque S.A. son los productos que estan divididas
por categorias de sala, dormitorios y entretenimiento y sus principales competidores Colineal y

Pycca cuentan con un amplio listado similar a sus categorias de productos antes mencionadas.
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CAPITULO IV

LA PROPUESTA

4.1. Titulo de la propuesta

Plan Estratégico de Marketing para incrementar las ventas en la empresa Muebles El Bosque

S.A. en el norte de la ciudad de Guayaquil.

4.2 Listado de contenidos y flujo de la propuesta

Figura 4.17 Flujo de la propuesta
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Elaborado por: Autora de proyect
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4.3 Desarrollo de la propuesta

En base a los resultados conseguidos en base a la realizacién de las encuestas y entrevista, se
plantean estrategias, tacticas y procedimientos para aumentar ventas en la empresa Mueble El

Bosque S.A., ubicada en el norte de la ciudad de Guayaquil.

4.3.1. Andlisis de la situacion

El local de Muebles el Bosque ubicado en Avenida Las Aguas Manzana 163 Solar 12, inicio
sus actividades el 24 de septiembre de 1976, posee 41 afios de funcionamiento en el mercado y
su horario de atencion es de lunes a sdbado de 10:00h am — 20:00h pm y domingos de 11:00h am
— 18:00h pm vy tiene como objetivo incursionar en el mercado mueblero a través de la
comercializacion de muebles que cuenta con un portafolio productos que son : Dormitorios, salas,

comedores, muebles del exterior, entretenimientos, home office y con complementos decorativos.

Actualmente el local de Muebles el Bosque S.A. cuenta con 13 colaboradores cada uno de 30
afios de edad para laborar en la empresa Muebles el Bosque S.A., anteriormente contaban con un
numero de 11 vendedores pero por disminucion del personal cuenta con un numero de 7
vendedores con experiencia en ventas y atencion al clientes, la gerente general del local es la Ing.

Marlene Plaza:
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Figura 4.18 Organigrama Local Muebles EI Bosque S.A.
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Elaborado por: Autora de proyecto

Se distribuyen los departamentos en Caja — Logistica, Finanzas, y ventas, siendo la Gerencia
General la que supervisa a estos departamentos.



Tabla4. 20 Ventas Local Muebles El Bosque S.A.

$4'285.696,27 | $4’302.331,01 | $2’510.632,80 | $2'715.210,15
Elaborado por: Autora de proyecto

Los valores de las ventas del afio 2014, 2015, 2016, y 2017 al mes de Octubre pero con una
proyeccion al mes de Diciembre, fueron proporcionados por la Gerente General Marlene Plaza
del local de Av. las aguas de Muebles el Bosque S.A.

Las ventas del local han ido en decremento por lo que un plan de marketing para aumentar las

ventas seria imprescindible.

4.3.2 Analisis de Competitividad

Los precios de los competidores fueron recolectados a través de sus portales web y por visitas
a sus locales comerciales. También otorgan un descuento por volumen de hasta un 5% por

compras superiores a $1.000.
En la siguiente tabla muestran los precios por categoria de productos comunes y de

caracteristicas similares, donde se puede observar que los precios también son similares, con

precios ligeramente mas altos de muebleria Marriott.
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Tabla 4.21 Anélisis de precios de la competencia

Camas Full $400,26 $449,33 $431,33
Armario Mediano $274,46 $316,90 $298,90
Armarios Grandes $399,00 $448,00 $430,00

Zapateras $252,06 $293,33 $275,33

Aparadores $334,18 $379,77 $361,77
Mesas de Comedor $413,28 $463,03 $445,03
Sillas de Comedor $84,94 $117,41 $99,41

Estanterias $589,60 $648,63 $630,63

Mesas Laterales $169,71 $206,64 $188,64
Sofa Cama $594,06 $653,33 $635,33
Butaca $358,40 $405,26 $387,26
Pufs $71,91 $103,69 $85,69
Sofd Modulares $1.065,37 $1.149,44 $1.131,44
Sofa 3P $412,52 $462,23 $444,23
Sofa 2P $347,46 $393,75 $375,75
Sofé 1P $285,63 $328,66 $310,66
Mesas de Centro $123,50 $158,00 $140,00
Centro de entretenimiento $247,65 $288,68 $270,68
Mesas para TV $185,42 $223,18 $205,18
Mesas de Bar $385,31 $433,59 $415,59
Silla de Bar $57,00 $88,00 $70,00

Elaborado por: Autora de proyecto
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4.3.1.1 MATRIZ F.O.D.A.

Figura 4.19 Analisis matriz y estrategias FODA

e Cuentan con una amplia variedad de e  No poseer un plan de marketing.
productos y servicios. e Poca motivacidn y reconocimiento para

e Cuenta con su categoria de producto. el personal.

e Conocimiento del mercado meta. e Falta de publicidad y promociones.

e  Precios Competitivos. e Requerir de  nuevos  sistemas

e Cuentan con una amplia trayectoria. tecnoldgicos costosos.

e Muebles indispensable para el hogar y e Competencia con productos similares a
decoracion. bajos precios nacionales o extranjeros.
e La mayoria del mercado prioriza la e Recesion de la economia del pais.
calidad antes que el precio. e Productos sustitutos de menores costos
e Nueva tecnologia para mejorar como el pléstico.
optimizar los procesos de fabricacion. e Incremento de precios a materias
e Mercado de gran crecimiento, industria primas.

en desarrollo.

Estrategia de penetracion de mercados Estrategia de desarrollo de necesidad
e Disefiar campafias de comunicacion de e Realizar activaciones de volanteo que
los productos haciendo énfasis en Ilamen la atencidon en el punto de venta
disefios modernos y precios asequibles. con un grupo de vendedores.

Estrategia de precios Competitivos Estrategia de fidelizacion
e Mantener precios competitivos sin e Telemercadeo Post venta por parte de la
disminuir la calidad de los productos. fuerza de ventas.

Elaborado por: Autora de proyecto



4.3.1.2. Imagotipo, Misién y Vision
Imagotipo

La empresa posee el siguiente imagotipo:

Figura 4.2020 Imagotipo Muebles EI Bosque

PB3sque

muebles

Fuente: Muebles El Bosque S.A.

A continuacion se redacta la mision y vision de Muebles EI Bosque S.A.:

Mision

“Comercializar toda clase de muebles en madera para el hogar, complaciendo las
necesidades de nuestros clientes y superando sus expectativas, ofreciendo un alto nivel de
calidad y un excelente servicio”.

Vision

“Consolidarnos en el 2020 como la empresa lider a nivel nacional en la fabricacion y
comercializacion de productos en madera, caracterizada por la ética, excelente servicio y

calidad de sus productos, desarrollando las ideas del disefio con una estructura organizacional

que nos permita seguir creciendo y generando oportunidades de empleo en la sociedad”.
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La misién y vision fueron disefiadas por el area de recursos humanos de la compafiia Muebles

El Bosque S.A.

Se opto por realizar un cuadro de mando integral (Balance Scorecard) para poder realizar una

evaluacion de la mision y vision actual de la compaiiia:

Graéfico 4.1 Balance Scorecard
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Elaborado por: Autora del Proyecto

Se puede apreciar que la actual mision y vision de la organizacion se encuentran alineadas con

los objetivos que debe transmitir la organizacion hacia su mercado.
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4.4.2. Objetivos de la Propuesta

e Diseflar camparias de comunicacién de los productos que permita el incremento del ticket
promedio en ventas de Muebles el Bosque S.A.

e Realizar activaciones que permita el incremento del trafico de personas del local
Muebles el Bosque S.A.
e Mantener precios competitivos que permita la aplicacion de promociones en los productos

del local de Muebles el Bosque S.A.
e Fidelizar a los clientes actuales del local de Muebles el Bosque S.A. para mantener la

lealtad hacia la marca Muebles el Bosque S.A.

4.4.3. Posicionamiento y ventaja diferencial

La estrategia de posicionamiento estard basada en los atributos, debido a que el local de Av.
Las Aguas de Muebles el Bosque S.A. lleva 41 afios en el mercado comercializando diferente
categorias de productos para los clientes, especificamente para la categoria de Dormitorio,
Comedores y Salas que son los de mayor preferencia por los clientes actuales del local de
Muebles el Bosque S.A.

Se va a implementar la estrategia de posicionamiento a través de redes sociales mediante geo
localizaciones para los sectores aledarios al local, dando a conocer la antigliedad de la marca y los
productos que comercializa para de esta manera brindarle seguridad al cliente y poder fortalecer
la imagen de nuestro local de Av. Las Aguas en la mente de los consumidores con mayor
facilidad.

