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RESUMEN:

El proyecto propone el desarrollo de estrategias de marketing en la empresa “Mega
Mobilier” donde es importante en analisis de los factores que pueden afectar las
acciones y que puedan desviar las preferencias de los compradores, en la cual se
estableceran las posibles alternativas que ayudaran a solucionar la problematica en la
gue actualmente se encuentra, por lo que se dara un direccionamiento hacia un enfoque
de innovacion, ventas e incremento de la participacion de mercado. En el capitulo uno
se describira las problematicas, factores, causas y las diferentes circunstancias que
inciden en la pérdida de mercado de la empresa “Mega Mobilier” y describir los efectos
que esta conlleva, la investigacion sera fundamental para describir la desventajas que
tiene frente a los compradores y el mercado, se establecera los objetivos realizables
dentro dela investigacion, la justificacion que basa este trabajo propuesto. En el capitulo
dos se expone la fundamentacion tedrica que ayudardn al desarrollo del trabajo de

titulacion, la investigacion se necesitaran plasmar teoria sobre marketing,
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posicionamiento, comportamiento del consumidor y participacion de mercado por lo
que se desarrolla el tema bajo argumentos validos para el proyecto. Dentro del capitulo
tres se desarroll6 el marco metodoldgico, tipo de investigacion, técnicas e instrumentos
que ayudan recabar la informacion relevante del mercado, compradores y mercado
potencial, los resultados en este proceso de investigacion permitird conocer de la
situacion real de la empresa “Mega Mobilier”, este servird para establecer posibles de
solucién que permita incrementar la participacion de mercado. En el capitulo cuatro se
presentara acciones plasmada en una propuesta que busca la solucion de la problematica
que tiene la empresa “Mega Mobilier”, las estrategias descritas contendran actividades,
acciones Yy tacticas a desarrollar y que ayudardn a alcanzar los objetivos establecidos
para incrementar la participacion de mercado en el sector de las ventas de muebles.

PALABRAS CLAVE:

Marketing, Participacion de mercado, Investigacion de mercado, Estrategias, Ventas.

ABSTRACT:

The project proposes the development of marketing strategies in the company "Mega
Mobilier" where it is important in analyzing the factors that can affect the actions and
that can divert the preferences of the buyers, in which will be established the possible
alternatives that will help To solve the problematic in which it is currently, so it will be
directed towards an approach of innovation, sales and increase of the market share. In
chapter one we will describe the problems, factors, causes and different circumstances
that affect the loss of market of the company "Mega Mobilier" and describe the effects
that this entails, the research will be fundamental to describe the disadvantages it has
The buyers and the market, will establish the realizable objectives within the research,
the justification that bases this proposed work. Chapter two explains the theoretical
basis that will help the development of the titling work, the research will need to

translate theory on marketing, positioning, consumer behavior and market share so that



the topic is developed under valid arguments for the project. Within chapter three, the
methodological framework, type of research, techniques and instruments that help to
gather the relevant information of the market, buyers and potential market were
developed, the results in this research process will allow to know the real situation of
the company "Mega Mobilier ", This will serve to establish possible solutions to
increase market share. In chapter four actions will be presented in a proposal that seeks
to solve the problem of the company "Mega Mobilier", the strategies described will
contain activities, actions and tactics to develop and that will help achieve the objectives

set to increase participation Market in the furniture sales sector.
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1. INTRODUCCION.

Las empresas en la actualidad tienen que ser mas competitivas, existen sectores en la
que hay que hacer actividades constantes, en especial cuando no son producto de
consumo frecuente, como es el caso de la ventas de muebles, la demanda ha decrecido
pro la situacién econémica que afecta a los compradores, por tal motivo es importante
que se realicen acciones para retener, atraer al mercado potencia, se conoce que la
poblacién gusta de las tendencia, nuevos disefios e innovaciones, por lo que se crea

necesidades que hay que satisfacerla y ademas entregar valor para atraer al comprador.

