TECNOLOGICO

UNIVERSITARIO

PICHINCHA

Tecnologia superior en Administracion

Titulo de la propuesta: Plan de marketing para la carpinteria Arte en la Madera

sector Zabala.

Trabajo de titulacion presentado como requisito previo para optar por el titulo de Tecnologia

superior en Administracion.

Autora: Andrea Mishel Paredes Troya

Tutor: Ing. Alejandra Garcés Quijano

Quito - Septiembre -2023



TECNOLOGICO UNIVERSITARIO PICHINCHA

CARRERA DE ADMINSITRACION DE EMPRESAS

Certificado de aprobacion del tutor

En mi calidad de directora, certifico que la Srta. Andrea Mishel Paredes Troya, ha desarrollado
la tesis de grado titulado “Plan de marketing para la carpinteria Arte en la Madera”, ubicada en

la parroquia Calderon sector Zabala.

Aplicando las disposiciones institucionales, metodologicas y técnicas, que regulan esta actividad

académica. por lo que autorizo a la mencionada egresada, reproduzca el documento definitivo,

Atentamente

Ing. Alejandra Garcés

Directora



Declaratoria de autoria

Quien suscribe Andrea Mishel Paredes Troya, portador de la cedula de ciudadania 1756170831,
libre y voluntariamente declaro que el tema de investigacion: “PLAN DE MARKETING PARA
LA CARPINTERIA ARTE EN LA MADERA SECTOR ZABALA”, su contenido, ideas,

analisis, conclusiones y propuesta, son originales, auténticos y personales.

En tal virtud son para efectos legales y académicos que se desprenden de la presente tesis es y

sera de mi exclusiva responsabilidad legal y académica, como autor de este proyecto de grado.

Atentamente;

Andrea Mishel Paredes Troya

Autora



Dedicatoria

Le dedico este proyecto principalmente a mi familia, gracias al apoyo emocional y econdmico
de mi madre, padre y hermana, quienes siempre me inspiraron a seguir adelante, no darme por

vencida y avanzar en mi carrera.

También quiero dedicarles este proyecto a los futuros estudiantes emprendedores del
Tecnologico Universitario Pichincha, debido a que el conocimiento y las experiencias deben ser

compartidas con la finalidad que sean de utilidad en el &mbito educativo y profesional.

Finalmente quiero dejar una ultima frase dicha por Arthur Schopenhauer, quien fue un brillante

fil6sofo aleman.
“No hay ningun viento favorable para el que no sabe a qué puerto se dirige”

Para mi esta frase tiene un gran significado, nos impulsa a tener metas claras en la vida, a ser
creativos para cumplirlas, ser ordenados, pacientes y perseverantes, es asi como con gran
esfuerzo hoy en dia se ve reflejado en este proyecto, el cual servird de guia para muchos otros

emprendedores con negocios pequeiios o grandes.



Agradecimiento

Quiero agradecer a mi tutora Ing. Alejandra Garcés por estar siempre pendiente de mi trabajo no
solo de manera grupal sino también de forma individual para dar direccionamiento oportuno al
desarrollo de los proyectos de grado y en general a todos los tutores que con gran esfuerzo
impartieron su conocimiento a lo largo de mi carrera, semestre a semestre prepararon con esmero
sus clases y se adaptaron a las nuevas herramientas tecnoldgicas. Gracias por el carifio y la

paciencia que tuvieron para educar a los nuevos profesionales de la patria.

También agradezco a mis padres que estuvieron a mi lado, proporcionandome de todas las
herramientas necesarias para poder recibir las clases de manera virtual, ademas del apoyo
econdmico, fueron una de mis inspiraciones para no fallar en mi formacidon profesional,
agradezco a mi hermana que en muchas ocasiones fue testigo de largas noches de trabajo, estudio,
estrés cuando no comprendia algin tema y siempre me motivo para terminar mis tareas un dia a

la vez.



Indice

Certificado de aprobacion del tULOT ..........ccoiveiiiiiiie s 1
Declaratoria A€ AULOTIA. ... ..eeiueiiiiiiie ittt sae et e et nee e aeenneas 2
D a2 () - FO OOV U P OUR R 3
P4 216 (51631331 1S3 4 L1 R ORI 4
TOIMA ot 8
JUSHTICACION ...ttt b e sb e e e e s et e b e e nn e e e n e e nneanne e 8
INEEOAUCCION ...ttt ettt sbe e et e b et e b e e sneeenbeesneeanne e 9
F N Y CTeTSTa 131 £ USSP PTO PR 9
Planteamiento del Problema ..........ccoiviiiiiiiiiii s 10
Formulacion del problema...........ccoviiiiiiiiiiieii s 11
ODBJELIVO ZENETAL ...ttt 11
ODbJEtiVOS ESPECIIICOS ...vviiiiiiiiiieiiiii i 11
(1031101 (0 38 TP P PR PPRR PP 12
0 B 03] o To1 1 B0 o3 - 1 O RPRPPR 12
1.2 Impacto MetodOIOZICO. ......uiiviiiiiiiiiiiii e 13
1.3 IMPlICACIONES PIACLICAS. ....vviviiiiiitieiiiiii ettt 17
Li4 ALCANICES ...tttk a et R e R bt R e R e e a bt nb e nn e nr s 18
1.5 LAMTEACIONES ...vviiateieeiiieeteee ettt ettt ettt ettt ettt e e sttt e s ittt e emb e e e s e e e nab e e e bt e e e nn e e e nneeeneeas 18
1.6 IMIATCO LEOTICO ..ttt eieee ettt ettt ettt ettt ettt a et e st e ettt e e sttt e e s e e e snb e e e bt e e e bb e e e nn e e e nnneas 18
Definicion de la mercadotecnia................ccccoeuviiiiiiiiiiiic e 18
Objetivos de 1a MercadoteCnia . .......civviiiiiiiiiii i 18
Administracion de la mercadotecnia ................c.cccovviiiiiiiiiiiiicii e 19
Estrategias de mercadOtecniQ..................ccccouicuiiiiiiiiiiiiii e 20
Estrategias de segmentacion de mercado ...................cccccovciiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 20
Mezcla de MercAdOteChiQ. ..............ccccoouiiiiiiiiiii i 22
Definiciones y modelos del plan de mercadotecnia..................ccccocoeuevvviiiniiiiniieiniieineeeinn 22
Modelo del ciclo de vida del prodUucto..................ccccooiiiiiiiiiiiiiii e 22
TIPO A€ ESTUAIO ...t 25
FUENLES A€ AAL0S ....eeeiiiiieiee ettt r e n e nne e 25
MELOAOS AE MMUESIIEO ....eeuveeeieietie et ettt sttt ettt e ettt e be e sae e e sbe e esbeesbeeemb e e sbeeenbeeabeeenneennneanns 26
TaMATIO A 1A TMUESTIQ ...ttt ettt et ne e 26
Plan de MaArketing .............cccouioiiiiiiiiiiiiec 27



Seleccion de eSIFAIEGIAS ..............cciviiiiiiiiii e 27

POSICIONAMICNIO ... 27
Segmentacion de MErCAUOS ............c..couuiiiiiiiiiiii s 27
Etapas del plan de Marketing ...........covuiiiiiieiiiieiiiie et 27
ANALISTS de A STEUACION ..........cceiiiiiiiiiii e 28
Determinacion de ODJEtiVOS.............cccuuiiiiiiiiiiiiii st 28
Elaboracion y seleccion de eStrate@ias .........uuivvriruieiiiieiiiiie i sieeesieeesiee s sinee s 28
PLAT AE ACCION ... e 29
Determinacion del PreSUPUESTO ............c..ccuiiiiiiiiiiiiee st 29
Metodologia de 1a INVEStIZACION ......eeveiiiiiiiiieii et 31
MELOAOS TEOTICOS ..ottt sba e e e 31
TIPOS A€ CSTUAIOS ..vvveiuviie ittt e et e e sb b e e e bb e e e nbb e e e breeennes 31
TIPOS A UGS, ....vvieiiiie ittt e b b e e e b b e e e nbb e e e beeeenees 33

1.7 MArCO CONCEPLUAL ..vviiiiiiiiiie ittt sttt e et e e sab e e nbb e e e nab e e e be e e s nee s 34
1.8 Idea @ defender.........ccuiiiiiiiiiiiici 35
(1071201 (0 38 U PO PT PR 36
Marco MELOAOIOZICO ... .veeieiiiiieiiiceee e 36
2.1 Diseno de 12 INVESTIZACION .....c..eiiivieiiiiiiieiiee e 36
2.1.1 Tipo de investigacion qUE S€ APLICA.......ccoverrieriiriierie e 36
2.1.2 Proceso de INVESIZACION ......ccuviuviiiieiiiiiiiie it 37
2.1.3Determinar el disefio de la investigacion y las fuentes de datos. ..........cccoeviiiiinennn. 37
Proceso de segmentacion para definir [a MUESIFG ...............ccccceeioviiiiiiiiiiiiiiiei e 38
INfOrMACION PFIMATIA ... 38
INfOrmacion SECUNAAYIA ...............cccocueiiiiiiiiiie e 39

B B Y 1] (= T PO PP 43
Procedimiento de recoleccion de datos ........coovvivieriiiiiieiic e 44
TECNICA A ESHULO ...t 44
Modelo de encuesta realizad...................c...coooouiiiiiiiiiii i 44
Andlisis y presentacion de resultados.........ccooviiiiiiiiiiicii 46
Analisis y resultados de la encuesta realizada sobre el tema...........ccocoeveeiiiiiiiicnicicicn, 46

2.2 Diagnostico de 1a STTUACION ........iiviiiiiiiieiie e 61
CAPITULO T ..o 64
3.1.1 Filosofia de 1a OrganiZacion...........ccueiiuiiiiiieiiiie st 64