El local de Av. Las Aguas manzana 163 Solar 12 de Muebles el Bosque S.A., tiene como
ventaja diferencial su ubicacion debido que es en una avenida principal muy transitada en donde
se encuentra nuestro publico, que son ciudadelas y residencias que rodean el local también posee

parqueos Y tiene su bodega propia en la ciudad de Guayaquil.
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El local de Muebles el Bosque S.A. también tiene como ventaja diferencial los precios de sus
tipos de disefios nuevos y modernos, los cuales supera la expectativa del consumidor con respecto

al disefio que esta adquiriendo.

Las ventajas diferenciales se aplicaran realizando estrategia de comunicacion mediante
alianzas comerciales con diferentes bancos por medio de planes de financiamiento y de esta

manera puedan auspiciar en prensa e impresion de insertos de manera gratuita.

4.4.4. Disefo del plan estratégico de marketing

ESTRATEGIA:

Se aplicara la estrategia de penetracion de mercado de esta manera el local de Muebles el
Bosque S.A. pueda incrementar sus ventas, esta estrategia se base en realizar acciones que
permitan atraer a clientes de nuestra competencia, mediante disefios de comunicacion de los

productos haciendo énfasis en disefios modernos y precios asequibles.

TACTICA 1

Se realizaran promociones en combos de productos por categorias, todos los fin de semanas
por mes, para de esta manera incrementar el ticket promedio de ventas, a través de carrusel de
productos por medio de redes sociales geo localizables Instagram y Facebook mediante la
empresa Emblue esta tactica tendra como fecha de inicio el 6 de enero del 2018 hasta finalizar el
afio sin considerar los meses de Mayo y Junio, se realizara los 4 fin de semanas por mes se debe
considerar que los fin de mes de los meses: Febrero, Abril, Agosto, Octubre y diciembre en estos
solo habra descuento del 5% en combos de productos el responsable sera el Gerente General del
local de Muebles el Bosque S.A.

Valor: $168,00 ddlares mensualmente todos los fines de semanas (Anexo 10)
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Tabla 4.26 Ejemplo de Combo de Productos

\ \ \

Cama S 421,33 33,42% | S 140,81
Armario / grande S 420,00 53,72%| S 225,62
Coémodas Zapateras S 265,33 42,79% | S 113,53
Total S 1.106,66 S 479,97

Descuento por combo de producto (16%) | $ 166,00

Valor a Pagar / Combo S 940,66

Rent en Productos S 313,97

Elaborado por: Autora del Proyecto

TACTICA 2

Se realizara un evento por el dia del padre y el dia de la madre de 11:00h a 16:00h en el local
de Muebles el Bosque S.A. donde se contara con una lona con ojales y se contratara a un persona
de TV eso permitira atraer mas clientes por tratarse de un personaje publico de fardndula, este
evento se realiza para dar obsequios por las compras que excedan los $700.00 ddlares se dara
accesorios para el hogar como:

- Lé&mparas de metal para veladores costo real $ 16,90 precio de venta al publico $26,00.
- Juego de sabanas de 2 y de 3 plazas unisex costo real $29,25 precia de venta $45,00.
- Accesorias para mesas de centro costo real $21.00 precio de venta $35,00.

Esta tactica se realizara el 13 de Mayo del 2018 y el 17 de Junio del 2018 y tendra un costo de

Animador $600,00 dolares, Lona con ojales $ 112,00 ddlares c/u DJ equipos $200,00 dolares
(Anexo 13),

ESTRATEGIA:

- Se aplicaré la estrategia de desarrollo de necesidad de esta manera el local de Muebles el
Bosque S.A. genere nuevos mercados con sus productos actuales esta estrategia se basa en
conseguir que un nicho de producto de mercado socio-econdémico alto considere indispensable
contar con algun producto de Muebles el Bosque S.A. mediante activaciones de volanteo que

Ilamen la atencion en el punto de venta con un grupo de vendedores.
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TACTICAS 1

-Se realizara volanteo con perifoneo que incluird cupones de raspa y gana de 3 centro de
entretenimiento, los cupones serdn llenados por los clientes de Urbanor, Urdenorl y Urdenor2
para de esta manera ampliar nuestra base de datos y poder medir al momento que se acercan a
realizar la compra si fue efectiva la actividad realizada el responsable sera el gerente general.
Esta tactica se la realizara desde el 01 de Enero del 2018 y sera semestral

Valor: $448,00 dolares impresion de 10.000 volantes con cupones (Anexo 14)

Centro de entretenimiento $123,82 se otorgaran 3 en cada semestre en total 6.

TACTICAS 2

Se realizara envio de mailings de promociones de los productos de Muebles el Bosque S.A. a
un sector especifico que Urbanor, Urdenorl y Urdenor2 por medio de la pagina Emblue, esta
pagina mide el interés del cliente segun el clic que dio en péaginas web mide su nivel de interés y
de gustos, de estar manera nos facilitara una base de datos de clientes potenciales que viven en
Urbanor, Urdenorl y Urdenor2.

Esta tactica se realizara desde el mes de Enero del 2018 mensualmente.

Valor: $30,00 délares envid de mailings mensualmente

Por los 12 meses $360,64 dolares (Anexo 10)

Una Base de datos para el afio $ 193,20 (Anexo 12)

ESTRATEGIA:

- Se aplicard la estrategia de precios competitivos por motivo de que todas las nuevas
importaciones ya vienen sin salvaguardias de esta manera el local de Muebles el Bosque S.A.
puede crear una isla de precios referenciales de productos que estén sin salida de inventarios, para
aprovechar esta determinada situacién competitiva, reforzando la posicion de la empresa sin

disminuir la calidad de sus productos.
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TACTICA 1:

-Se realizard una publicacion cada mes en redes sociales Instagram y Facebook invitando al
cliente que se acerque al local de Muebles el Bosque S.A. en el cual se efectuara el descuento
hasta el 40% llamado “cuarentaso” a productos que se encuentran sin salida de inventarios, es
decir se realiza una disminucion en el precio que ya era econdmico sin perder rentabilidad. Esta
tactica se efectuara desde enero del 2018 de manera bimestral 1 sola vez en cada fin de mes hasta
finalizar el afio.

Valor: $ 134,40 ddlares los fin de semanas de manera bimestral. (Anexo 10)

Tabla 4.27 Ejemplo de Descuento por Volumen de Venta

Centro de entretenimiento grande S 260,68 52,50% | S 136,86

Descuento 40% S 104,27
Valor del Producto S 156,41
Rent en Producto unitario S 82,11
Volumen de venta 300
Rent en Volumen de venta S 24.634,26

Elaborado por: Autora del Proyecto

TACTICA 2:

-Se realizara la impresion de catadlogos 4 vendedores saldran a puntos objetivos a repartirlos, el
catalogo indicara los precios de cada categoria de producto con los que cuenta el local de
Muebles el Bosque S.A. haciendo énfasis en las nuevas opciones de pago por la adquisicion del
producto, crédito directo que aplica hasta los 24 meses y tiene el 10% de descuento en cualquier

producto, convenio con tarjetas de crédito con descuentos del 10% con 2 meses de gracia,
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persona encargada Gerente General. Esta tactica se efectuara desde el 01 de Enero del 2018 se
realizara 2 veces al mes todos los lunes hasta el final del afio. Esto no aplica para fin de semanas
ni “cuarentasos”.

Valor: $728,00 dolares anual por la impresién de 19200 catalogos para el afio 2018

(Anexo 15)

ESTRATEGIAS:

-Se aplicara la estrategia de fidelizacion que le permitira al local de Muebles el Bosque S.A.
mantener a sus clientes activos y si es posible aumentar la cifra de negocio con ellos esto se
realizara mediante un telemercadeo Post venta por parte de la fuerza de ventas de esta manera se
podra también otorgar incentivos por resultados 6ptimos a la fuerza de ventas del local de
Muebles EI Bosque S.A.

TACTICAS 1

- Se realizara el telemercadeo post ventas por parte de la fuerza de ventas de los productos
vendidos para medir la satisfaccion del cliente, opiniones acerca del producto adquirido y si
cumpli6 con sus expectativas, el vendedor que cumpla con 20 llamadas diarias al dia tendra un
bono de $100,00 dolares la encargada sera la Gerente General de medir el numero de llamadas
realizadas, esta tactica se realizara desde el 01 de Enero del 2018 hasta finalizar el afio.