El presente proyecto esta enfocado en incrementar la participacion de mercado, en
donde se tiene competencia en un alto porcentaje como muebleria Palito, el Bosque

entre otras; donde realizan actividades para posicionar la marca, diversificacion el



producto, capacitar personal, asi como promocionar y hacer publicaciones donde buscan
identifiquen con el comprador, analizando los gustos y preferencia por tal motivo es
importante que la empresa “Mega Mobilier” comience a realizar analisis de la gestion
realizadas a nivel comercial, publicitario, de sus productos que determine los factores
que inciden en la pérdida de mercado y direccionarlos al cumplimiento de objetivos

estratégicos.

Los compradores son sensibles al precio, calidad, disefios, suelen basar en percepciones
y varias peculiaridades como la marca, por lo que se busca cambiar esa percepcion en la
mente del comprador e incrementar la ventas de productos, los objetivos propuestos no
se han cumplido por lo que se necesita cambiar a nuevos direccionamientos, las
estrategias no solo debe enfocarse al mercado sino también en la creacion de beneficios

y optimizacion de recursos que incremente valor empresarial.

Se busca a través de la implementacién de un Plan de Marketing, promover e impulsar
las ventas de la empresa “Mega Mobilier” en la ciudad de Guayaquil y a su vez abarcar
un mercado mas amplio debido a que se justifica que existe una demanda de 500 mil
clientes potenciales en la ciudad de Guayaquil. Adicionalmente, la empresa como tal no
ha desarrollado una correcta difusion de la marca ademas la poca planificacion
comercial en la capacitacion de vendedores en materia de atencion al cliente e
inexistencia de presupuestos de ventas que impiden que los resultados de ventas tenga

una tendencia creciente.

Este trabajo se basa en la linea de investigacion N° 4 de la universidad Laica Vicente
Rocafuerte ULVR “Desarrollo tecnologico y cambio de la matriz productiva” en donde,

a través de las herramientas tecnoldgicas como las redes sociales se realizara la



promocion, difusién y comercializacion de los productos de la empresa Tapiceria

“Mega Mobilier”.

Por otro lado de acuerdo a las lineas de investigacion de la carrera de mercadotecnia el
proyecto aporta a la linea de investigacion N° 1 “Marketing, emprendimiento e

innovacion en las pymes”.

Los beneficiaros de esta propuesta en primer lugar son los directivos de la empresa
“Mega Mobilier” ya que mediante el cumplimiento del Plan de Marketing la
microempresa podra incrementar su cuota de participacion del mercado, aumentando

sus utilidades.

El uso de fuentes de informacion adecuadas permiti6 desarrollar este estudio compuesto
de la siguiente forma, “La Fundamentacion Teodrica” se incluyeron antecedentes
referenciales del estudio, el marco teérico referencial conformado por estudios
anteriores y autores de peso, siendo el libro “Fundamentos de Marketing” del afio 2013
de la autoria de Philip Kotler y Gary Amstrong el que mas aport6 a la comprension de
temas relacionados al proyecto. También se incluyeron leyes, siendo la de mayor
relevancia la “Ley Organica de Defensa del Consumidor”.

Como marco tedrico se escogeran varias proposiciones que se tomaran como citas de
varios autores que aportan con el desarrollo de la investigacion, lo cual se abordara
como base para el desarrollo de la propuesta describiendo el entorno de una realidad

bajo un enfoque sistematico.

Dentro del proceso de investigacidn se utilizara fuentes primarias que tienen la finalidad
de afianzar el estudio; se obtendrén informacién con los instrumentos utilizados en el

campo obteniendo informacion relevante, asi también se analizardn otros tipos de



estudios parecidos que sumard como aporte al trabajo, se considerara como

instrumentos la entrevista y como instrumento adicional la encuesta.

Marketing.