3.1.2  Estructura organizacional............ccccciieiiiiiiiiiiicne e 66

3.1.3  Resumen de uso de herramientas de iNVestigacion............cecververiniinienisieneeseseee 66
Entorno general MacrOENtOINO. ... ...couviiiiiiiiiiie ettt 66
ENtorno SOCIOAEMOZIATICO ..uiiviiiiiiiiiiiiie ittt naeeen 67
ENtorno politico JUITAICO ....uviiiiiiiiiiii it 67
ENTOTNO ©COLOZICO 1.vviiiiiiiiiii ittt et srb e ssb e e nab e e nbb e e e nbe e e s nnneean 68
ENtOrn0 tECNOIOZICO ....vvviiiiiiiiiie ittt et e et e e e e e nnreean 68
3.2. Determinacion objetivos del plan ..o 72

3.2.1. Elaboracion y seleccion de eStrategia. ..........cuererrririeririiiiieiisresiee s 72

3.3 Plan de ACCION ....couiiiiiieiie ettt bbbttt et na e b nneas 76

3.4 Andlisis €CONOMICO — fINANCICIO .....veeiviiiiiieiiieiiiesiie et niee sttt a e e e seeas 79
3.5. Ejecucion y control del plan ..........cooieiiiiiiiiii e 80
CONCIUSIONES ...ttt b et n bt e et e b e e e e e e s b e e e b e e be e e nn e e nne e e nneenneas 81
RECOMENAACIONES ...ttt ettt e e bt e sb e e b e nn e e nne e e nneenneas 81

BIblOGIafia.......ooiiiiiiiiii 82

F N 110 (1O TRRTR PP 85

.................................................................................................................................................... 85

Indice de ilustraciones

Ilustracion 1 Limites de Calderon ...........coovvviiiiiiiii 13
[lustracion 2 Poblacion POT ENETO .......c.uiiiieiiiiiieiie et 14
Ilustracion 3 Poblacion econOmiCameEnte ACtIVA ..vuveiveeeeiiieiivireiiieeeeessiiiriieeeeeeeessssisrsreesseeeessesnns 14
Ilustracion 4 Pirdmide etérea poblacional ...........c.cceiiiiiiiiiiiiii e 15
Ilustracion 5 Poblacion segun necesidades insatisfechas .........cccocviviiiiiiiiiicicce 16
Ilustracion 6 Cobertura de ServiCios DASICOS ....uiiiiiuiiieiiiiieeeiiiiie e e e e e et e et e e arre e e aaeee s 16
[lustracion 7 AcCCESO A SEIVICIOS DASICOS ......ceiiiirririiiieeiiiiiiiirrier e e e e e s s e e s e e s s s sbbbbre e e e e e e s s seanes 16
Ilustracion 8 Actividades economicas de Calderon............coocveeeiiiiiiic e 41



Tema

Plan de marketing para la carpinteria Arte en la Madera sector Zabala

Justificacion

La investigacion estard basada en los conocimientos adquiridos durante la carrera de
Administracion de Empresas, ademas dentro de la investigacion se hard uso de herramientas
tecnologicas para adquirir conocimientos provenientes de paginas web e investigaciones previas
sobre marketing digital. El conocimiento obtenido sera de caracter educativo, formativo,

socializando el contenido para el bienestar de la sociedad.

El proyecto pretende promover una cultura tecnologica, dando a conocer productos y servicios
de calidad a los clientes. Ayudando a la economia del sector Zabala, con la finalidad de impulsar
el mercado con ideas innovadoras que rompen paradigmas, aportando conocimiento util para
futuros profesionales que tienen el deseo de salir adelante e impulsar el desarrollo de
emprendimientos. Es importante tener una guia con informacidn actualizada que les permita

sobrellevar y superar obstaculos que se presentan durante su ascenso profesional.

Con el desarrollo de esta investigacion se pretende dar una guia practica al emprendedor,
mejorando su capacidad de resolucion de problemas, aprovechando y administrando los recursos
escasos de la carpinteria “Arte en la Madera” en el sector Zabala, con el objetivo de obtener
mayores utilidades, ademas de la satisfaccion de poder mejorar su calidad de vida y trabajo

sustentable.



Introduccion

En la actualidad las empresas sean pequeiias o grandes necesitan recurrir a un plan de
marketing, ya que de este se derivan todas las actividades que se deben realizar para tener éxito,
ademas se evita dar pasos en falso, para ello es necesario usar la planificacion estratégica. Un
plan de marketing bien elaborado y estructurado es el pilar fundamental para cualquier empresa
o emprendimiento, de tal manera que los proyectos deben ser llevados a cabo con un proposito,

ya que cada decision que se toma repercute en los resultados futuros.

Es importante mencionar que cada empresa es una célula funcional totalmente diferente,
siguen su propio camino, tienen sus propias ambiciones y tienen distintas oportunidades, de la
misma manera necesitan un plan de marketing especifico y focalizado. Las empresas también se
adaptan al uso de nuevas tecnologias, sin embargo, aun queda un gran camino por recorrer ya
que estas nuevas tecnologias tienen altos costos en el mercado, ademas de tener un sistema de

comercio poco confiable a nivel empresarial, productivo y distribucion.

Antecedentes

La carpinteria Arte en la Madera es una empresa familiar que se dedica a la fabricacion de

muebles para el hogar, oficina, decoracion y eventos.

El arte de realizar trabajos sobre la madera es una herencia transmitida de generacion en
generacion, el fundador fue Pedro Paredes quien le inculco este trabajo a su hijo Carlos Paredes

quien es el actual propietario de la carpinteria.

La carpinteria inicia su funcionamiento en 1993, con la fabricacion tradicional de muebles,
camas, escritorios y articulos para el hogar, posteriormente el taller se moviliza al sector de San
Jos¢ de Moran donde permaneci6 hasta 2018 con una cartera de clientes estables, a raiz de la
pandemia las ventas de la carpinteria bajaron drasticamente por lo cual se toma la decision de
trasladar el taller a Zabala, en esta zona también existe una disminucion considerable en la
fabricacion de muebles. La carpinteria actualmente esta consciente de que se debe realizar
cambios no solo estructurales y operativos, también hay que adaptarse a las nuevas tecnologias

y de esta manera lograr aumentar la cartera de clientes.



Planteamiento del problema

Cada dia es mas grande el numero de usuarios en internet y redes sociales, con el ltimo
informe sobre el uso de redes sociales de We Are Social y Hootsuite, en 2018 habia 4.021
millones de internautas (53% de la poblaciéon mundial), en junio pasado la cifra llegd a 4.388
millones (57% de la poblacion los cuales se catalogaron desde el uso de datos moéviles hasta el
uso de estas herramientas para publicitar una gran gama de negocios, donde se ofertan servicios,
productos o intercambios, ademas se resaltd la gran accesibilidad que poseen al lograr conectarse

incluso en varias ocasiones en zonas inhospitas del planeta.

Segun datos de Statista en el 2021, la penetracion media a Internet en todo el mundo se sitia
en torno al 60%, pero las diferencias entre continentes son bastante acusadas. Por ejemplo,
mientras que Europa occidental y el norte de Europa se sitiian entre el 93% y el 96%, Africa
oriental tiene una tasa del 23% y Africa central del 26%, lo que implica que sélo uno de cada

cuatro ciudadanos tiene acceso a Internet (maldita.es/, 2022).

En Ecuador el uso de redes sociales para publicitar negocios se potencio durante la pandemia,
sin embargo, ain existen deficiencia mientras todos se adaptan a las nuevas herramientas
digitales. Algunas empresas y emprendimientos carecen de planes de marketing, para competir a
nivel nacional con las marcas reconocidas, estos publicitan sus negocios de manera tradicional

como son los afiches, volantes, pancartas, gigantografias y manejo de grupos sociales cercanos.

En el sector se Zabala existen tres carpinterias cercanas incluida la carpinteria Arte en la
Madera, todas manejan la difusion de sus trabajos de manera personal a los habitantes del sector,
propietarios de negocios y habitantes de conjuntos cercanos, también exhiben sus trabajos en la

entrada de sus centros de produccion.
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Formulacion del problema
(Qué tan beneficioso seria la implementacion de un plan de marketing digital en la empresa Arte

en la Madera?

Objetivo general

Posicionar a la carpinteria Arte en la Madera como principal punto de produccion y
comercializacién de muebles en el sector de Zabala, mediante la implementacioén de un plan de
marketing para la carpinteria Arte en la Madera, de esta manera aumentar significativamente la

cartera de clientes potenciales de la misma.

Objetivos especificos

1. Fundamentar teéricamente la implementacion de un plan de marketing en la carpinteria

2. Realizar un diagnostico situacional en la implementacion de un plan de marketing en la
carpinteria

3. Desarrollar una propuesta fundamentada para la implementacion de un plan de

marketing en la carpinteria.
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Capitulo 1

1.1 Impacto social

La promocion social esta constituida por las practicas, métodos, acciones y estrategias que
estan dirigidas a impulsar a los sectores vulnerables de la sociedad, con el objetivo de combatir
la pobreza extrema en nuestro pais. En la década de los 60 los paises latinoamericanos empezaron
a desarrollar politicas y proyectos reformistas que tienen el objetivo de integrar a los marginados
temporales excluidos del proceso de modernizacion de la sociedad, con el objetivo de maximizar

su productividad laboral, mediante el acceso a ayuda social, educacion, salud y empleo.

Cifras de pobreza en el Ecuador segiin Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo
(ENEMDU), diciembre 2020.La pobreza en diciembre del afio 2020 se ubica en el 32,4%, la
pobreza urbana tiene el 25,1%, la pobreza en el area rural alcanza el 47,9% (INEC, 2021).

A partir de las anteriores evidencias podemos concluir que, hacer un cambio en la sociedad
requiere ideas innovadoras y realistas, ademas se debe tomar en cuenta las caracteristicas
culturales de cada sociedad ya que de esta manera se pueden focalizar las acciones
procedimientos y estrategias que lograran impulsar a dichos sectores sociales. Para promover la
reactivacion y actividad comercial de los habitantes de Zabala, tomando en cuenta que a raiz de
la pandemia que se vive de manera global, los sistemas de comercio han optado por la
exploracion del comercio digital, se propone crear un plan de marketing para promocionar la
carpinteria Arte en la Madera con el fin de ofertar muebles de buena calidad a precios accesibles
y excelente servicio a través de la planificacion de las actividades, procesos y estrategias que

permitan integrar los distintos métodos.