Bono llamadas vendedores $100,00 dolares mensuales.

Realizacion de llamadas $237,60 dolares anual.

Luz del local en llamadas $300,00 délares anual.
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TACTICAS 2

-Se realizard plan de referidos que se llamara “Refiere a tus amigos y gana” los clientes podran
referir a sus conocidos para ganar un bono de $20,00 ddlares para la compra de algin producto
para el hogar , para poder realizar uso de este bono su referido debe primero realizar una compra
de algun producto para el hogar mayor a $160,00 ddlares, se contratara dos Zanqueros para que
estén ubicados en Av. las aguas entregando tickets para el ingreso del referido de esta manera se
podra medir al momento que se acercan a ingresar a su referido si fue efectiva la actividad
realizada. Esta actividad se la realizara trimestralmente 1 sola vez comenzando desde el mes de
Abril del 2018 hasta final del afio y no aplica para el dia del padre, dia de la madre y cuarentasos.

Valor: 2 Zanqueros: $50,00 dolares.

Tickets: $ 358,40 dodlares en los tres trimestres por la impresion de 10.500 tickets (Anexo 16)

El costo total de los tcticas descritas, tienen total de $ 16.229,16 ddlares. El siguiente cuadro
muestra el detalle de lo indicado.

Tabla 4.28 Costo total Plan de Marketing

Disefiar campafias de comunicacion de $ 3.504,00
productos que permita el incremento del ticket
promedio en ventas de Muebles el Bosque S.A.

Realizar activaciones que permita el $1.744.76

incremento del trafico de personas del local

Muebles el Bosque S.A.

Mantener precios competitivos que permita la $1.534,40

aplicacién de promociones en los productos

del local de Muebles el Bosque S.A.

Fidelizar a los clientes actuales del local de $9.446,00

Muebles el Bosque S.A. para mantener la

lealtad hacia la marca Muebles el Bosque S.A.
TOTAL $ 16.229,16

Elaborado por: Autora de proyecto
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4.4 Impacto/Producto/Beneficio obtenido

La propuesta de Plan estratégico de Marketing para incrementar las ventas de la empresa
Muebles El Bosque S.A., tiene un costo total de $ 16.229,16 en donde el enfoque principal es en
aumentar las ventas de la organizacion, por lo que fue fundamental exponer alternativas

publicitarias y promocionales que ayuden a estimular la decision de compra de sus clientes.

La propuesta se enfoca asi mismo, en disefiar campafias de comunicacion e incentivar a la
fuerza de ventas con el objetivo de que se mejore el proceso de venta concediendo un servicio
cordial y cumplir con todos los requerimientos del consumidor. Este factor es imprescindible para
el mejoramiento de la direccion comercial en la organizacion, debido a que esto permitira influir
en la satisfaccion del cliente ante un servicio al cliente de excelencia y calidad, se proyecta un

aumento del 15% anual de las ventas.
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Tabla 4.29 Ingreso por Ventas

CATEGORIAS PRODUCTO PRECIO DE VENTA IVLI,ENI\:I;SEII.EESS VENTAS MENSUALES L:\IIJIS:IL)EESS VENTA ANUALES
Camas Full S 421,33 71 S 29.914,43 852 S 358.973,16
Armario Mediano | $ 288,90 84 $ 24.267,60 1008 $  291.211,20
Dormitorios
Armarios Grandes s 420,00 77 S 32.340,00 924 S 388.080,00
Zapateras s 265,33 32 S 8.490,56 384 S 101.886,72
Aparadores S 351,77 68 S 23.920,36 816 S 287.044,32
Comedores Mesas de Comedor S 435,03 35 S 15.226,05 420 S 182.712,60
Sillas de Comedor S 89,41 32 S 2.861,12 384 S 34.333,44
Estanterias s 620,63 18 S 11.171,34 216 S 134.056,08
Mesas Laterales S 178,64 25 S 4.466,00 300 S 53.592,00
Sofa Cama S 625,33 60 S 37.519,80 720 S 450.237,60
Butaca S 377,26 21 S 7.922,46 252 S 95.069,52
Pufs s 75,69 15 $ 1.135,35 180 $ 13.624,20
Sala Sofd Modulares s 1.121,44 7 S 7.850,08 84 S 94.200,96
Sofa 3P s 434,23 20 S 8.684,60 240 S 104.215,20
Sofa 2P s 365,75 20 S 7.315,00 240 S 87.780,00
Sofa 1P s 300,66 19 S 5.712,54 228 S 68.550,48
Mesas de Centro S 130,00 20 $ 2.600,00 240 S 31.200,00
entf:tr:r:lf:n‘::nto J 260,68 >2 3 13.555,36 624 5 162.664,32
Entretenimiento Mesas para TV s 195,18 25 S 4.879,50 300 S 58.554,00
Mesas de Bar s 405,59 23 S 9.328,57 276 S 111.942,84
Silla de Bar s 60,00 18 S 1.080,00 216 S 12.960,00
TOTAL 742 S 260.240,72 8904 S 3.122.888,64

Elaborado por: Autora de proyecto
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Tabla 4.30 Presupuesto de la propuesta

Centro de

Carrusel de Productos Instagram y Fb 10 meses 10 S 168,00 S 1.680,00
Animador 1 S 600,00 S 600,00

. ) 17 de Junio del
Evento dia del Padre Lona con ojales 2018 1 S 112,00 S 112,00
DJ 1 S 200,00 S 200,00
Animador 13 de Mavo del 1 S 600,00 S 600,00

, e Mayo de
Evento dia del Madre | Lona con ojales 018 1 $ 112,00 | $ 112,00
DJ 1 $ 200,00 | $ 200,00

entretenimiento Semestral 6
Volantes con cupones mi $ 123,82 S 742,92
Volantes Semestral 10000 $ 448.00 $ 448.00
. Base de datos 1 afio 1 S 193,20 S 193,20
Mailings
Envid de Mailings 12 meses 12 S 30,05 S 360,64

Publicidad de
Cuarentaso Producto 40% Bimestral 6 S 134,40 S 806,40
Impresion de catalogos | Catalogos 2 cada mes 19200 S 728,00 S 728,00

Vendedores Bono Mensual 7 S 700,00 S 8.400,00
Realizacién de Llamadas | Llamadas Todo el afio 140 D S 237,60 S 237,60
Luz de Llamadas Luz Todo el afio 12 S 300,00 S 300,00
. Zanqueros Trimestral 3 S 150,00 S 150,00

Plan referidos
Tickets Trimestral 10500 S 358,40 S 358,40
Total S 16.229,16

Elaborado por: Autora de proyecto



ANOS

2017

Tabla 4.31 Proyeccion de ventas

2018

2019

2020

2021

2022

Ingresos
por
ventas

$2.715.210,15

$3.122.491,67

$3.590.865,42

$4.129.495,24

$4.748.919,52

$5.461.257,45

TOTALES

$2.715.210,15

$3.122.491,67

$3.590.865,42

$4.129.495,24

$4.748.919,52

$5.461.257,45

Elaborado por: Autora de proyecto

Se tomo en consideracion los datos de las ventas del afio 2017 para el respectivo anélisis

financiero.

A partir del afio 2018 se realizé un aumento del 15% anual para sustentar la rentabilidad del

proyecto de investigacion
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Tabla 4.32 Estado de pérdidas y ganancias

DESCRIPCION 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos por ventas S 3.122.491,67 S 3.590.865,42 | S 4.129.495,24 S 4.748.919,52 $ 5.461.257,45
Costos por ventas S 1.267.731,62 S 1.457.891,36 | $ 1.672.445,57 $ 1.923.312,41 $ 2.200.886,75
Utilidad Bruta S 1.854.760,05 S 2.132.974,06 | $ 2.457.049,67 S 2.825.607,11 $ 3.260.370,70
Gastos operacionales S 187.349,50 S 21545193 | § 247.769,71 S 284.935,17 S 327.675,45
Gastos ventas S 1.623.695,67 S 1.867.250,02 | $ 2.147.337,52 S 2.469.438,15 $ 2.839.853,87
Adquisiciones S 15.612,46 S 17.954,33 | $ 20.647,48 S 23.744,60 S 27.306,29
Depreciacién S 8.586,85 S 9.874,88 | S 11.356,11 S 13.059,53 S 15.018,46
UAI S 19.515,57 S 2244291 | S 29.938,84 S 34.429,67 S 50.516,63
Impuestos 22% S 4.293,43 S 4.937,44 | S 6.586,54 S 7.574,53 S 11.113,66
Participacion Trabajadores 15% | $ 2.927,34 S 3.366,44 | S 4.490,83 S 5.164,45 S 7.577,49
Utilidad Neta S 12.294,81 S 14.139,03 | $ 18.861,47 S 21.690,69 S 31.825,48