Muchos consideran que el marketing representa lo mismo que vender, es decir una
venta personal, otro mencionan que el marketing es lo mismo que una publicidad o
venta personal. De la misma manera hay otros que creen que es ubicar los productos a la
orden de las personas dentro de un mercado, haciéndolos vistosos y conservando un
stock para ventas futuros, por lo que se considera que es importate aplicar marketing

dentro de las empresas.

Segun (Silva, Juliao, Ortiz, Gonzélez, & Giraldo, 2014, pag. 14), menciona que el
marketing es una filosofia, una actitud, una orientacion de la gerencia hacia la
satisfaccion de las necesidades y requerimientos de los clientes. En la segunda
perspectiva el marketing comprende un conjunto de actividades y procesos los cuales

han sido adaptados para que ofrezcan valor a sus clientes.

Plan de Marketing.

Segun (Iborra Juan, Maria; Dasi, Coscollar. Angels; Dolz Dolz, Consuelo; Carmen,
Ferrer Ortega, 2014, pag. 222), menciona que lo planes son modelos sistematicos de una
actuacioén publica o privada, que se formulara anticipadamente para dirigirla y guiarla
Estos planes pueden ser clasificados en base a diferentes criterios de acuerdo a su

temporalidad, nivel de frecuencia y su uso.

Segun la temporalidad.

e Planes a Largo Plazo: Son aquellos que comprenden periodos de tres o mas

afios, no obstante su dimision temporal puede oscilar en funcién al grado de



incertidumbre que presente el entorno o del tiempo que se requiera para
ejecutar dichos planes.

e Planes a corto plazo: Planteados en un marco temporal menor a un afo, de la
misma forma también se admiten planes con periodos minimos de hasta una o

varias semanas.

Segun la amplitud del enfoque o nivel

e Planes corporativos o estratégicos: Son a largo plazo considerando a su vez a
la empresa como un todo, incluyen tareas de alta direccién que afectan de
manera sustancial el alcance de los objetivos generales de una organizacién
referente a su estructuracion, funcionamiento y adaptacién. Los planes
estratégicos sirven de guia para la ejecucion de acciones fundamentales
describiendo el tiempo y los palazos que incurriran para el logro de los
objetivos, a su vez se establecen los métodos de control y coordinacién de las
actividades, asignacion de responsabilidades y recursos para lo cual se
requiere la elaboracién de presupuestos globales.

e Planes técticos: Responden a aspectos parciales de una empresa 0 sus areas.
Estas son tareas de los mandos medios que estan a su vez ligadas a la
obtencion de los grandes objetivos de la organizacion. Los planes tacticos
concretan un plan estratégico no solo en su aplicacion en las diversas areas de

la empresa sino en el marco temporal.

Segun su frecuencia de uso

e Planes de un solo uso: Se elaboran para ser usados una sola vez de acuerdo a
necesidades puntuales clasificadas como Unicas 0 excepcionales. Entre ellos

se tienen los planes para el desarrollo de proyectos.



e Planes de uso continuo: Son planes permanentes usados como guia para las

actividades que se ejecutan en una empresa de forma continua.

Estrategia.

Segun (Iborra Juan, Maria; Dasi, Coscollar. Angels; Dolz Dolz, Consuelo; Carmen,
Ferrer Ortega, 2014), menciona que una estrategia competitiva en una empresa es una
accion ofensiva o defensiva que permita crear una posicion defendible en la industria, es
decir ser diferente y cuyo logro implica elegir de forma deliberada un conjunto de

diferentes actividades para lograr una mezcla de valor.

2. METODOLOGIA.

El trabajo de investigacién utilizara dos tipos de enfoque dentro de su proceso, entre
ellos tenemos el enfoque cualitativo y el cuantitativo los cuales ayudaran a determinar

los factores que afectan a la empresa, a continuacion se detalla su utilizacion:

El enfoque cualitativo emitird informacion sobre la conducta y comportamiento del
comprador, se busca conocer gustos y preferencias en cuanto a los modelos y disefios de
este tipo de producto, asi como los habitos de compra que tiene el cliente el fin es tener
una apreciacion real del mercado y la realidad del entorno actual del comprador, por lo

tanto se realizara entrevistas.