Para el estudio de la poblacion se utilizd como herramientas: el conocimiento adquirido
durante nuestra propia trayectoria social, cultural, formacion profesional, manejo de teorias
administrativas, econdmicas, sociales y ambientales, para crear un plan de marketing sustentable
a largo plazo y perdurable en el tiempo. Con el éxito de este proyecto se espera que el sector
Zabala se transforme en un sector altamente productivo y comercial con clientes satisfechos y

precios competitivos.
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1.2 Impacto Metodolégico

La presente investigacion es cualitativa debido a que permitird aplicar distintos métodos de
obtencion de informacion al mismo tiempo arrojard informacion abierta que permite analizar

correctamente el tema de investigacion (cecvirtual.tecnologicopichincha, s.f.).

Para analizar correctamente el impacto metodologico se realizd la investigacion de los
antecedentes, es importante conocer que Calderdn es una parroquia que esta al Noreste de Quito,
tiene una alta densidad poblacional, ya que en ella se produce el desarrollo comercial de los

distintos barrios del norte de la ciudad. Se caracteriza culturalmente por:

e Parroquializacion de Calderdn el 9 de agosto de 1897.

Se establece como parroquia eclesiastica en 1907

Inicia la construccion del templo por el padre José Maria Tamayo el 25 de mayo de 1914

El primer cementerio de Calderon fue construido en 1896.

Segundo cementerio estuvo junto a la actual Casa Parroquial desde 1907 hasta 1926.

Limites territoriales

Norte: San Antonio de Pichincha

Sur: Llano Chico y Zambiza

Este: Guayllabamba, Tababela y Puembo

Oeste: Cotocollao y Pomasqui

Mapa 1. Cartografia base

lustracion 1 Limites de Calderon
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Poblacion total por género

Para efectos del presente analisis se tomaron los datos oficiales del INEC. En base al censo

2010 la poblacion de la parroquia de 152.242 habitantes, correspondiente al 5.09% del total de

la provincia de Pichincha.

Tabla 18. Poblacién total y por género

Unidad Territorial ?;tal l :asculna BI:II;::lmtlrm E:::::Ihf: 3ujarea
PICHINGHA 2,576,287 1,255 111 48.72 1,320,576 51.26
auITo 22309 191 1,088 811 4863 1,150,380 5137
CALDERON 152,242 74,682 49.05 77,560 50.94

Fuente: INEC CPV, 2010
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Elaborado por: Equipo Consultor

llustracion 2 Poblacion por genero

Grifico 15. Poblacién Econdmicameante Activa por saxo 2010

re

PEA
41870

PEI
17641

Total
50511

B Mujer

31481

31288

62769

H Total

73351

48929

122280

Tustracion 3 Poblacion economicamente activa

(INEC,2010)

Fuente: INEC, CPV 2010.

Elaborado por: Equipo Consultor




Poblacion por grupos de edad y sexo

Gréfico 8.
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llustracion 4 Piramide etérea poblacional

La pirdmide permite identificar a una poblacion cuyo ciclo de vida se ensancha en los grupos
etarios de nifiez, adolescencia, jovenes y adultos en edad de trabajar y disminuye para la

poblacion adulta mayor.
Condiciones de pobreza

Para el 2021 se estimd un crecimiento en la economia de 5,9% 4,9% en 2022, 0,1 puntos
porcentuales menos en 2021 que lo previsto en julio. La revision a la baja de 2021 refleja un
deterioro en las economias avanzadas debido en parte a los trastornos del suministro y en los
paises en desarrollo de bajo ingreso, sobre todo debido a la desmejora de la dindmica creada por

la pandemia.

Para efectos del presente diagnostico la referencia proporcionada para el analisis es en base a
informacion censal de NBI, que toma en cuenta una serie de factores como acceso a servicios

basicos, educacion, salud, entre otros segtin las necesidades basicas de la parroquia.
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La pobreza y la pobreza extrema golpean mas a la poblacion rural. En el campo casi la mitad
de las personas vive con carencias econdmicas severas, de acuerdo con el INEC. El 32,2% de la
poblacion en Ecuador, o cerca de 5,7 millones de personas, estd en condicion de pobreza, segin
el ultimo reporte del Instituto de Estadistica y Censos (INEC), presentado en julio de 2021, de

estos 5,7 millones de personas, 2,6 millones viven en la pobreza extrema. Esto equivale al 14,7%

Tabla 33. Poblacién segin necesidades basicas insatisfechas

Pablacién segln nivel de pobreza Pobla;.Ld;ﬂs;gn:': nivel
Unidad Poblacion Paoblacion Total % poblacién | % poblacidn
Territorial no pobres pobres no pobres pobres
Ecuador 5,723,803 8,605,803 14,329 606 60.10 30.90
Pichincha 1,702 467 855983 2,558 450 66.50 33.50
Quite 1,563,772 659,233 2,223,005 70.30 29.70
Calderdn 108,721 42,138 150,859 7210 27.90

Fuente: INEC, 2010

Elaborado por: Equipe Consultor

[lustracion 5 Poblacion segun necesidades insatisfechas

de la poblacion ecuatoriana.

Acceso a agua, luz, alcantarillado e internet
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. Enla zona consolidada de la parroquia entre el 60 al 100%
de las viviendas cuentan con todos los servicies basicos
(agua, luz eléctrica, recoleccidn de basura, alcantarillado)

lHustracion 6 Cobertura de servicios basicos

Tabla 51. Servicios de accezo a servicios en telecomunicaciones

Servicio Acceso E:::;:Im
:-:{'feifegntil:z que disponen de servicios | o, pee o 60.48%
Telefonia mdwil 37.061 hab. A5%
Irtermat 8449 hab. 40%

Fuente: INEC, 2010 MINTEL, 2014

Elaborado por: Equipo Consultor

llustracion 7 Acceso a servicios basicos
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En esta investigacion se tomo en cuenta factores socioeconomicos, niveles demograficos,
caracteristicas geograficas, poblacion econdmicamente activa, indices de pobreza, asi como la

historia y antecedentes culturales.

Al ser una investigacion cualitativa la herramienta que genera mayor impacto es la encuesta
ya que la mayoria de habitantes cuentan con acceso a servicios basicos de telecomunicacion
teniendo accesibilidad a servicios de telefonia movil, el 85% de la poblacion y a servicios de
internet, el 40 % tanto en celulares y computadoras u otros equipos electronicos, ademas el
porcentaje de alfabetismo en Calderon corresponde al 96.56%, que es mayor al registrado en las
areas rurales de Quito con el 95.42% y de Pichincha de 94.02%. facilitando la difusion de

informacion.

1.3 Implicaciones practicas

Las nuevas tecnologias han significado un gran avance para desarrollar una infinidad de
proyectos en todas partes del mundo, ya sean investigativos, o para desarrollar algun producto,
la infinidad de temas que se pueden profundizar y convertir en proyectos millonarios si no
también en ideas innovadoras que cambien al mundo, es asi, para que dichos proyectos se lleven
a cabo los investigadores tienen que acudir a herramientas que ayuden a recolectar la informacion

necesaria para defender y argumentar la importancia del proyecto.

Las implicaciones practicas mas importantes son sin duda la inversion de recursos como el
tiempo, econdmicos, infraestructura, tecnologicos, intangibles, que requieren esfuerzo y
coordinacién entre los colaboradores. Adicionalmente para que todos los esfuerzos estén
totalmente enfocados en el objetivo principal es importante realizar controles que constaten que
las herramientas, actividades y métodos implementados sean Optimos para el éxito de la

investigacion.
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1.4 Alcances

Un proyecto de investigacion nace con una idea que tiene el investigador de estudiar un
tema de su interés, y que al revisar la literatura disponible encuentra un problema o area de

oportunidad a atender (euroinnova.ec, 2022).

1.5 Limitaciones

Se evidencia una limitacion en el sesgo de la informacion proveniente de la investigacion directa
a la poblacién y las covariables que puedan dar conclusiones y resultados erroneos o alejados de
la realidad. Las limitaciones generales estan a nivel econdmico y operacional ya que la carpinteria
Arte en la Madera tiene baja cartera de clientes por esta razdn no tiene liquidez suficiente para
realizar cambios estructurales mayores que serian los requeridos para mejorar su condicién

econdmica.

1.6 Marco teorico

Definicion de la mercadotecnia

La mercadotecnia es el arte y la ciencia de determinar las necesidades de los clientes presentes
y futuros mediante la creacion de productos o servicios que puedan satisfacer la necesidad
individual de cada persona ya que los clientes llegan a ser exigentes, egoistas y desleales, puesto
que poseen la libertad de comprar y usar servicios en los cuales se sientan bien atendidos, con
precios comodos y beneficios adicionales de los que pudieran aprovechar, es decir, que el éxito
del negocio estard directamente relacionado con la forma en la que los productos de calidad

satisfacen al cliente.

Objetivos de la mercadotecnia

1. Detectar segmentos rentables

El desarrollo de novedosas oportunidades de negocio para la empresa mediante el estudio del
mercado permite visibilizar el tamafio, ubicacion, de la empresa y a su vez quienes son la

competencia.

2. Reconocer oportunidades de marketing
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Analizar el mercado cambiante asi, determinar las nuevas tendencias haciendo uso de
herramientas tecnoldgicas asi el empresario puede adelantarse a la competencia y explotar ese

mercado.
3. Aprovechar la rentabilidad del mercado para crecer de manera exponencial

Mantener la estabilidad de las ventas por un tiempo prolongado o hasta encontrar la
oportunidad de aumentar el consumo a través del constante control de promociones, incentivos
de compra y ofertas especiales para los consumidores del producto o servicio logra que el

aumento en las ventas sea superior al periodo anterior.

4. Asegurar una porcion rentable en el mercado

Tener un buen posicionamiento en el mercado mediante la constancia y la perseverancia, la
buena atencidon a los clientes, ademds de contar con elementos intangibles como lo es la
experiencia, el conocimiento y la trayectoria, que dan valor y reconocimiento a la marca de
manera que se pueda fidelizar a clientes poténciales y expandir el producto en una buena parte
del mercado, tomando en cuenta que este se divide entre competidores que comercian con

productos similares y sustitutos.