Elaborado por: Autora de proyecto

Tabla 4.33 Estado de flujo e indicadores de rentabilidad

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por ventas $ 3.122.491,67 | $  3.590.865,42 | $ 4.129.495,24 | S 4.748.919,52 | $ 5.461.257,45
Costos por ventas S 1.267.731,62 | $ 1.457.891,36 S 1.672.445,57 | $ 1.923.312,41 | S 2.200.886,75
Gastos operacionales S 187.349,50 | S 215.451,93 S 247.769,71 | $ 284.93517 | $ 327.675,45
Gastos ventas S 1.623.695,67 | $ 1.867.250,02 S 2.147.337,52 | $ 2.469.438,15 | $ 2.839.853,87
Flujo de efectivo actividades
operacionales 43.714,88 | $ 50.272,12 61.942,43 71.233,79 92.841,38
Adquisiciones 15.612,46 | $ 17.954,33 20.647,48 23.744,60 27.306,29
Depreciacion 8.586,85 9.874,88 11.356,11 13.059,53 15.018,46
Flujo de efectivo inversion y
financiamiento 19.515,57 22.442,91 29.938,84 34.429,67 50.516,63
Impuestos 7.220,76 8.303,88 11.077,37 12.738,98 18.691,15
Inversion Inicial $16.229,16
Flujo neto acumulado $-16.229,16 | S 12.294,81 | $ 14.139,03 | $ 18.861,47 | S 21.690,69 | $ 31.825,48
ROI 92% 92% ‘ 92% 92% 92%
VAN $55.380,14
TIR 89%

Elaborado por: Autora de proyecto

Se proyecta un crecimiento de ventas del 15% anual para el calculo de la Tasa Interna de
Retorno (TIR) y el valor actual neto (VAN).
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Conclusiones

Como podemos evidenciar segun el primer objetivo que es el analisis de la situacion actual de
la empresa Muebles el Bosque S.A. que determine su capacidad de inversion se concluye que la
empresa en los Gltimos afios 2015 y 2016 ha tenido un decaimiento muy alto 50% en ventas y
60% en rentabilidad esto lo podemos encontrar en la pag. cincuenta y seis, la empresa Muebles el
Bosque S.A. puede invertir en un plan de marketing obteniendo un crecimiento del 15% en
ventas anuales de esta manera elevar su capacidad de inversion en los afios restantes esto se

encuentra en la pag. ochenta y cinco.

Segln lo que se establece el segundo objetivo identificar el perfil del cliente ideal para la
implementacién de estrategias publicitarias en la empresa Muebles el Bosque S.A. se concluye
que los cliente son de 25 a 40 afios de edad que viven en Urdenor 1y 2 y Urbanor, con un nivel
socioecondémico medio y medio alto con preferencias de obtener calidad en los productos del
local de Muebles el Bosque S.A., rapidez en el servicio y facilidades de pago al momento de
realizar una compra, lo podemos encontrar en la presentacion de los resultados pag. sesenta y

cuatro.

Segun lo que establece el tercer objetivo definir a los principales competidores en el sector de
muebles que permita la aplicacion de estrategias promocionales en la empresa Muebles el Bosque
S.A. lo se concluye a segun la entrevista al experto Product Manger y la encuesta que su
competencia directa es Colineal y Pycca, estas empresas también cuentan con categorias de
productos de sala, dormitorios y entretenimiento el cual es el fuerte en ventas en el local de
Muebles el Bosque S.A. esto lo podemos encontrar en la presentacion de resultado en la pag.

sesenta y cinco.

Segun lo que establece el cuarto y ultimo objetivo que es realizar una propuesta de mercado
competitiva para los clientes de la empresa Muebles el Bosque S.A. lo podemos encontrar en
nuestro disefio de plan de marketing dentro de nuestras estrategias que son las tacticas
planteadas que se encuentran desde la pag. setenta y cinco donde nos enfocamos que cada una de

ellas sea competitiva contra la competencia.
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En el capitulo tres del presente proyecto las técnicas e instrumentos para la recoleccién de
datos que se implementaron fueron tres: la encuesta en el cual se pudo identificar las variables
que presenta el cliente al momento de realizar una compra, la segunda fue la entrevista que se
conocio los factores internos y externos de la empresa las cuales esta afectando a su bajo nivel de
ventas y la tercera fue la guia de observacion que se pudo conocer el numero de personas y sus
emociones al momento de ingresar y salir de local. De esta manera se obtuvo un claro enfoque de

la compariia del local de Muebles el Bosque S.A.

En el capitulo cuatro se establecié las estrategias y tacticas para el desarrollo del plan de
marketing del local de Muebles el Bosque S.A. tales como estrategia de penetracién de mercado,
estrategia desarrollo de necesidad, estrategia precios competitivos y estrategia de fidelizacion, de
esta manera poniéndolas en practica le da un crecimiento del 15% anual en el afio 2018 los
ingresos en ventas ascendieron a $3.122.491,67 a diferencia del 2017 fue de $2°715.210,15 por lo

tanto se cumpli6 con el objetivo general del proyecto de investigacion.

Los diferentes indices financieros como: TIR 92%, VAN $55.380,14 y ROI 89% nos permiten

sustentar que la presente propuesta es viable, rentable y sostenible en el tiempo.
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Recomendaciones

El plan de marketing desarrollado de nuestro proyecto de investigacion debe expandirse a
todos los locales de Muebles el Bosque S.A. para de esta manera poder incrementar las

ventas en cada uno de los locales.

Se recomienda desarrollar una estrategia mas profunda en Social Media porque es un
medio de publicidad que nos permite llegar de manera efectiva a nuestro mercado

potencial.

Incentivar a la fuerza de ventas constantemente para tener como resultados dar un buen
servicio, mejorar la atencion a clientes actuales y que no existan conflictos laborables para

de esta manera se gestione una buena venta ante el consumidor.

Se recomiendo al local de Muebles el Bosque S.A. realizar monitoreo continuos del flujo
de caja para evaluar los parametros que puedan disminuir el alcance de los objetivos TIR,
VAN y ROI.
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Anexo 1 - Consulta de Poblacion P4g. Web INEC 2017

SISTEMA DE TICKETS INEC
iINEC
1

# Salir 5 Mis Tickets [ Ticket Nuevo % Inicio
Ticket #35121 &
Cédula: 0930015995 Nombre: Lizbeth Vera Miola

Provincia: Email: lizbeth_vera1991@hotmail.com

[0) Historial del Ticket

Quisiera que me ayuden con la poblacion de personas de 25 a 54 afios de edad gue viven en Urdenor 1y 2 y Urbanor, con un nivel
socieconomico medio y medio alto, con una proyeccion de crecimiento poblacional al afio actual 2017, de los dos sectores unidos.
(Urdenor 1y 2 y Urbanor)

Le indico los codigos :

DRA_SECTOR DPA_ANIO DPA_ZOMA NOM_BARRIO
090150285002 2010 090150285 URDEMNOR 2
090150285003 2010 090150285 URDEMNOR 2
090150285001 2010 090150285 URDEMNOR 2
090150285004 2010 090150285 URDEMNOR 2
090150285005 2010 090150285 URDEMNOR 2
090150285006 2010 090150285 URDEMNOR 2
090150285007 2010 090150285 URDEMNOR 2
090150286012 2010 090150286 URDEMOR 1
090150286011 2010 090150286 URDEMOR 1
090150286010 2010 090150286 URDEMOR 1
090150286007 2010 090150286 URDEMOR 1
090150286008 2010 090150286 URDEMOR 1
090150286009 2010 090150286 URDEMOR 1
090150286006 2010 090150286 URDEMOR 1
090150265006 2010 090150265 URBAMNOR
090150264001 2010 090150264 URBAMNOR
090150264009 2010 090150264 URBAMNOR
090150264008 2010 090150264 URBAMNOR

Tema Solicitado: tesis

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos el Instituto Macional de Estadistica y Censos (INEC).
En referencia a su solicitud, le comunicamos que puede encontrar |a informacidn disponible en el archivo adjunto a este mensaje.

Nota aclaratoria: “Los datos oficiales son presentados en nuestros portales y publicaciones. Los indicadores procesados son un
senicio de nuestra institucion®

Ha sido un qusto atender su requenimiento.