En cuanto al enfoque cuantitativo se obtendra informacion de tipo descriptivo, se
detallara procedimientos estadisticos que ayudard a recolectar datos con el fin de
analizar antes de la toma de decision, este permitira conocer los elementos que se
encuentran inmersos en los problema; buscando la objetividad dentro del estudio donde
se establecerd patrones de comportamiento del comprador; por lo tanto se realizaran

encuestas.



Tipo de investigacion:

Meétodo de investigacion deductivo

Este tipo de método permitira conocer los hechos relevantes que se encuentran inmersos
en la problematica, se busca proporcionar informacion idonea que permita una mejor
compresion de hechos alrededor del problema y que se pueden suscitar dentro del
desarrollo de las actividades y del mercado, llevando a tomar decisiones &éptimas

basadas en datos reales dentro del estudio.

El trabajo que se realiza dentro de este estudio utilizara un disefio compuesto por varios
tipos de investigacion con el fin de producir conocimientos y por ende aclarar la
problematica, a continuacion se detalla los diferentes tipos de investigacion que se

utilizara:

Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacion determinara los componentes que conforman la problematica,
se describirda de forma detallada las causas y efectos que han afectado a la empresa
“Mega Mobilier”, en la que se describira la situacion actual, asi como cada uno de los
rasgos del comprador como por ejemplo el comportamiento, costumbres, los habitos de
compra, con lo que permitird determinar los atributos del cliente potencial y actual, es
decir que se hallaran caracteristicas significativas que validaran los resultados de
manera objetiva y concreta respecto a su comportamiento de compra.

Investigacion explicativa

Este tipo de investigacion permitira relacionar cada uno de los hechos encontrados
dentro del estudio, se busca establecer la situacion entorno a la problemética de forma

significativa de cada uno de los elementos que compone el objeto de estudio, con el fin



de dar una respuesta a preguntas establecida con anterioridad, expresando de manera
deductiva los hechos particulares estableciendo asi las causas que afecta a la empresa

“Mega Mobilier”.

Investigacion de campo

Este tipo de investigacion permitira aplicar un proceso sisteméatico dentro del campo
donde se realizard la recoleccion de datos en la que se aportara con informacion
adecuada que permita la compresion de la situacién que acontece a la empresa “Mega
Mobilier”, la investigacion ayudara a levantar la informacién a través de la aplicacion
de los instrumentos seleccionados dentro del estudio.

Poblacion y Muestra.

e Poblacion

La poblacion que se considerard en esta investigacion estard compuesta por los
habitantes de la ciudad de Guayaquil que segin (INEC, 2014) en las Gltimo elecciones
efectuadas en el Ecuador en febrero del 2014, la circunscripcién 2 mencionan hay una
poblacién de 926.092 personas que se encuentra entre las edades de 30 a 50 afios, sin
embargo en el (INEC, 2012) en el reporte de analisis sectorial menciona que el 29,20%
en la ciudad de Guayaquil han comprado muebles, por lo que se calcula que las
personas que pueden adquirir este tipo de producto son 270.419 personas, también se
conoce que la conformacion de la familias esta en un promedio de 4 personas se calcula

que la poblacion a tomar en cuenta es de 67.605 familias.

e Muestra



La muestra a considerarse seré seleccionada a través de la muestra aleatoria simple; por
lo que se utilizard la formula basada en proporciones, a continuacion se detalla de

manera sistematica los datos que se utilizaran y la férmula:

Nmezx;pxq

° B dzx':h'—i}+2uz.::pxq
Datos de la muestra
N = tamafio de la poblacion 67.605
Za = nivel de confianza al 95% es: 1,962
p = probabilidad de éxito, o proporcion esperada 0,50
g = probabilidad de fracaso 0,50
d = precision (error maximo admisible en términos de proporcion) 0,05
Calculo del Tamario de la Muestra conociendo el Tamario de la
Poblacion
o= 67.605 * (1,962) (1,962) *0,5* 0,5
(0,05) (0,05) * ( 67.605 - 1) + 3,849444 *0,25
o= 67.605 * 3,849444 * 0,25
- 0,0025 * 67605 + 0,962361
= 260241,66 * 0,25
- 169,97236
o= 65060,42,1121
B 169,97236
n= 383  Encuestados

La muestra a considerar para este proyecto menciona que se requiere a 383 personas

para encuestar, teniendo en cuenta que serdn cabezas de familias, esto efectuara en el



establecimiento de muebles “Mega Mobilier” que se encuentra en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil, ademas se realizaran entrevistas al administrador del
establecimiento con la finalidad de recolectar la informacion segun los instrumentos que

se aplicaran.

3. RESULTADOS.

La exposicion de los resultados mas importantes de la investigacion se encuentra
reflejados en tablas y figuras, expresando la frecuencia absoluta y relativa para una

mejor interpretacion.

Gusta de los productos de la empresa “Mega Mobilier”

Tabla No 1
Gusta de los productos de la empresa “Mega Mobilier”
FREC. |FREC.ACU.| FREC. FREC.

CATEGORIAS ABS. ABS. REL. ACU. REL.
Excelente 58 58 15% 15%
Muy bueno 95 153 24% 39%
Bueno 153 306 39% 79%
Regular 82 388 21% 100%
Malos 0 388 0% 100%

TOTAL 388 100%

Elaborado por: Alan Jiménez
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Figura No 1 - Gusta de los productos de la empresa “Mega Mobilier”
Elaborado por: Alan Jiménez



Anélisis:
El 39% de los encuestados mencionan que los productos que ofrece la empresa “Mega

Mobilier” son buenos, el 24% de los encuestados mencionan que los productos que
ofrece la empresa “Mega Mobilier” son muy buenos, el 21% de los encuestadas
mencionan que los productos que ofrece la empresa “Mega Mobilier” son regulares, el
15% de los encuestados mencionan que los productos que ofrece la empresa “Mega

Mobilier” son muy bueno y ninguna personas de los encuestado mencionaron que son

malos.
Cumple con sus expectativas los productos
Tabla No 2
Cumple con sus expectativas los productos
FREC. FREC.
FREC. ACU. FREC. ACU.
CATEGORIAS ABS. ABS. REL. REL.
Supera las expectativas 72 72 19% 19%
Cumple las expectativas 93 165 24% 43%
Ocasionalmente 101 266 26% 69%
Rara vez cumple 90 356 23% 92%
No cumple 32 388 8% 100%
TOTAL 388 100%
Elaborado por: Alan Jiménez
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Figura No 2 - Cumple con sus expectativas los productos
Elaborado por: Alan Jiménez




Anélisis:
El 26% de los encuestados mencionan que ocasionalmente cumple con las expectativas

los productos que ofrece la empresa “Mega Mobilier”, el 24% de los encuestados
mencionan que cumple con las expectativas los productos que ofrece la empresa “Mega
Mobilier”, el 23% de los encuestadas mencionan que rara vez cumple con las
expectativas los productos que ofrece la empresa “Mega Mobilier”, el 19% de los
encuestados mencionan que supera las expectativas los productos que ofrece la empresa
“Mega Mobilier” y el 8% no cumple con las expectativas.

Se puede evidenciar que la las tres primeras categorias que suman el 69% y es la mayor
parte de la poblacién menciona que los productos superan las expectativas, sin embargo

una porcién que menciona lo contrario.

Que debe mejorar la empresa “Mega Mobilier”

Tabla No 3

Que debe mejorar la empresa “Mega Mobilier”
FREC. FREC. FREC. |FREC.ACU.