5. Obtener beneficios o utilidades para la organizacion

Obtener beneficios y utilidades mediante la planeacion estratégica para focalizar los esfuerzos
y recursos, para el cumplimiento de los objetivos que generan ingresos a la empresa (Countinho,

2018).

Administracion de la mercadotecnia

Al referirnos al termino administracion lo relacionamos directamente con el correcto uso de
recursos, con el area de ventas, y con una organizacion correcta. Ser un Administrador de
mercadotecnia ofrece una oportunidad tunica para alcanzar mejores puestos dentro de la jerarquia
de una empresa., muchos de los Directores generales provienen del area de ventas ya que no
importa si una empresa tiene excelentes técnicas de produccion, el vendedor es fundamental para
las empresas debido a que son los Gnicos que conocen las estrategias de crecimiento, el mercado,
al cliente, son ellos quienes le dan el mayor prestigio a la marca, es entonces que se entiende que

sin vendedores no existe crecimiento ni ninguna clase de utilidad .
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Estrategias de mercadotecnia

Outbound Marketing

Se refiere a las estrategias orientadas a comunicar los mensajes publicitarios a través de
medios de comunicacion masiva como television, radio, eventos para patrocinadores,

convenciones y eventos comerciales.
Marketing Digital

Esta estrategia usa un conjunto de procesos y acciones enfocadas al posicionamiento de una
marca en la red de internet, usando diferentes canales de difusion, ademas usando métodos
sistematicos se obtienen resultados relevantes para la toma de decisiones en la empresa sin

importar el tamafio de la misma.

Inbound Marketing

El enfoque Inbound tiene como finalidad atraer nuevos clientes y fidelizar clientes
provenientes de mercados insatisfechos a través de la creacion de contenidos unicos, novedosos
y llamativos, este a su vez explora el potencial de las herramientas tecnologicas y redes sociales

(Pereda, 2022).

Estrategias de segmentacion de mercado

La segmentacion una estrategia de marketing fundamental que distingue y categoriza a los
clientes potenciales en diferentes grupos con el fin de personalizar los anuncios. Dependiendo de
ciertos criterios y factores, a su vez, tienen una relacion directa con las estrategias de

mercadotecnia digital y se dividen a su vez en cuatro categorias.
Segmentacion indiferenciada o masiva

Busca recaudar el mayor nimero de clientes posible ya sea a través de internet o con estrategias

de marketing mas invasivas.
Segmentacion diferenciada

Se enfoca en diferenciar sectores especificos con necesidades insatisfechas de tal manera

que el mensaje que se busca transmitir sea Unico para un tipo de clientes.

Segmentacion concentrada
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Tiene como objetivo destacar de entre los tipos de nichos un solo tipo de clientes especificos,

para los cuales se puede elaborar un sistema funcional de estrategias.
Segmentacion uno a uno

Se refiere a atendes personalmente a cada cliente, esto quiere decir que, se debe invertir mas
recursos y se generan altos costos, como consecuencia el valor del servicio o producto sera mas

elevado.
Estrategias de marketing digital

Frente a los avances tecnoldgicos a nivel mundial el marketing digital es extremadamente 1til
para impulsar los negocios y publicitar las marcas en internet, esta herramienta permite aplicar

una amplia gama de estrategias comerciales, ademas es accesible y economica.
Estrategias de e-mail marketing

Para sinterizar la idea del uso del e-mail como herramienta de marketing se debe comprender
que a travez de este se puede lograr una alta personalizacion del mensaje, se pueden enviar
anuncios, noticias, invitaciones a eventos o correos administrativos, captando solo a clientes
potenciales que estan interesados en la marca y para quienes es conveniente recibir anuncios a

travez de este medio, de este modo fidelizar al cliente.
Estrategias de marketing de contenidos

Es esencial mencionar que en esta estrategia de marketing digital tiene un enfoque Inbound,
el cual pretende direccionar la atencidon de los consumidores hacia el contenido que se expone
en redes sociales, de esta manera se crea valor sobre la marca y el producto, ya que es por

defecto una herramienta para compartir informacion de forma masiva.
Estrategias de marketing para redes sociales

De manera general las marcas comerciales tienen el objetivo de crear comunidades online a
través de las redes sociales que comercian con una gran variedad de articulos o tematicas. Sin
embargo, se toma en cuenta que el publicitar un producto novedoso tiene como consecuencia el
analisis de la relacion que existe entre el pago por un producto o servicio y la rentabilidad de
este. Es por tanto que al desarrollar contenido publicitario atractivo se atraen mas clientes y se
reducen los costos de distribucion (facs.ort, 2020).
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Mezcla de mercadotecnia

La mezcla de mercadotecnia forma parte de un nivel tactico, en el cual, las estrategias se
transforman en programas concretos para que una empresa pueda llegar al mercado con un
producto satisfactor de necesidades y/o deseos, a un precio conveniente, con un mensaje
apropiado y un sistema de distribucion que coloque el producto en el lugar correcto y en el

momento mas oportuno (Thompson, s.f.).

Definiciones y modelos del plan de mercadotecnia

Modelo 4P’s

El producto es el elemento principal de cualquier campafia de marketing, es un concepto muy
amplio, puesto que abarca todo aquello que se coloca en un mercado para su adquisicion y que,
de alguna forma, puede llegar a satisfacer una necesidad o un deseo del consumidor. Por otro
lado, el producto no tiene por qué ser algo tangible, puesto que también engloba ideas y valores,

de modo que puede resultar de gran utilidad responder a las siguientes preguntas (Botey, 2022):

e ;Qué se vende?

e ;Qué necesidades satisface el producto?

e ;Qué caracteristicas tiene el producto?

e ;Cuales son los beneficios que se obtienen de cada una de ellas?

e (Qué valor agregado proporciona el producto?

Modelo del ciclo de vida del producto

Etapa de introduccion

El ciclo de vida de un producto inicia con el ingreso al mercado. Para que dicho producto
logre un impacto en los clientes debe integrar la calidad, precio y atencion al cliente, es asi como
al comienzo las ventas no van a ser altas, esto hasta que los consumidores se familiaricen con el
producto. Otro factor que afecta a la etapa de introduccioén el abastecimiento constante y

oportuno.
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Etapa de crecimiento

Posterior al proceso introductorio en caso de que el producto logre ingresar al mercado en
mayor o menor medida se produce una etapa de crecimiento en la cual el mercado se expande ,
las ventas aumenta y se estabiliza la comercializacion de este, asi también aumenta el nimero de

puntos de venta.
Etapa de turbulencia

Generalmente en esta etapa el producto compite directamente con otras marcas que ya estaban
insertadas en el mercado. quienes mejoran precio, calidad, tamafio y presentacion con el objetivo
de disminuir el consumo de dicho producto, es asi como disminuye la compra del producto se
produce un estancamiento en la produccion. Pese a este descenso se debe luchar por mantener

la expansion, adaptando la marca a las exigencia y estdndares del mercado.
Etapa de madurez

En esta etapa el crecimiento se estabiliza y se mantiene, también surge un aumento de pedidos
especificos adicionales a el abastecimiento normal. El marketing en esta etapa se enfoca en
fidelizar a los clientes y encontrar nuevos clientes en sectores cercanos, ademds se pretende
aumentar el catdlogo de productos e iniciar constantemente nuevos ciclos de vida, al final quedan

los productos mas rentables.
Etapa de declive

Es esta etapa la venta del producto se estanca por un tiempo prolongado al cabo de semanas
o incluso meses, empieza el deterioro del producto lo que implica pérdidas econdmicas para el

cliente y también para el proveedor (Robayo Lerma, Valverde Mieles, & Castro Analuiza, 2016).

Modelo 4 C’s

Este analisis es un modelo para evaluar al cliente en un aspecto mas amplio. Generalmente se
estudia al consumidor, costo, comunicacion y la conveniencia focalizando mucho mas las

preferencias de las personas, habitos y necesitades.
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Consumidor.

Se refiere al estudio de las principales necesidades y deseos de la vida diaria, de esta manera
logra crear un producto interesante que logre que se mantenga un ciclo de vida equilibrado. A la

vez encontrar el nicho correcto que se alinee con los productos ofertados por la marca .
Costo

Para realizar un analisis del costo es pertinente recalcar que en este se abarcan los costos de
produccion, distribucion y venta. Como consecuencia el precio debe satisfacer las exigencias del

mercado y esta estandarizado respecto a la competencia y a la calidad.
Conveniencia

Hace referencia  a todo lo que el cliente esta dispuesto a hacer para adquirir un producto
especifico por ejemplo comprar en line en otros paises, pagar costos adicionales por envio,

incluso trasladarse grandes distancias.
Comunicacion

En este punto se analiza como impactar ain mas en el cliente, si esta insatisfecho con algun
detalle del producto que pueda disminuir la venta de este, para esto el uso de redes sociales es
fundamental ya que en la vida cotidiana es una herramienta exitosa para comunicarse con todo

tipo de clientes (esan, 2019).
Modelo centrado en la satisfaccion del cliente

Para las empresas que brindan servicios financieros a personas en estratos econdmicos
elevados, el enfoque centrado satisfacer al cliente empezando con la comprension del acceso a
los servicios financieros los cuales otorgan beneficios automaticamente sobre todo a personas de

niveles econdmicos bajos o en extrema pobreza.

Ademas, volverse mas resistentes a la vulnerabilidad. A medida que los nuevos clientes
utilizan los servicios financieros formales, fortalecen su capacidad para interactuar de manera
responsable con estos servicios. Pero no es posible infundirles automaticamente confianza en el
proveedor y en los sistemas financieros formales; la confianza es el resultado de un disefio

adecuado y de la incorporacion de un enfoque centrado en el cliente (www.cgap.org, 2014).
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Tipo de estudio

Descriptiva

Se describen las caracteristicas de la realidad a estudiar con el fin de comprenderla de manera
mas exacta. En este tipo de investigacion, los resultados no tienen una valoracidon cuantitativa,

solo se utilizan para entender la naturaleza del fenémeno.
Exploratoria

En este tipo de investigacion se busca hacer una exploracion previa del tema sin implicaciones
econdmicas ya que mas que hacer un andlisis se obtendran conclusiones de caracter cualitativo

que permitan esclarecer el problema.