# 35121 Lizbeth Vera Niola.xls (0.2 mb)

Ticket cerrado
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Anexo 2 - Resultado de Poblacion Pag. Web INEC 2017

NOTA: Se adjunta informaidn de la ciudad de Guagaquil de acuerdo a los cddigos entregados por el usuario Urdenor 1-2 | Urbanor.Con una
proyeccion al afio 2017 de crecimiento poblacional a nivel de sector indicado por lo cual se entrega,y se dispone de informacion de nivel
socioecondmico medio §y medio alto.

PROYINCIA DEL GUAYAS

POBLACION ENTRE 25 AROS A 54 AROS DE EDAD POR SEXO0 SEGUONM SECTOR CENSAL

Nombre | Nombre SEXD
Cédigo de de 25 26 7 28 29 30 54 Total

canton |parroqui | HOMER | MUJER |HOMBR | MUJER |HOMBR | MUJER | HOMER | MUJER |HOMER | MUJER |[HOMER | HOMBEE | MUJER (HOMBER | MUJER

0150264001 GUAY AGL GUAYAGL 1 7 4 T 4 4 T 4 5 4 1 3 1 08 124
S1G0ZE4002 GUAY AL GUAY AGY E ] ] 5} 4 U] 4 5} 5} E 2 3 4 m 126
050264009 GLAY A G GUAY AGY 5 B 4 3 E T g T 4 4 T 5 1 02 122
0150265006 GlLAY AGL GUAYAGL 7 2 B 4 4 |3} |3} 2 5} i ] 3 2 12 117
150226001 GUAY AL GUAY AGY 3 1 ] 2 1 2 2 i} 1 7] 4 1 1 42 B2
50285002 GLAY A G GUAY AGY T 5 5 T 4 1] 3 3 5 3 5 4 1 114 126
0150285003 GlLAY AGL GUAYAGL 7 i 1 4 1 1 2 2 B 7 2 3 2 08 130
0150226004 GUAY AL GUAY AGY 2 E 1 2 2 1 1 2 1 7] 7] z 4 BE 4
50285005 GLAY A G GUAY AGY 4 g B 12 4 T g 4 T 2 4 3 3 12 124
A01502E5006 GlLAY AGL GUAY AGL 3 7 B 3 T 4 1 4 i} 4 3 z 1 &3 [iE]
0150225007 GUAY AL GUAY AGL 4 7 1 L5} 1 1 3 1 3 0 3 3 1 L] 37
AS022E006 GLAY A G GUAY AGY B 3 4 3 ] T 4 4 4 4 4 4 3 93 96
0150286007 GlLAY AGL GUAY AGL 4 z ] 5} 3 4 4 i 4 1 4 3 2 [IE] 127
01502260028 GUAY AL GUAY AGL 3 3 0 3 3 3 2 3 3 7] 3 1 0 51 Tz
AS022E009 GLAY A G GUAY AGY 3 3 B 3 3 1 3 1] 4 4 4 2 1 55 B2
A0150ZEE010 GlLAY AGL GUAY AGL 3 ] 1 3 5} 1 2 3 4 3 1 z 5 52 [
015028601 GLUAY AL GUAY AL 1 4 4 3 2 2 1} 4 15} ] 3 1 5 2] i
ANE023E012 Gl aG] GUAYAGY 2 g 2 T 4 4 4 T 4 g 9 4 ] i) 130
TOTAL il 33 1] &1 &7 3] B4 [43] 75 78 T3 52 43 1563 1313

Fucnte: Gonrn de Pablacitn ; Wivienda GFY - 2010 TOTAL EREE]

Irstituto Ha<ional do Ertadirtica y Coerraor - INEC
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Anexo 3 - Resultado de la Poblacion de Guayaquil (Pag. INEC)

PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA, POR ANOS CALENDARIO, SEGUN CANTONES

2010-2020

Cadigo Nombre de canton 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2018 2
713|ZARUMA 25.189 25.281 25.361 25432 25493 25.544 25.584 25.615 25.638 25.651
714|LA5 LAJAS 3017 5.021 5.022 5.021 5.019 5.014 3.007 4.993 4.938 4977
801|ESMERALDAS 196.095 198.774 201.372 203.381 206.298 208.615 210.833 212.952 214.975 216.901 :
802|ELOY ALFARO 41130 41670 42,191 42,694 143176 43.637 4077 44,4597 44,895 45.272
803|MUISNE 29.534 29.767 29.983 30.183 30.366 30532 30.680 30.811 30.926 31023
804{QUININDE 126.665 123.807 130.910 132.965 134.973 136.925 138.826 140.670 142.462 144,198
805[SAN LORENZO 43498 45.242 47.031 48.859 30.727 52.634 5454 56.570 3859 60.662
806|ATACAMES 42,700 43,949 45.211 46.479 47.754 49,033 50.319 51607 32.899 34,193
807|RIOVERDE 27.786 28.209 28,622 29.023 29.413 29,789 30.152 30.503 30,840 31164
808|LA CONCORDIA 44304 45.187 46.062 46.926 41.776 43.612 49.435 30.241 51.033 51810
901|GUAYAQUIL 2440553 2471180 2501423 2531223 2.560.505 2.589.229 2.617.349 2.64‘4.891 2671.801 2.698.077 i
902|ALFREDO BAQUERIZO MORENO 26.031 26.623 21.20 27.822 28426 29.034 29.646 30.259 30.874 31491
903|BALAO 21.212 21,709 22212 22,718 23.228 23.741 24.258 24,771 25.299 25822
904|BALZAR 56.081 56,571 57.046 57.507 57.953 58.382 58.792 59.186 59.563 58,921
905{COLIMES 24354 24.561 U113 4.973 25.167 25.353 25.531 25.702 25.860 26.022
906|DAULE 123.735 128.192 132,777 137.473 142,287 147.219 152.276 157.446 162.734 168.144 1
507|DURAN 243.235 250.033 256.954 263.970 271.085 278.296 285.609 293.005 300.488 308.059 ]
908|EL EMPALME 17.297 78.250 79.190 80.115 81.024 81915 82,787 83.639 84.472 85.284
903|ELTRIUNFO 46.207 47471 48.757 350.060 351380 52717 34071 35439 36,823 58,221
910|MILAGRO 172.730 175.528 178.319 181.093 183.848 186.581 189.289 191970 194.622 197.245 1
911INARANJAL 1111 13313 15,564 71.830 80,189 82,564 | 84,983 87,438 89.936 92472
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Anexo 4 - Guia de Observacién

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
ESCUELA DE MERCADOTECNIA
Guia de Observacion dirigida a los consumidores

La presente guia de observacion esta dirigida a posibles consumidores en el almacén en horarios
de 12h00 a 16h00 que pueden adquirir algin tipo de producto o cotizacién en la empresa
Muebles el Bosque S.A.

TEMA DE TESIS:

Plan Estratégico de Marketing para incrementar las ventas en la empresa Muebles el Bosque S.a.
en el norte de la ciudad de Guayaquil.

Guia de Observacion Cantidad

Alegria o Placer
Afecto
Emociones de los clientes Miedo

Rabia

Tristeza

Actividad de Compra

Realizo
Actividad de Cotizacion

Alegria o Placer
Afecto
Resultado Miedo

Rabia

Tristeza

Se realiz0 la observacion a 46 clientes que ingresaron al local de Muebles EI Bosque S.A. en los
horarios de 12h00 a 16h00, se observara su reaccion al momento de ingresar al local, realizar

alguna accion dentro del local y al salir del mismo.
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Anexo 5 - Modelo de encuesta

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
ESCUELA DE MERCADOTECNIA
ENCUESTA DIRIGDA A CLIENTES

La presente encuesta sera elaborada en la ciudad de Guayaquil en del sector norte Urdenor 1-2 y
Urbanor que es el conjunto de poblacién més cercano en el local Urbanor Av. Las Aguas Mz. 163
Solar 12, dirigido a personas desde los 25 hasta los 54 afios de edad, de nivel socioeconémico

medio y medio alto.

TEMA DE TESIS

Plan Estratégico de Marketing para incrementar las ventas en la empresa Muebles el Bosque

S.a. en el norte de la ciudad de Guayaquil.
OBJETIVOS DE LA ENCUESTA

« El objetivo de la encuesta es identificar el grado de interés o motivo de compra por el cual el
cliente, quiere o desea realizar compras o cotizaciones en el local de Muebles El Bosque S.A.

esto nos ayudara a identificar las variables que presenta el cliente al momento de realizar una

compra.