CATEGORIAS ABS. ACU. ABS. REL. REL.
Calidad 73 73 19% 19%
Producto 124 197 32% 51%
Ambiente 101 298 26% 7%
Servicio al cliente 69 367 18% 95%
Otros 21 388 5% 100%

TOTAL 388 100%

Elaborado por: Alan Jiménez
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Figura No 3 - Que debe mejorar la empresa “Mega Mobilier”

Elaborado por: Alan Jiménez
Anélisis:
El 32% de los encuestados mencionan que la empresa “Mega Mobilier” debe mejorar
los productos que ofertan, el 26% de los encuestados mencionan que la empresa “Mega
Mobilier” debe mejorar el ambiente del local, el 19% de los encuestadas mencionan que
la empresa “Mega Mobilier” debe mejorar la calidad de sus productos, el 18% de los
encuestados mencionan que la empresa “Mega Mobilier” debe mejorar el servicio que
ofrece y el 5% que deben mejorar en otras opciones.
Se evidencia que las perspectivas que se deben mejorar en los clientes son los productos
que oferta por tener un porcentaje del 32%, asi también el ambiente y el servicio por lo

que se necesita realizar acciones que permitan cambiar los resultados actuales de la

empresa.
Caracteristicas que busca el cliente
Tabla No 1
Caracteristicas que busca el cliente
FREC. FREC. FREC. FREC.
CATEGORIAS | ABS. ACU. ABS. REL. ACU. REL.
Precio 82 82 21% 21%
Estilo 121 203 31% 52%
Comodidad 82 285 21% 73%
Estética 42 327 11% 84%
Innovacion 61 388 16% 100%
TOTAL 388 100%

Elaborado por: Alan Jiménez
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Figura No 4 - Caracteristicas que busca el cliente
Elaborado por: Alan Jiménez

Anélisis:

El 31% de los encuestados mencionan que las caracteristicas que buscan son los estilos
en la empresa “Mega Mobilier”, el 21% de los encuestados mencionan que las
caracteristicas que buscan son el precio y comodidad en la empresa “Mega Mobilier”, el
16% de los encuestadas mencionan que las caracteristicas que buscan son la innovacion
en la empresa “Mega Mobilier”, el 11% de los encuestados mencionan que las

caracteristicas que buscan son la parte de estética.

Se puede evidenciar que la poblacién menciona que buscan como caracteristicas como
nuevos estilos, sin embargo también se puede evidencia que buscan precios Yy

comodidad siendo importante tomar en cuenta para la propuesta a desarrollar.

Tipo de medios de comunicacion

Tabla No 5
Tipo de medios de comunicacién

FREC. FREC. FREC. FREC.

CATEGORIAS ABS. ACU. ABS. REL. ACU. REL.
Television 138 138 36% 36%
Radio 94 232 24% 60%
Medios impresos 71 303 18% 78%
Medios digitales 84 387 22% 100%
Otros 1 388 0% 100%
TOTAL 388 100%

Elaborado por: Alan Jiménez
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Figura No 5 — Tipo de medio de comunicacion
Elaborado por: Alan Jiménez

Anélisis:

El 36% de los encuestados mencionan que ha visto publicidad en la television de
empresas que vender muebles, el 24% de los encuestados mencionan que ha visto
publicidad en la radio de empresas que vender muebles, el 22% de los encuestadas
mencionan que ha visto publicidad en la medios digitales de empresas que vender
muebles, el 18% de los encuestados mencionan que ha visto publicidad en la medios
impresos de empresas que vender muebles.

Se puede evidenciar que la poblacién ha visto o escuchado publicidad en los medios
tradicionales Tv y radio, sin dejar a un lado que en hay expectativas en medios digitales
siendo importate para mantener una comunicacion directa con clientes potenciales.

Tipo de incentivos

Tabla No 6
Tipo de incentivos
FREC. FREC. FREC. FREC.