Fuentes de datos

Fuentes primarias

Se refiere a la informacion necesaria para hacer un anélisis correcto y diagnosticar la situacion
real del problema propuesto, es recopilada de textos indexados en la web, de los resultados
obtenidos en encuestas realizadas a los habitantes del sector, interaccion con cliente en redes

sociales y registros de ventas.
Fuentes secundarias

Contienen informacion proveniente de fuentes primarias esquematizada. Estds fuentes
facilitan y aumentan considerablemente el acceso al contenido primario que resulta ser el que
registra la informacién mas relevante del estudio. Se recurre a fuentes secundaria cuando no
existe acceso a fuentes primarias, cuando los recursos son escasos y cuando la fuente es poco o

nada confiable.
Fuentes terciarias

Estas fuentes nos sirven de referencia y forman parte de la bibliografia facilitan la busqueda
de informacién adecuada ya que, aunque no son fuente primaria contienen contenido que puede

brindar una guia durante la investigacion.
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Métodos de muestreo

Muestreo no probabilistico

Ayuda a indicar si existe un rasgo o caracteristica particular en una poblacion, también es
favorable ya que la investigacion es cualitativa, documental, exploratorio. Este muestreo no
probabilistico es util cuando se tiene una limitacion del tiempo para llevar a cabo la investigacion
o limitaciones presupuestarias. El muestreo no probabilistico se realiza para observar si un tema

en particular necesita un analisis en profundidad (Ortega, 2021).

Tamarnio de la muestra

La muestra es una porcion significativa de la poblacion de estudio. De acuerdo con los datos se
establecid que la poblacion de estudio corresponde a 73351 que corresponde a la poblacion
econdmicamente activa. Para calcular la muestra usamos la siguiente formula (concepto, s.f.).

N +Z2+pq
nzeZ*(N—1)+22pq

Z= Nivel de confianza (1.96)

N= Poblacion total (44846)

e= margen de error (10%)

p= probabilidad de éxito (0.5)

g= probabilidad de fracaso (0.5)

Muestra=?
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Plan de marketing

En plan de marketing, es esencial mencionar que en un plan de marketing estan contenidos
todos los estudios previos a la ejecucion de un proyecto, en este se toman en cuenta estudios de
mercado a nivel macroecondémico y microeconémico asi como también diagnosticos internos e

internos.

Seleccidn de estrategias

Se utilizaran las herramientas necesarias para lograr obtener los resultados esperados en la
investigacion, se alternaran un conjunto de acciones y técnicas meditadas tanto para la obtencion

de informacion, conclusiones y aplicacion.

El plan de marketing debe estar bien estructurado para el correcto funcionamiento del area

de marketing, adema de la empresa en general y su plan de negocio (Mirrao, 2022).

Posicionamiento

El objetivo del posicionamiento es abarcar la mayor parte posible dentro de un mercado,
agregando valor en la marca a través de la aceptacion y obteniendo un espacio preciado en la
mente de los consumidores.

Segmentacion de mercados

Esta practica tiene como objetivo dividir el mercado mediante el analisis de datos
demograficos, condiciones de pobreza, caracteristicas comportamentales prioridades o

necesidades en comuin de un grupo de personas (qualtrics, 2020).

Etapas del plan de marketing
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Analisis de la situacion

El andlisis situacional del plan de marketing va a permitir conocer el estado de la empresa en
el momento puntual necesario, asi como las distintas acciones que tomaremos para continuar el

crecimiento, no sélo a nivel de marketing, sino dentro del mercado.
Macroentorno o macroambiente.

El estudio del macroambiente o, también denominado, macroentorno de un negocio o
empresa, nos permitird tener en cuenta todos aquellos elementos externos generales que van a

afectar a la empresa.
Microambiente o microentorno.

Cuando realizamos el andlisis del microentorno o microambiente nos referimos a variables

internas que pueden ser controladas o manejadas por la misma empresa o negocio.
Herramientas del andlisis situacional

e Modelo 5c.
e Las 5 fuerzas de Porter.
e Modelo PESTEL

e Andlisis DAFO

Determinacion de objetivos

Los objetivos seran definidos de tal manera que en el transcurso del desarrollo del proyecto
deben ser rentables, medibles, realizables y alcanzables, todas las acciones, estrategias, técnicas
que se aplicaran y la asignacion de recursos sea flexible y adaptable para no desviarse del objetivo
final que resulta en la generacion de ingresos. Estos dependeran en gran parte de los recursos

humanos y de la situacion digital en la que se encuentre la empresa en esos momentos.

Elaboracion y seleccion de estrategias

Para definir estrategias adecuadas se debe tomar en cuenta los objetivos, de tal manera que

los esfuerzos estén enfocados en el cumplimiento de estos.

Publico objetivo: A quien vamos a dirigirnos
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Posicionamiento: Comunicar en que se diferencia la empresa respecto a la competencia

Estrategia de contenido: Es muy importante para crear, distribuir y gestionar contenido original
atrayendo asi a los usuarios, ademds es necesaria para trazar una politica de comunicacion
especifica para cada canal. Existen algunas herramientas utilizadas como son el Keyword

research, Content calendar y social posting (comunicare.es, 2019).

Acciones: estrategias digitales y tacticas.

Plan de accion

Se tratas de un proceso de enlistar y documentar de manera ordenada todas las actividades que se
deben realizar para lograr el objetivo principal, un plan de acciones se hace para descomponer un proyecto
grande en partes mas faciles de implementar, manejar y completar de igual manera se podria incluir la

organizacion interna de la empresa con nombre y puestos especificos (T., 2021).

Determinacion del presupuesto

El administrador debe conocer los elementos que constituyen el presupuesto del proyecto, ya
que tiene la responsabilidad de administrarlo y verificar que se encuentre dentro de los

lineamientos del caso de negocio.

El presupuesto del proyecto debe considerar qué se sefiala en el acta de constitucion en
referencia a esta materia, asi como qué establece el plan para la direccion del proyecto. Para
determinar el presupuesto de un proyecto hay que tomar en cuentas todos los costos que supone

el desarrollo ideal de un proyecto.

Costos de las actividades

El primer nivel muestra los costos de las actividades y se deben considerar todos aquellos
costos requeridos para la ejecucion de cada una de ellas, como: tiempo, recursos humanos, los

materiales, los equipos, los servicios y otros.

Miembros del equipo: ;Quiénes realizaran el trabajo? empleados internos de la empresa o si

necesita contratar trabajadores adicionales.
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Adquisiciones: ;Qué se necesita hacer para adquirir recursos externos? Investigaciones sobre
los productos, clientes, competidore o la situacion del mercado, personal que se comunique con

los representantes de ventas y compre una herramienta.

Capacitacion: ;Los miembros del equipo necesitan tiempo o recursos para ponerse al dia?
Personal que capacite a los empleados nuevos o en los cursos necesarios para aprender

habilidades nuevas.

Equipamiento: ;Qué herramientas necesitas para trabajar? Elementos como monitores de

computadora adicionales, software de disefo o incluso el servicio de Internet.

Espacio: ;Doénde trabaja el equipo? Se debe considerar la necesidad de salas de reuniones o

escritorios adicionales para los miembros nuevos del equipo.

Investigacion: ;Qué datos necesita? Para obtener informacién mediante estudios sobre

investigacion de usuarios, analisis web o encuestas.

Servicios profesionales: ;Necesitas contratar expertos externos? ;Contratacion de asesores

legales o especialistas en marketing?

Mantenimiento: ;Cudnto cuesta mantener la maquinaria de la empresa? Maquinaria de

produccion, equipos tecnologicos, vehiculos y en general la infraestructura de la empresa.

Produccion: ;Que como y cuando producir? Ademas de proveer costos adicidnales también es
importante prevenir errores de fabrica costos adicionales por factores externo y pérdidas totales

del producto.

Ventas: ;Cuanto me cuesta realmente promover el producto? Valores adicionales como
transporte, fallas en el area de logistica pago de anuncios en redes sociales periddicos, fabricacion

de volantes, pago de impulsadores (MacNeil, 2022).
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Metodologia de la investigacion
Meétodos tedricos

Método cientifico

El método cientifico es de utilidad para la investigacion es un proceso que tiene como
finalidad establecer relaciones entre hechos para enunciar leyes y teorias que expliquen y
fundamenten el funcionamiento del mundo. Es un sistema riguroso que cuenta con una serie de
pasos y cuyo fin es generar conocimiento cientifico a través de la comprobacion empirica de
fenomenos y hechos. En el método cientifico se utiliza la observacion para proponer una hipotesis
que luego se intenta comprobar a través de la experimentacion, por lo tanto, permite al

investigador investigas de manera ordenada (htconcepto, s.f.).

Método deductivo

La investigacion también tiene caracteristicas del método deductivo ya que la informacion
fue analizada desde lo particular hasta lo general abarcando diversos enfoques que ademas estan
relacionados con las condiciones socio econdmicas particulares del lugar e estudio y de sus

habitantes asi coma caracteristicas de las herramienta de recopilacion y analisis de los resultados.

Método sintético.

En este estudio la informacion que se usard para darle solucion al problema planteado se
obtendrd a partir de la informacion hallada en libros, registros audiovisuales, documentos de
cualquier especie, como fuentes bibliograficas, hemerograficas o archivisticas. Y posterior mente
para hacer el respectivo alas Isis y sintesis de informacion se procura obtener, seleccionar,
compilar, organizar, interpretar los diferentes enfoques sociales culturales y tecnologicos sobre

el tema de estudio (blog.pearsonlatam, s.f.).

Tipos de estudios

Por el nivel de conocimientos utilizara el estudio exploratorio, descriptivo, investigativo, histérico, de

campo y documental.

31



Descriptiva

Se describen las caracteristicas de la realidad a estudiar con el fin de comprenderla de manera
mas exacta. En este tipo de investigacion, los resultados no tienen una valoracion cualitativa,

solo se utilizan para entender la naturaleza del fenémeno.