1. Edad:

25 - 29 afos 40 - 44 anos
30 - 34 anos 45- 49 afios
35 - 39 afos 50 a 54 afios
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2. ¢Con que frecuencia usted visita el local Muebles el Bosque S.A.?

Siempre
Frecuentemente
Ocasionalmente
Rara vez

Nunca

3. ¢Usted al visitar las instalaciones de Muebles el Bosque S.A. realiza las siguientes
actividades?

Compra

Cotizaciones

4. ¢Con que frecuencia usted compra en el local Muebles el Bosque S.A.?

Siempre
Frecuentemente
Ocasionalmente
Rara vez

Nunca

5. ¢(Qué beneficios o caracteristicas busca usted en el momento de realizar una

cotizacion o una compra en Muebles el Bosque S.A.?

Rapidez
Servicio
Diversidad
Precios
Otros
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6. ¢Porque medios publicitarios usted tiene conocimiento de los productos de la empresa
Muebles el Bosque S.A

Redes Sociales
Television

Radio

Periddicos Revistas
Otros

7. ¢A cudl de las siguientes empresas usted realiza compras frecuentemente?

Muebleria Palito

Pycca

Colineal

Muebles el Bosque S.A

Muebleria Marriott

Sukasa

8. ¢Qué tipo de promociones prefiere obtener para comprar en Muebles EI Bosque S.A.?

Sorteos
Descuentos
Obsequios
Envié Gratuito
Otros:
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9. ¢Recomienda a sus allegados a la compra de productos en Muebles el Bosque S.A.?

Siempre
Frecuentemente
Ocasionalmente
Rara vez

Nunca

10. ¢ Usted considera que un Plan de marketing me ayudaria a incrementar las ventas?

Favorable
Muy Favorable
Poco Favorable

11. ;Que forma de Pago seria beneficiosa para usted?

Crédito Directo
Tarjeta de Crédito
Efectivo

Plan Acumulativo

12. ;Cuénto pagaria usted por adquirir un Mueble para el hogar?

De 90-200

De 201-300
De 301-400
De 401-500
De501-600
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Anexo 6- Modelo de la Entrevista

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
ESCUELA DE MERCADOTECNIA
ENTREVISTA DIRIGDA AL PRODUCT MANAGER

La presente entrevista sera realizada al Product Manager de la empresa Muebles el Bosque S.A.

que es la persona encargada del departamento de marketing.

TEMA DE TESIS

Plan Estratégico de Marketing para incrementar las ventas en la empresa Muebles el Bosque

S.a. en el norte de la ciudad de Guayaquil.
OBJETIVOS DE LA ENTREVISTA

« El objetivo de la entrevista es conocer los factores internos y externos de la empresa las

cuales esta afectando a su bajo nivel de ventas en la empresa Muebles el Bosque S.A.

1. ¢Por qué motivo un cliente realiza la compra de un producto en Muebles el
Bosque, se identifica con algo?

2. ¢Cudl es el target de su cliente? Sexo, edad, poder adquisitivo, localidad
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3. ¢Cuales son las fortalezas y debilidades de la compafiia?

4. ¢Cual es la rotacién de los productos (segin gama), cambian cada afio,
cambian cada mes?

5. ¢Considera usted que Muebles el Bosque esta con la capacidad de invertir?

6. ¢Cuenta con inventarios para abastecer la demanda?

7. ¢Qué estrategia de marketing funciona mejor en el mercado actual?

8. ¢(Cudles son sus elementos de comunicacion y publicidad: -carteles,
periddicos, vallas, folletos, flyers, etc?

9. ¢Conoce cual es el retorno de esta publicidad, cuando alguien viene a
comprar sabe por donde le llega?

10.;Sabe usted cual es la rotacion de sus clientes (vienen cada 15 dias, cada 30
dias, etc?
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11.;Usted realiza algun tipo de promocién especial?

12.;Conoce el grado de recomendacion de sus clientes? Es decir sabe si le
recomiendan a sus amigos. ¢ Lo incentiva de alguna forma?

13.¢,Me podria indicar como ha sido su nivel de ventas en los dos Gltimos afios?

14.;Los precios que mantienen en sus productos son competitivos en el
mercado?

15.¢ Cuenta con variedad de productos para ofrecer a los clientes?

16.¢Qué tipo de efecto se presentd con el tema de las importaciones?

17.¢;De qué manera ha afectado las salvaguardias a la empresa?

18.¢En que se enfoca el cliente al visitar lo locales de Muebles el Bosque S.A.?

19.¢,Cuéntos locales mantienen vigentes? ¢Cual fue el motivo de cerrar los
otros locales?
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20.¢En qué redes sociales se presenta mas acogida de los consumidores?

21.;Cree usted que su tipo de clientes son exigentes y porque?

22.¢Los clientes porque motivos suelen comprar en Muebles el Bosque?

23.;Han pensado en la opcidn de dirigirse a otro tipo de mercado?

24.;Que tipo de alianzas han realizado con las Tarjetas de Crédito?

25.¢;Queé relacion considera usted que tiene las bajas ventas con los vendedores?

26.¢Cudl es su competencia directa para Muebles el Bosque?

27.;Cudles son los precios de mas acogida a los clientes?
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Anexo 7 - Local Urbanor Muebles El Bosque Av. Las Aguas Mz. 163 Solar 12

Elaborado por: Autora de proyecto

99



Anexo 8- Posicionamiento y fidelizacidn Muebles EI Bosque

100



Anexo 9 — Promocion y publicidad Muebles El Bosque S.A.

SALAS, COMEDORES,
DORMITORIOS...

TODO

Desde el 407 de descuento en mas de 2000 producios

VISITANOS EN
Ciudadela Urbanor. Av. Las Aguas Mz. 163
Elaborado por: Autora de proyecto
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Anexo 10 — Correo de precio de carrusel de productos fin de semanas Facebook y
Instagram y publicaciéon de promocion “Cuarentaso”

De: Ma, Stella Martinez <mmartinez@verticepublicidad.com>
Enviado: martes, 14 de noviembre de 2017 20:57

Para: lizbeth_veral931@hotmail.com

Asunto: Cotizacion

Estimada Lizbeth,

nivel de reporte entregamos la data de Aperturas, Clicks y Rebotes.
Adjunto los paguetes de mailing segmentados por ciudades y por cantidad de contactos.

En cuanto a tu solicitud de postear un carrusel de productos en redes sociales solo losfines de semana, tiene un costo de
USD & 150 + IVA por mes.
Esto incluye la gestion de programar el post cada mes.

En cuanto a la solicitud de publicacidn de una promaocidn bimestral mente tiene un costo de USD % 120 + IVA por mes.
Esto también incluye la gestion.

Quedo atenta a tu respuesta,
Si tienes alguna duda o pregunta, escribeme por esta via.
Slds!

Maria Stella Martinez

Ejecutiva de Cueritas

Oficina: (593 4) 2384545

Celular: 0987416330

Ve emBlue
marketing:cioud

Wertice media:

Home Ps== | Twitter | Linkedin | Facsbook

Repressntantes Oficiakes Ecuador emBlue Argenting
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Anexo 11-Cotizacion de envi6 de mailings por un afio.

— veértice
Fecha: Noviembre 2017
DISENO PIEZAS
TOTAL DE DISERO $
SUPERVISION
PRODUCCION / EJECUCION
1A Paquete de envid correos al sector de Urbsnor-Urdenor 1y 2 $ 28000 S 280,00
Comisitn de Agencia 5% S 4200
SUB-TOTAL 1 s 32200
(PRODUCCION + SUPERVISION) TOTAL $ 322,00
VA 2% $ 864
TOTAL GENERAL $ 360,64
NOTA:
Toda la nformacion es orogada por el clente tanto en inglés como en espadiol
Valores de p ion seran dados en un 70% 3 ka aprobacion de a pr y 0% s
Tiempo de produccidn a establ una vez aprobado presup
Atentamente,
MARIA STELLA MARTINEZ Recibi Conforme
Epecutivo de cuentas
VERTICE
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Anexo 12-Cotizacion de base de datos para mailings.