CATEGORIAS ABS. ACU. ABS. REL. | ACU. REL.
Promocion 105 105 27% 27%
Descuentos 156 261 40% 67%
Regalos 50 311 13% 80%
Cupones 77 388 20% 100%
Otros 0 388 0% 100%

TOTAL 388 100%

Elaborado por: Alan Jiménez
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Figura No 6 - Tipo de incentivo
Elaborado por: Alan Jiménez

Anélisis:

El 40% de los encuestados mencionan que los incentivos que debe dar la empresa
“Mega Mobilier” para atraer mas clientes son los descuentos, el 27% de los encuestados
mencionan que los incentivos que debe dar la empresa “Mega Mobilier” para atraer mas
clientes son las promociones, el 20% de los encuestadas mencionan que los incentivos
que debe dar la empresa “Mega Mobilier” para atraer mas clientes son los cupones, el
13% de los encuestados mencionan que los incentivos que debe dar la empresa “Mega
Mobilier” para atraer mas clientes son los regalos.

Se puede evidenciar que la poblacion se siente atraidos por descuentos y promociones
siendo importante conocer las preferencias para determinar acciones adecuadas dentro
de la propuesta.

4. DISCUSION.,

La empresa ha pasado por una disminucion en la ventas, los productos que se ofrecen
actualmente no cubren con las expectativas del comprador, se llega a entender que ha
afectado algunas variables como precio, calidad, los resultados ha variado tras pasar el
tiempo, deteriorando la productividad y bajando el ingresos, por lo que se necesita

realizar algunos cambios, entre ellos tenemos diversificar los productos y servicios.



Las expectativas se han perdido en el mercado, al no utilizar estrategias adecuadas, se
debe mejorar no solo en procesos, sino también en saber diferenciarse, hoy es tiempo de
dificultades por la recesion econdémica dentro de pais, hay que tener buenas expectativas
en cuanto a demanda de este tipo de productos, se debe buscar acciones que permita
incentivar la compra y comenzar a cambiar el impacto que tiene la poblaciéon con

relacion con este tipo de producto y que permita mejores los beneficios.

En cuanto al manejo de los recursos debe ser mas eficiente, la rentabilidad de la
empresa depende de la gestion que se realice, es importante mejorar no solo ingresos o
en beneficios, sino entregar valor por parte de la empresa hacia sus cliente, por lo que es
necesario mejorar el posicionamiento de la marca para poder estar en la mente del
comprador y consumidor y se puede recuperar ventas y participacion de mercado.

5. CONCLUSIONES.

Existe un porcentaje considerable que no gustan de los productos que ofrece a los
clientes, siendo importante revertir el 60% que actualmente se presenta por la oferta
actual, hay que incentivar de mejor manera el interés del comprador con el fin de
alcanzar las expectativas en cuanto satisfaccion que puede cubrir las necesidades y
perspectivas, existen un alto grado por parte de la comunidad que busca estilos, precio y

comodidad en este tipo de producto y las lineas que pueda brindarse al mercado.

La comunidad visita el establecimiento de manera mensual, es decir que hay que
aprovechar el 56% de la poblacion que muestra interés en visitar el local por nuevos
productos e innovacion por lo que se presenta una oportunidad por desarrollar e
incursionar en nuevas lineas o ampliar la cartera existente, hay que tener presente los

cambios que puede existir en la poblacion por la tendencia a fin de mejorar



rendimientos y beneficios, ademaés de facilitar el crecimiento empresarial por lo que es
necesario aplicar nuevos procesos en cuanto a servicio y atencion siendo uno de los
puntos importante de mejorar como es la gestion que actualmente se emplea por parte

de la empresa.

A pesar de no ser un producto de alta frecuencia del consumo como indica su porcentaje
de 17%, existen establecimiento que son de su preferencia en el momento de adquirir
este producto, siendo Muebles “Mobilier” uno de los menos considerado para comprar,
por lo que se considerar realizar actividades de comunicacion con mejor
direccionamiento y enfocado al mercado objetivo, asi también incorporando nuevos

incentivos que ayuden a cambiar los resultados actuales.
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