Exploratoria

Se trata de descubrir las afirmaciones y pruebas existentes del fendmeno que se estudia par a
lograr comprender la naturaleza del problema lo que da como consecuencia, cierto riesgo,
paciencia y predisposicion para investigar y recopilar informacion. No obstante, conviene
destacar que este tipo de investigacion no pretende determinar las conclusiones del tema

estudiado

Descriptiva

Se describen las caracteristicas de la realidad a estudiar con el fin de comprenderla de manera
mas exacta. En este tipo de investigacion, los resultados no tienen una valoracion cualitativa,

solo se utilizan para entender la naturaleza del fenomeno.
Investigacion

Es el tipo de investigacion mas comun y se encarga de establecer relaciones de causa y efecto
que permitan hacer generalizaciones que puedan extenderse a realidades similares. Es un estudio
muy util para verificar teorias.

Historica

Se busca investigar los acontecimientos pasados, conocido como la historia, y que ademas
incluye las ciencias de la naturaleza, el derecho, la medicina, historia de la geografia, entre otras

disciplinas cientificas (Hidalgo, 2005).
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Tipos de fuentes

Encuestas: Las encuestas se utilizan para recopilar informacioén de un grupo determinado. Es

uno de los métodos cuantitativos mas importantes.

Entrevistas: Aunque puedes obtener mucha informacion de fuentes publicas, a veces una

entrevista ofrece informacion detallada sobre el tema que se esta estudiando.

Focus group: En este método se elige un grupo de personas y se les permite expresar sus puntos

de vista sobre el tema que se esta estudiando.

Observacion: Tal investigacion se realiza para observar a una persona y extraer el hallazgo de su
reaccion a ciertos parametros. En una investigacion de este tipo, no hay una interaccion directa

con el sujeto.
Investigacion secundaria

Investigacion en linea: En el mundo de hoy, esta es una de las formas mas rapidas de reunir
informacion sobre cualquier tema. Muchos datos estan facilmente disponibles en Internet y el

investigador puede descargarlos cuando lo necesite.

Investigacion bibliografica: La investigacion literaria es uno de los métodos mas baratos
utilizados para descubrir una hipotesis. Hay una enorme cantidad de informacion disponible en

bibliotecas, fuentes en linea o incluso en bases de datos comerciales.

Las fuentes pueden incluir periodicos, revistas, libros de la biblioteca, documentos de agencias
gubernamentales, articulos relacionados con temas especificos, literatura, informes anuales,

estadisticas publicadas de organizaciones de investigacion, etc.

Investigacion de casos de estudio: Los casos de estudio pueden ayudar a un investigador a
encontrar mas informacion a través del analisis cuidadoso de casos existentes que han pasado por

un problema similar ( questionpro,2017).
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1.7 Marco conceptual
Estrategia

La estrategia es un procedimiento dispuesto para la toma de decisiones y/o para accionar
frente a un determinado escenario. Esto, buscando alcanzar uno o varios objetivos previamente

definidos.
Marketing

El marketing es la estrategia de comunicacion que lleva a cabo una empresa o entidad para
dar valor a su marca, diferenciarse de la competencia y aportar sus conocimientos sobre un tema

en concreto (economipedia, s.f.).
Digital

La interaccion que puede tener el ser humano con las computadoras o cualquier artilugio
digital que comprenda una capacidad que sea aprovechada con los dedos. lo digital comprende
un mundo enteramente tecnologico. Las computadoras fueron disefiadas bajo un codigo binario
el cual establece sus funciones por medio de una interaccion de lenguajes, cualquier software,
aplicacion u operador que se desarrolle en el medio digital debe ser considerado parte de la
computadora y como tal una base de la tecnologia moderna actual la cual se complementa de una

manera uniforme.
Internet

Esta herramienta es una res inteligente conectada a nivel mundial en la cual se puede buscar,

compartir y aprender informacion sobre una gran variedad de temas (Equipo editorial, 2012).
Normativa

Son un conjunto de leyes de sirven para controlar y regular las actividades comunitarias y

juridicas de una sociedad que afectan a un lugar dentro de un territorio o nacion.
Autoevaluacion

Autoevaluacion es un método que consiste en el proceso mediante el cual una persona se
evaltia a si misma, es decir, identifica y pondera su desempefio en el cumplimiento de una

determinada tarea o actividad, o en el modo de manejar una situacion. Para llevarse a cabo, la
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autoevaluacion requiere de un proceso de introspeccion en el que un sujeto identifica las areas

de fortaleza y las areas de mejora.
Publicidad

La publicidad es un tipo de comunicacion comercial para la presentacion, promocion y
divulgacion de productos o servicios difundidos de manera directa o por medios electronicos

(Significados, s.f.).
Engaiio

Es un acto o declaracion que induce a error, oculta la verdad o promueve una creencia,

concepto o idea que no es verdadera. A menudo se hace para beneficio o ventaja personal.
Abuso

El abuso es el uso o tratamiento inadecuado de una cosa, a menudo para obtener un beneficio
injusto o indebido. El abuso puede presentarse de muchas formas, tales como: maltrato fisico o
verbal, lesion, agresion, violacion, practicas injustas, delitos u otros tipos de agresion (wikipedia.,

s.f).

1.8 Idea a defender

Plan de marketing para la carpinteria Arte en la Madera sector Zabala
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Capitulo 11

Marco metodoldgico
2.1 Disefio de la investigacion

Enfoque

Cualitativo

La presente investigacion es cualitativa debido a que permitird aplicar distintos métodos de
obtencion de informacion al mismo tiempo, a su vez arrojara informacion abierta que se puedes
ser recolecta mediante entrevistas, grupos de discusion y observaciones, posteriormente el
analisis de los datos cualitativos que son: palabras, textos o comportamientos, suele consistir en
separarlos por categorias para conocer la diversidad de ideas reunidas durante la recopilacion de

datos

Método

El método cientifico es un proceso que tiene como finalidad establecer relaciones entre
hechos para enunciar leyes y teorias que expliquen y fundamenten el funcionamiento del mundo.
Es un sistema riguroso que busca la generacion de conocimiento veridico (htconcepto, s.f.).
2.1.1 Tipo de investigacion que se aplica

Exploratoria

Se trata de descubrir las afirmaciones y pruebas existentes del fendmeno que se estudia par a
lograr comprender la naturaleza del problema lo que da como consecuencia, cierto riesgo,

paciencia y predisposicion para investigar y recopilar informacion.
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Descriptiva

También llamada investigacion estadistica, intenta comprender la realidad aplicando un
lenguaje formal para levantar informacion, o sea, registrando informacién mediante herramientas
conceptuales, sin necesariamente obtener respuestas al porqué de las cosas, sino estudiar la

proporcion en la que se dan (Equipo editorial, 2021).

2.1.2 Proceso de investigacion

El proceso varia segun la disciplina, el enfoque y el objetivo de la investigacion. incluye: la
identificacion del problema, revision de la literatura, formulacion de problema, disefio de la
investigacion, recoleccion de datos, analisis de datos, interpretacion de resultados y presentacion
de conclusiones. A continuacion, se utilizan los métodos y estrategias para recopilar datos, ya sea
a través de encuestas, entrevistas, observaciones, experimentos y técnicas se puede obtener

informacion veridica y completa.

Definicion del problema

(Qué tan beneficioso seria la implementacion de un plan de marketing en la empresa Arte en la
Madera?

Desarrollo del enfoque del problema

Posicionar a la empresa Arte en la Madera para poder incrementar la cartera de clientes asi

satisfacer las necesidades de los clientes (Gitnux, 2023).

2.1.3Determinar el disefio de la investigacion y las fuentes de datos.
Disefio de fuentes mixtas

Enfocado a la investigacion que integra informacién cualitativa y cuantitativa de esta manera
el analisis es mas completay facil de explicar .En esta investigacion se utilizan ambos métodos
para recopilar informacion relevante, la combinacién enriquece  la gama de oportunidades de
investigacion permitiendo comparar la investigacion de manera descriptiva y estadistica,
ademas el analisis es mucho mas profundo y explicativo basado en argumentos sélidos de

interpretacion (Arteaga, 2016).
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Proceso de segmentacion para definir la muestra

En esta investigacion se tomd encuentra la parroquia de Calderdn sector Zabala y para efecto
de la misma se tomo en cuenta factores socioecondmicos, niveles demograficos, caracteristicas
geograficas poblacion econdmicamente activa, indices de pobreza, asi como la historia y

antecedentes culturales.

Informacion primaria

Para un correcto andlisis la informacion procede de fuentes indexadas que muestran el
desarrollo de la poblacion de estudio y segmentarla solo en los grupos de interés para el estudio,

como lo son la edad condiciones socioecondémicas y demogréficas.

Poblacion total por genero

Para efectos del presente analisis se tomaran los datos oficiales del INEC En base al censo
2010 la poblacion de la parroquia de 152.242 habitantes, correspondiente al 5.09% del total de
la provincia de Pichincha (INEC,2010).

Tabla 18. Poblacién total y por género

Unidad Tarritorial ::::Iadaﬂ :-::.I:Eﬂ:'; I:I’-ilhn:n'nhrlans 2:::::::: 3u]eres
PICHINCHA 2576287 1,255,111 48.72 1,320,576 51.26
auiro 2,239,191 1,088 811 48.63 1,150,380 51.37
CALDERON 152242 74,682 49.05 77 560 50.94

Fuente: INEC CPV, 2010

140000
120000
100000
80000
60000
40000
20000
0

B Hombre
m Mujer

Elaborado por: Equipo Consultor

Gréfico 15. Poblacién Econdémicamente Activa por sexo 2010
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Fuente: INEC, CPV 2010.

Elaborado por: Equipe Consultor
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Poblacion por grupos de edad y sexo

Gréfico 8.
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La pirdmide poblacion permite identificar a una poblacion cuyo ciclo de vida de ensancha en los

grupos etarios de nifiez, adolescencia, jovenes y adultos en edad de trabajar y disminuye para la

poblacion adulta mayor (INEC,2010).