Chente: vértice
Ref: Servicio de Mailing PYARE PR
Fecha: Noviembre 2017
Cantidad Descripcion “Valor unit Valor
DISENO PEZAS
TOTAL DE DISERO $
SUPERVISION
PRODUCCION / EJECUCION
1 Pequete de base de datos ol sector de Urbenor-Urdenor 1y 2 $ 1500 § 15000
Comision de Agencia 15% § 22,50
SUB-TOTAL 1 s 172.50
(PRODUCCION + SUPERVISION) TOTAL $ 172,50
NA 12% $ 20.70
TOTAL GENERAL $ 19320
NOTA:
Toda la informacidn es otrogada por el cliente tanto en nglés como en espafiol
Valores de produccion seran cancelados en un 70% a la aprobacion de la pe y 0% g3
Tiempo de produccidn a establ una vez ap P
Atentamente.
MARIA STELLA MARTINEZ Recbi Conforme
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Anexo 13- Cotizacion Lona con ojales, DJ y Animador

CUATRICOMIA

Cdla. La Fae, Mz. 4, villa 1, calles Cosme Renela y José Naranjo
(esquina)

Telfs. Fax: 6014043

Celulares: 098-4889358

Guayaquil, Noviembre 15 del 2017
Sefiora

Lizbeth Vera

Ciudad.

De nuestras consideraciones:

Por medio de la presente nos es muy grato cotizarle lo pedido por

Ustedes:

CANTIDA TOTA

DESCRIPCION DE ARTICULOS D PRECIO UNIT. L
(unid.) (US$) (US$)

Impresién digital a full color en lona plastica, con
tintas sol-
ventes, de las siguientes medidas y especificaciones:
3,00 X 2,0 mts. (1440 DPI) Lona + ojales + Instalacion 1 100,00 | 100,00
Por favor cualquier inquietud no dude en llamar Subtotal+IVA | 112,00
Gracias por su interes

NOTAS:

* Forma de pago: Anticipo indispensable 70% a la firma del contrato; saldo contra
entrega.
* Validéz de cotizacién: 7 dias

Esperando que nuestros precios sean favorable a sus intereses. De ser asi esperamos
gustosos

su orden de pedido enviandola via mail con la respectiva firma de

aprobacion.

Muy atentamente,

ING. JUAN CARLOS PALAU O.
Gerente de Marketing
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De: PROAUDIO EVENTOS <proaudiceventosec @ gmail com:=

Enviado: miércoles, 15 de noviembre de 2017 20:10

Para: lizbeth_veral991 @ hotmail com

Asunto: PROAUDID EVENTOS 5.4 Lizbeth Vera Cotizacian
Equipo de Dj basico

0j Instalacidn 2 parlantes $200,00
por 5 horas

Visite nuestro canal enYouTube
https:/ fwww youtube com /watchPv=ImLlekYrogd
Cualguier inguietud estamos a las ordenes para despejar

Agradeciendo vuestra amable atencion, me suscribo.

Muy atentamente
lohnny Gabela Mufioz

Proaudip Eventos 5.A.
0960476016 - 228B072

-néﬁamn

(NN

De: Andrea Pesantez <apesantezec@icloud.com>
Enviado: jueves, 16 de noviembre de 2017 1:.06
Para: Lizheth_veral951@hotmail.com

Asunto: Cofizacion

Evento para nifios animado por:

Joselin Encalada valor 5700

Este valor ez por 2 horas de animacion.

Enelcaso de darse el contrato el cliente debe cancelar el 50% en la firma del contrato v &l otro 50% el dia del evento.

Saludos,

Andrea Pesantez
Enviado desde miiPhone
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Anexo 14-Cotizacion volantes

CUATRICOMIA

Cdla. La Fae, Mz. 4, villa 1, calles Cosme Renela y José Naranjo (esquina)
Telfs. Fax: 6014043

Celulares: 098-4889358

Guayaquil, Noviembre 15 del 2017

Sefiora

Lizbeth Vera

Ciudad.

De nuestras consideraciones:

Por medio de la presente nos es muy grato cotizarle lo pedido por Ustedes:

PRECIO
DESCRIPCION DE ARTICULOS CANTIDAD UNIT. TOTAL
(Unid.) (US$) (US$)

Impresién digital a full color , con tintas solventes
de las siguientes medidas y especificaciones:
10 000 volantes 20x30 10000 0,04 400,00
Por favor cualquier inquietud no dude en l[lamar Subtotal+IVA 448,00
Gracias por su interés

NOTAS:

* Forma de pago: Anticipo indispensable 70% a la firma del contrato; saldo contra entrega.
* Validez de cotizacion: 7 dias

Esperando que nuestros precios sean favorable a sus intereses. De ser asi esperamos
gustosos

su orden de pedido enviandola via mail con la respectiva firma de aprobacion.
Muy atentamente,

ING. JUAN CARLOS PALAU O.
Gerente de Marketing
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Anexo 15-Cotizacion Catalogos

CUATRICOMIA

Cdla. La Fae, Mz. 4, villa 1, calles Cosme Renela y José Naranjo (esquina)
Telfs. Fax: 6014043

Celulares: 098-4889358

Guayaquil, Noviembre 15 del 2017

Sefiora

Lizbeth Vera

Ciudad.

De nuestras consideraciones:

Por medio de la presente nos es muy grato cotizarle lo pedido por Ustedes:

PRECIO
DESCRIPCION DE ARTICULOS CANTIDAD UNIT. TOTAL
(Unid.) (US$) (US$)

Impresién digital a full color , con tintas solventes
de las siguientes medidas y especificaciones:
Catalogos tamafio mediano 19200 0.03 650,00
Por favor cualquier inquietud no dude en llamar Subtotal+IVA 728,00
Gracias por su interés

NOTAS:

* Forma de pago: Anticipo indispensable 70% a la firma del contrato; saldo contra entrega.
* Validez de cotizacion: 7 dias

Esperando que nuestros precios sean favorable a sus intereses. De ser asi esperamos
gustosos

su orden de pedido enviandola via mail con la respectiva firma de aprobacion.
Muy atentamente,

ING. JUAN CARLOS PALAU O.
Gerente de Marketing
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Anexo 16- Cotizacion Tickets

CUATRICOMIA

Cdla. La Fae, Mz. 4, villa 1, calles Cosme Renela y José Naranjo (esquina)
Telfs. Fax: 6014043

Celulares: 098-4889358

Guayaquil, Noviembre 15 del 2017

Sefiora

Lizbeth Vera

Ciudad.

De nuestras consideraciones:

Por medio de la presente nos es muy grato cotizarle lo pedido por Ustedes:

PRECIO
DESCRIPCION DE ARTICULOS CANTIDAD UNIT. TOTAL
(Unid.) (US$) (US$)

Impresién digital a full color , con tintas solventes
de las siguientes medidas y especificaciones:
tickets material sencillo 6X15 10500 0,03 320,00
Por favor cualquier inquietud no dude en llamar Subtotal+IVA 358,40
Gracias por su interés

NOTAS:

* Forma de pago: Anticipo indispensable 70% a la firma del contrato; saldo contra entrega.
* Validez de cotizacién: 7 dias

Esperando que nuestros precios sean favorable a sus intereses. De ser asi esperamos
gustosos

su orden de pedido enviandola via mail con la respectiva firma de aprobacion.
Muy atentamente,

ING. JUAN CARLOS PALAU O.
Gerente de Marketing
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Anexo 17- Leyes de Industrializacion

LEY DE FOMENTO INDUSTRIAL

Art. 12.- Podrén ser clasificadas en la Categoria "Especial” aquellas empresas que cumplan con
una de las siguientes condiciones:

1. Que desarrollen nuevos proyectos calificados como de alta prioridad para el desarrollo
econémico del pais;

2. Que se dediquen a actividades industriales cuya puesta en marcha sea de urgencia
inmediata, para los intereses del pais;

3. Que se establezcan en zonas o areas del pais cuyo desenvolvimiento se desee promover
aceleradamente y desarrollen las actividades industriales determinadas para cada circunscripcion;

Y,

4. Que se instale dentro de los plazos, bajo las condiciones tecnoldgicas y con un tamafio
que le permita utilizar las ventajas que establecen para el pais los instrumentos de integracién
regional o subregional o las oportunidades que presente el mercado mundial.

El Gobierno formulard anualmente la lista de los proyectos industriales que a juicio de
la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, SENPLADES, puedan considerarse como
de categoria especial.