Informacion secundaria

Antecedentes

La parroquia de Calderdn se encuentra ubicada al Noreste del Distrito Metropolitano Quito. se

caracterizan culturalmente por:

Elaborada por: Equipe Consultor

e Parroquializacion de Calderon el 9 de agosto de 1897.

e Se establece como parroquia eclesiastica En 1907

e Inicia la construccion del templo por el padre José Maria Tamayo. 25 de mayo de 1914

¢ El primer cementerio de Calderdon fue construido en 1896.

e Segundo cementerio estuvo junto a la actual Casa Parroquial desde 1907 hasta 1926.
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Limites territoriales

Norte: San Antonio de Pichincha

Sur: Llano Chico y Zambiza

Este Guayllabamba, Tababela y Puembo

Oeste: Cotocollao y Pomasqui
Poblacion segiin necesidades insatisfechas

Para efectos del presente diagndstico la referencia proporcionada para el analisis es en base a
informacion censal de NBI, que toma en cuenta toma en cuenta una serie de factores como acceso
a servicios basicos, educacion, salud, entre otros segun las necesidades basicas insatisfechas la

parroquia de Calderodn es el 27,90% de los habitantes.

Tabla 33. Poblacién segin idades basicas i isfech

Poblacién segin nivel de pobreza Pmla;":;:;g;: nivel
Unidad Poblacién Poblacién Total % poblacién | % poblacién
Territorial no pobres pobres no pobres pobres
Ecuador 5.723,803 8,605,803 14,329 606 60.10 39.90
Pichincha 1.702 467 855,983 2,558 450 66.50 33.50
Quito 1.563,772 659,233 2,223,005 70.30 29.70
Calderdn 108,721 42138 150,858 72.10 27.90

Fuente: INEC, 2010 Elaborado por: Equipo Consultor

La pobreza y la pobreza extrema golpean mas a la poblacion rural. En el campo casi la mitad
de las personas vive con carencias econdmicas severas, de acuerdo con el INEC. El 32,2% de la
poblacion en Ecuador, o cerca de 5,7 millones de personas, esta en condicion de pobreza, segin
el ultimo reporte del Instituto de Estadistica y Censos (INEC), presentado en julio de 2021. Y de
estos 5,7 millones de personas, unos 2,6 millones viven en la pobreza extrema. Esto equivale al

14,7% de la poblacién ecuatoriana.
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Actividades economicas

Tabla 37. Poblacion ocupada por sectores econodmicos.

Rama de Actividad Poblacién ocupada %
Sector primario 1736 2%
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 1460 2%
Explotacion de minas y canteras 276 0,4%
Sector secundario 18030 26%
Industrias manufactureras 12581 18%
Construccion 4769 7%
Distribucian de agua, alcantarillado y gestion de deshechos 485 1%
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 185 0,3%
Sector terciario 46086 66%
Comercio al por mayor y menor 14477 21%
Transporte y almacenamiento 4994 T%
Actividades de los hogares como empleadores 3970 6%
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 3526 5%
Actividades de alojamiento y servicio de comidas 338 5%
Ensefianza 3180 5%
Administracion publica y defensa 2787 4%
Actividades profesionales, cientificas y técnicas 2511 4%
Actividades de la atencidn de la salud humana 2019 3%
Otras actividades de servicios 1741 2%
Informacion y comunicacion 1494 2%
Actividades financieras y de seguros 1075 2%
Artes, entretenimiento y recreacion 597 1%
Actividades inmobiliarias an 0,5%
Actividades de organizaciones y organos extratemitoriales 38 0,1%
No declarado 3raz 5%
Poblacién Ocupada GO644 100%
Tasa de ocupacion global 95%
Fuente: INEC, CPV 2010. Elaborado por: Equipo Consultor

Tustracion 8 Actividades economicas de Calderon
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Acceso a agua, luz, alcantarillado e internet

« En la zona nor-orental de la
parroquia las viviendas tienen
déficit mayor en  servicios
higiénices (alcantarillada).

Cobertura de
servicios
basicos

. Enla zona consolidada de la parroquia entre el 60 al 100%
de las viviendas cuentan con todos los servicies basicos
(agua, luz eléctrica, recoleccidn de basura, alcantarillado)

Tabla 51. Servicios de accezo a servicios en telecomunicaciones

Servicio Acceso E::::::IH
:.:{-.-eife;ntil:z gue disponen de servicios 24 RS hah. B0,48%
Telefonia mdwil 37.061 hab. B5%
Irtermat 8449 hab. 40%
Fuente: INEC, 2010 MINTEL, 2014 Elaborado por: Equipo Consultor

En esta investigacion se tomo en cuenta factores socioecondmicos, niveles demograficos,
caracteristicas geograficas, poblaciéon econdmicamente activa, indices de pobreza, asi como la

historia y antecedentes culturales.

Al ser una investigacion cualitativa la herramienta que genera mayor impacto son las
encuestas ya que la mayoria de habitantes cuentan con acceso a servicios basicos de
telecomunicacion teniendo accesibilidad a servicios de telefonia movil el 85% de la poblacion y
a servicios de internet el 40 % tanto en celulares y computadoras u otros equipos electronicos,
ademas El porcentaje de alfabetismo en Calderdn corresponde al 96.56%, que es mayor al
registrado en las dreas rurales de Quito con el 95.42% y de Pichincha de 94.02%. facilitando la

difusion de informacion (ECUADOR, s.f).

42



2.1.4 Muestreo

Disefio de muestra
Formula:

N+Z%+pq
nﬁez*(N—1)+22pq

Z=Nivel de confianza (1.96)

N= Poblacién total (44846)

e= margen de error (10%)

p= probabilidad de éxito (0.5)

g= probabilidad de fracaso (0.5)

Muestra="7?

De acuerdo con los datos de establecio que la poblacion de estudio corresponde a 73351 que

corresponde a la poblacién econdmicamente activa. Para calcular la muestra usamos la siguiente

formula.
N - z%-pq
n —
e?-(N—1)+ z?%pq
Datos

z= 1,96

N= 73351

e= 0,05

p= 0,5

q: 0,5

73351 - (1,96)% - 0,5+ 0,5
n =
(0,05)2- (73351 — 1) + (1,96)20,5 = 0,5

7041879
n =
184,3354

n = 382

La muestra es de 382 habitantes
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Procedimiento de recoleccién de datos
La encuesta se realizé de forma digital

Técnica de estudio
Encuesta
Para esta investigacion se desea conocer la importancia de implementar un plan de marketing

digital en la carpinteria Arte en la Madera para ello se realizard un cuestionario estructurado

posteriormente se realizo el respectivo analisis a los datos estadisticos.

Instrumento

Cuestionario estructurado

Modelo de encuesta realizada

La presente encuesta tiene el objetivo de conocer la importancia de adquirir muebles

para el hogar u oficina en el sector de Calderon.

A continuacion, responda las siguientes preguntas seleccionando la opcion que més se adapte a

su situacion actual.

1. Para comprar un mueble ;qué sector es el mas cercano a su domicilio?

. Sector Zabala
. Sector Calderon
. Sector Carapungo

2. ;Qué e medio de transporte usa para movilizarse?

. Transporte publico

. Vehiculo propio

3. {Qué edad tiene?

. 18- 30
. 30- 40
. 4070
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4. ;Con que genero se identifica?

. Masculino

. Femenino

5. ¢Es importante para usted el trabajo que realizan los carpinteros y artesanos del

sector?
. SI
. No

6.Cuando compra un mueble ;qué es mas importante para usted?

. Calidad

. Precio

7. ;Cuanto pagaria por una cama con disefio personalizado y fabricado con madera de

laurel?

. 100 délares
. 200 délares
. 300 délares

8. (Qué tipo de estilo de muebles prefiere?

. Clasico
. Rustico
. Moderno

9. (Qué tipo de muebles le parece de mas utilidad en su vida cotidiana?

. Mueble para el hogar
. Muebles para oficina
. Muebles decorativos

10.;Cuantos muebles de madera tiene en su casa?

. Ninguno
. 1-3
. 3-8
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Andlisis y presentacion de resultados
Andlisis y resultados de la encuesta realizada sobre el tema

Plan de marketing para la carpinteria arte en la madera sector Zabala

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

Vincular con Hojas de calculo :

384 respuestas

Mo se aceptan mas respuestas .-

Mensaje para los encuestados

Ya no se aceptan respuestas en este formulario

1. Para comprar un mueble ;qué sector es el mas cercano a su domicilio?

Grafica 1

Para comprar un mueble ;jque sector es el mas cercano a su domicilio?

382 respuestas

@ Sector Zabala

@ Sector Calderon
@ Sector Carapungo
@ San Rogue

@ Cwiceniro Sur

@ Horte

llustracion 9 Pregunta 1
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Tabla de frecuencias 1

Criterio Frecuencia Porcentaie
Sector Zabala 185 48,20%
Sector Calderon 113 29,6%
Sector Carapungo 82 21,5%
Sector San Roque 1 3.5%
Sector Quicentro 1 3,5%

Analisis

La mayoria de los encuestados que son clientes potenciales tienen la posibilidad de
movilizarse al sector de Zabala o viven en zonas cercana como lo son Calderén y
Carapungo alcanzando un 97% del total de encuestados. Los clientes potenciales se

encuentran en el sector de Zabala esto nos da una ventaja competitiva ya que esta porcion

Tabla de frecuencia 1

de la muestra esta interesada en comprar muebles.
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2. ¢Qué medio de transporte usa para movilizarse?

Grafica 2

¢ Que medio de transporte usa para movilizarse?

378 respuestas

@ Transporte publico
@ Vehiculo propio

®
llustracion 10 Pregunta 2
Tabla de frecuencias 2
Criterio Frecuencia Porcentaje
Transporte publico 200 52,9%
Vehiculo privado 17 46,6%
Sin responder 6 0,5%

Tabla de frecuencia 2
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Analisis

En el siguiente grafico podemos observar que el 52% de las personas encuestadas de
moviliza por medio del transporte publico, es decir que la mayoria de las personas
encuestada para adquirir un muble de dimensiones medias como camas armarios
muebles de bafio etc. Tendrian que contratar obligatoriamente un servicio de transporte

particular lo que seri un costo adicional a la compra inicial. Para esto se sugiere

implementar el servicio a domicilio e incluir un costo minimo por transporte.