Art. 13.- Podran ser clasificadas en Categoria "A" las siguientes empresas industriales:

1. Las existentes o0 nuevas, inclusive las de armadura y montaje que lleguen a exportar o
exporten por lo menos el 50% de su produccién;

2. Las existentes 0 nuevas que produzcan materia prima, productos semielaborados,
productos elaborados intermedios, herramientas, maquinarias, accesorios y repuestos, aparatos
cientificos y vehiculos para ser utilizados en los procesos productivos de las actividades
agropecuarias, forestal, industrial, minera o pesquera;

3. Las existentes 0 nuevas que sustituyan o vayan a sustituir productos que son importados
por el pais y que requieran de considerables inversiones y realicen procesos de transformacion
avanzados; v,

4. Las existentes 0 nuevas que, a criterio de la Secretaria Nacional de Planificacion vy
Desarrollo, SENPLADES, merezcan ser consideradas dentro de esta categoria.

Las empresas industriales a que se refieren los numerales 2, 3 y 4 de este articulo,
constaran en la lista de actividades industriales que sefialara anualmente el Gobierno, previa
recomendacion de la Secretaria Nacional de Planificacion
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Art. 15.- Podran ser clasificadas en la Categoria "B" las empresas industriales nuevas o
existentes que, al ser evaluadas, demuestren su conveniencia para el desarrollo econdmico
del pais y la necesidad de otorgarles determinados beneficios adicionales para su instalacion y
funcionamiento.

La aplicacion de este articulo estara sujeta a las disposiciones reglamentarias pertinentes.

Art. 16.- Para la clasificacion debera considerarse como criterio fundamental: si se trata de
productos indispensables, necesarios 0 suntuarios, con excepcion de las actividades destinadas
a la exportacion.

Art. 17.- En ningun caso, los organismos pertinentes tramitaran solicitudes de empresas
industriales clasificadas por esta Ley, para obtener reformas cambiarias, o arancelarias, sin
un informe previo del comité interministerial. Para el efecto, los interesados se sujetaran a lo
previsto en el numeral 4 del articulo 25 de esta Ley. (LEY DE FOMENTO INDUSTRIAL,
CODIFICACION, 2006)
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Anexo 18 -Ley Orgénica de Defensa del Consumidor

Art. 5.- Obligaciones del Consumidor.- Son obligaciones de los consumidores:

1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o servicios que
puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los demas, por el
consumo de bienes o servicios licitos; v,

4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes y servicios a

consumirse.

Art. 25.- Servicio Técnico.- Los productores, fabricantes, importadores, distribuidores y
comerciantes de bienes deberan asegurar el suministro permanente de componentes, repuestos y
servicio técnico, durante el lapso en que sean producidos, fabricados, ensamblados, importados o
distribuidos y posteriormente, durante un periodo razonable de tiempo en funcion a la vida atil de
los bienes en cuestion, lo cual serd determinado de conformidad con las normas técnicas del

Instituto Ecuatoriano de Normalizacion - INEN.

Art. 28.- Responsabilidad Solidaria y Derecho de Repeticion.- Seran solidariamente
responsables por las indemnizaciones civiles derivadas de los dafios ocasionados por vicio o
defecto de los bienes o servicios prestados, los productores, fabricantes, importadores,
distribuidores, comerciantes, quien haya puesto su marca en la cosa o servicio y, en general,
todos aquellos cuya participacion haya influido en dicho dafio. La responsabilidad es solidaria,
sin perjuicio de las acciones de repeticion que correspondan. Tratandose de la devolucién del
valor pagado, la accion no podra intentarse sino respeto del vendedor final. El transportista solo
respondera por los dafios ocasionados al bien con motivo 0 en ocasion del servicio por él
prestado. (LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2011)
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Anexo 19 - Ley de Gestion Ambiental, Codificacion

Ley Forestal y de Conservacion de Areas Naturales y de Vida Silvestre

Al final del articulo 28, agréguese el siguiente inciso: "En dichos contratos se incluiran
ademés, de acuerdo a la Ley de Medio Ambiente y a las disposiciones del Ministerio del
ramo la correspondiente declaratoria de Estudio o Plan de Manejo Ambiental.".

Articulo 81, agréguese el siguiente inciso: "Si la tala, quema o accién destructiva, se efectuare
en lugar de vegetacion escasa 0 de ecosistemas altamente lesionarles, tales como manglares y
otros determinados en la Ley y reglamentos; o si ésta altera el régimen climéatico, provoca
erosion, o propension a desastres, se sancionard con una multa equivalente al cien por ciento del
valor de la restauracion del area talada o destruida.”. (LEY DE GESTION AMBIENTAL,
CODIFICACION, 2004)
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Anexo 20 - Ley Orgénica de Aduanas.

Capitulo |
NORMAS FUNDAMENTALES

Art. 1.- Ambito de aplicacion.- La presente Ley regula las relaciones juridicas entre el Estado
y las personas que operan en el trafico internacional de mercancias dentro del territorio aduanero.
Mercancias son los bienes corporales muebles de cualquier clase.

En todo lo que no se halle expresamente previsto en esta Ley, se aplicaran las normas del
Caodigo Tributario y més leyes generales y especiales.

Art. 118.- Del Patrimonio y del Financiamiento.- Constituye patrimonio de la Corporacién
todos los bienes muebles e inmuebles adquiridos a titulo oneroso o gratuito.

En cuanto al financiamiento.- La Corporacion se financiara:

a) Sustituido por el lit. f del Art. 49 de Ley 99-24, R.0O. 181-S, 30-1V-99) Con el tres
por ciento (3%) de las recaudaciones de derechos arancelarios;

b) Con la totalidad de los valores recaudados por concepto de tasas por servicios
aduaneros;

c) Con los valores recaudados por contratos, licencias y regalias que otorgue la
Corporacion;

d) Los fondos no reembolsables provenientes de organismos internacionales; y;

e) Otros ingresos no previstos.

Por la naturaleza de los recursos que financiaran el Presupuesto de la Corporacion Aduanera
Ecuatoriana en razén de la autonomia que le concede esta Ley, no esta comprendida en la
disposicion del articulo 2 de la Ley de Presupuestos del Sector Publico.

La participacidn sobre las recaudaciones tributarias establecidas en el literal a) de este articulo
seran acreditadas directamente por los bancos privados autorizados para efectuar la recaudacion
de tributos en la cuenta corriente de la Corporacion Aduanera Ecuatoriana. Ninguna autoridad
podra disponer de la utilizacion de los fondos de la Corporacion (LEY ORGANICA DE
ADUANAS, 2009)
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Anexo 21 -Ley de Salvaguardias

Articulo 5
Aplicacion de medidas de salvaguardia:

Un Miembro so6lo aplicard medidas de salvaguardia en la medida necesaria para prevenir o
reparar el dafio grave y facilitar el reajuste. Si se utiliza una restriccion cuantitativa, esta medida
no reducira la cuantia de las importaciones por debajo del nivel de un periodo reciente, que sera
el promedio de las importaciones realizadas en los tres Gltimos afios representativos sobre los
cuales se disponga de estadisticas, a menos que se dé una justificacion clara de la necesidad de
fijar un nivel diferente para prevenir o reparar el dafio grave. Los Miembros deberan elegir las

medidas méas adecuadas para el logro de estos objetivos.

a) En los casos en que se distribuya un contingente entre paises proveedores, el
Miembro que aplique las restricciones podra tratar de llegar a un acuerdo con
respecto a la distribucién de las partes del contingente con los demés Miembros
que tengan un interés sustancial en el suministro del producto de que se trate. En
los casos en que este método no sea razonablemente viable, el Miembro interesado
asignara a los Miembros que tengan un interés sustancial en el suministro del
producto partes basadas en las proporciones de la cantidad o el valor totales de las
importaciones del producto suministradas por dichos Miembros durante un
periodo representativo anterior, teniendo debidamente en cuenta los factores
especiales que puedan haber afectado o estar afectando al comercio de ese

producto.

b) Un Miembro podréa apartarse de lo dispuesto en el apartado del presente parrafo a condicion
de que celebre consultas con arreglo al parrafo 3 del articulo 12 bajo los auspicios del Comité de
Salvaguardias establecido en virtud del parrafo 1 del articulo 13 y de que presente al Comité una
demostracion clara de que las importaciones procedentes de ciertos Miembros han aumentado en

un porcentaje desproporcionado en relacion con el incremento total de las importaciones del
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producto considerado en el periodo representativolos motivos para apartarse de lo dispuesto en el
apartado a) estan justificados, y las condiciones en que esto se ha hecho son equitativas para
todos los proveedores del producto en cuestion. La duracién de cualquier medida de esa indole
no se prolongarad mas alla del periodo inicial previsto en el parrafo 1 del articulo 7. No estara
permitido apartarse de las disposiciones mencionadas supra en el caso de amenaza de dafio grave.
(Ley de Salvaguardias , 2015)
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