3. ¢Qué edad tiene?

Grafica 3

¢Que edad tiene?

383 respuestas

® 13-30
® 30-40
® 40-70
® 15-25
@® 50-70

llustracion 11Pregunta 3
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Tabla de frecuencias 3

Criterio Frecuencia Porcentaje

18- 30 95 24,08%

30- 40 154 40,20%
40-70 81 21,1%

18- 25 37 9,7%
50-70 16 4,20%

Tabla de frecuencia 3
Analisis

La poblacion econdmicamente activa en Ecuador esté entre los 18 afios y los 70 afios, en
la grafica podemos observar que la poblacion mas productiva este ente los 30 y 40 afios
con un 40,20% de personas encuestadas seguida por las personas entre 10y 30 afos, esto
quiere decir que los productos deben ser producido y ofertados de manera focalizada

tomando en cuenta la tendencia y las caracteristicas generacionales.
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4. ¢Con que genero se identifica?

Grafica 4

;Con que genero se identifica?

380 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

llustracion 12 Pregunta 4

Tabla de frecuencias 4

Criterio Frecuencia Porcentaje
Masculino 205 53,9%%
Femenino 175 46,1%

Tabla de frecuencia 4

51



Analisis

Podemos observar en la grafica que la mayoria de las personas encuestadas son del género
masculino, sin embargo, la poblacion femenina es de 46,1%, es decir que para este estudio de

mercado es conveniente realizar productos de agrado para ambos géneros.

5. ¢Es importante para usted el trabajo que realizan los carpinteros y artesanos del
sector?

Grafica

¢ Es importante para usted el trabajo que realizan los carpinteros y artesanos del
sector ?

381 rezpuestas

®s
® 1o
llustracion 13 Pregunta 5
Tabla de frecuencias 5
Criterio Frecuencia Porcentaje
Si 358 94%
No 23 6%

Tabla de frecuencia 5
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Analisis

En la siguiente grafica podemos observar que al 94 % de los encuestados esta de acuerdo con el
trabajo de maestros artesanos y carpinteros, es decir que los productos de fabricacion tradicional
tienen una buena aceptacion entre los encuestados. Productos realizados con modelos clasicos en
madera so6lida y con pago en efectivo. Sin embargo, el 6% de los encuestado le dio poca

importancia a este valor.
6. Cuando compra un mueble ;qué es mas importante para usted?

Grafica 6

Cuando compra un mueble jque es mas importante para usted?

381 respuestas

@ Calidad
@ Precio
Femenino
llustracion 14 Pregunta 6
Tabla de frecuencias 6
Criterio Frecuencia Porcentaje
Calidad 255 66,9%
Precio 125 32,8%
Sin responder 3 0,3%

Tabla de frecuencia 6
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Analisis

Podemos observar en el grafico que el 66,9 de los encuestados prefieren la calidad de un
producto antes de fijarse en su precio y el 32,8% de los encuestados prefieren comprar
producto de bajo costo sin importar la calidad, es decir que dentro de la propuesta la carpinteria

Arte en la Madera debe mantener la calidad en cuanto material, acabado, disenos

personalizados, tiempos de entrega y precios justos

7. ¢Cuéanto pagaria por una cama con disefio personalizado y fabricado con madera de laurel?

Grafica 7

¢Cuanto pagaria por una cama con disefio personalizado y fabricado con madera
de laurel?

382 respuestas

@ 100 dolares
@ 200 dolares
@ 300 dolares

llustracion 15 Pregunta 7
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Tabla de frecuencias 7

Criterio Frecuencia Porcentaje
100 dolares 156 40,8%
200 dolares 144 37,7%
300 dolares 82 21,5%

Tabla de frecuencia 7

Analisis

Podemos observar en el grafico que el 40.8% de los encuestados pagarian por un articulo de uso
cotidiano indispensable en cualquier hogar un valor promedio de 100 dolares, esto quieres decir
que si bien el cliente encuestado le gusta comprar articulos de calidad también analiza los precios
de la competencia y los precios estandar del mercado, en esta ocasion se presenta un articulo
basico. Sin embargo el cliente tiene buena disposicidon aparas un costo mas alto por un articulo

que puede personalizar y disefias en conjunto con el artesano.
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8. ¢Qué tipo de estilo de muebles prefiere?

Grafica 8

¢Que tipo de estilo de muebles prefiere?

381 respuestas

@ Clasico
@ Rustico
@ Modermo
llustracion 16 Pregunta 8
Tabla de frecuencias 8
Criterio Frecuencia Porcentaje

Clasico 166 43,6%

Rustico 109 28,6%

Moderno 106 27,8%

Tabla de frecuencia 8
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Analisis

Tomando en cuenta el recurso grafico presentado podemos observar que el 436% de los
encuestados ha optado por seleccionar la opcion de muebles clasicos es decir, que tomando
en cuenta el rango de edad este grupo de clientes econdmicamente activos prefieren muebles
clasicos con estilos bien definidos, colores s6lidos y en ocasiones texturizado, se recomienda
que se aplique una estrategia de pedido en linea se agende una cita para realizar cambios al

disefio y después iniciar la fabricacién del mueble

9. ¢Queé tipo de muebles le parece de més utilidad en su vida cotidiana?

Grafica 9

;Qué tipo de muebles le parece de mas utilidad en su vida cotidiana?

383 respuestas

@ Mueble para el hogar
@ Muebles para oficina
® Muebles decorativos

llustracion 17 Pregunta 9
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Tabla de frecuencias 9

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muebles para el hogar 226 59%
Muebles para la oficina 84 21,9%
Muebles decorativos 73 19,1%

Tabla de frecuencia 9

Analisis

Como se puede observar en el grafico 1 el 59% de los encuestados prefieren comprar muebles para
el hogar, seguido por los que trabajan o tienen oficina con el 21,9 %, seguido por los que compran
muebles para decoracion con 19,1%, es decir que se debe fabricar e implementa ideas innovadoras

para muebles del hogar como lo son muebles de cocina comedor, bafio, dormitorio y jardin.
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10 . ¢;Cuantos muebles de madera tiene en su casa?

Grafica 10

¢Cuantos muebles de madera tiene en su casa?

382 regpuestas

@ Ninguno
@13
®3-8
llustracion 18 Preguntal(
Tabla de frecuencias 10
Criterio Frecuencia Porcentaje

Ninguno 69 18.1%
1-3 169 44,2%
3-8 144 37,7%

Tabla de frecuencia 10
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Analisis

Como podemos observar en el grafico la mayor parte de los encuestados con el 44.2% tiene en sus
casas de 1 a3 muebles mientras el 18,1 % no posee ningin mueble, sin embargo, la compra de estos
articulas tiene buena aceptacion, asi que se puede ingresar a este mercado abriendo espacio entre

las personas que no poseen mubles de madera

Conclusion

La encuesta revelo que existe un alto indice de aceptacion entre los encuestados en cuanto al trabajo
que realizan los artesanos, la compra de muebles y alta probabilidad de movilizacion, el nicho de
clientes mas conveniente es la poblacion que esta activa econdmicamente entre los 18 y 40 afios asi
que el contenido publicitario a través de redes sociales debe ir enfocado a persona de estas edades,
ademas proyectar una propuesta de valor en la cual se evidencia la calidad no solo del producto

también del servicio prestado.
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2.2 Diagnostico de la situacion

Anadlisis FODA
FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES
. . D1 No tener el area de maquinas correctamente
F1 Atencion personalizada .
delimitadas

F2 Ofrecces productos con caracteristicas unicas D2 Horarios de atencion limitados

F3 Personal capacitado D3 Altos costos de fabricaccion temporales
OPORTUNIDADES FO DO

01 Variar el catalogo de productos para
eventos

F1-01 Apliar las fuentes de ingreso variando el catalogo de
productos con disefios y atencion al cliente personalida.

D1-01 Ordenar correctamente la maquinaria
delimitando las areas en las que se fabricara el nuevo
catalogo de productos

02 Uso de marketing digital

F2-02 Ofrecer servicios y productos presonalizados usando
marketing digital

D2-02 Horarios de atencion flexibles haciendo uso de
marketing digital para adtenderalos clientes.

03 Posicionamiento de la empresa como
marca reconicida

F3-03 Obtener mayor posicionamiento de la empresa
poniendo en practica los cononocimiento y experiencia de
los colaboradores tranto a nivel administrativo como
operativo.

D3-03 Ampliar la cartera de proveedores de esta
manera mantener los costos de fabricacion temporales
dentro del presupuesto de fabricacion, de esta manera
posicionaR laempresa como referente de precios justo,
producrtos de calidad y exelente atencion al cliente.

AMENAZAS

FA

DA

A1 Lenta recuperacion economica del sector
comercial

F1-A1 Ofrecer servicios y productos presonalizados
tomando en cuenta la recuperacion economica del sector

D1-A1 Horarios de atencion limitados tomantdo en cuenta
|la lenta recuperacion economica del sector

A2 Altos costos en la adquisicion de insumos

F2-A2 Concientisar a los clientes sobre los costos que
implica fabricar pruductos personalizados creando un
equilibrio entre el precion ny la calidad

D2-A2 Flexibilizar los horarios de atencion, paratenerla
posibilidad de vender mas productos, de esta manera
cubrirlos costos de laadqucicion de insumos parala
fabricacion.

A3 Disminucion de ventas por la crisis sanitaria

F3-A3Realizar estudios de merccado proyectados a mejorar
|os sevivios tomando en cuenta la situacion sanitariia,
aplicando los conocimiento y experiencia de los
colaboradores tranto a nivel administrativo como operativo.

D3-A3 Ofrecer tiempos de pago accecible para clientes
antiguos y beneficios adicionales por la compra de sets
completos, de estamanera mantener los costos de
fabricacion temporales dentro del presupuesto de
fabricacion.

Resumen de herramientas de investigacion y diagnostico

Actualmente la carpinteria Arte en la Madera estd buscando mayor posicionamiento en el

mercado y ampliar la cartera de clientes, por lo cual se aplicaron las siguientes herramientas

se andlisis asi pues se concluye que se debe mejorar en el uso de herramientas tecnoldgicas

mejorar la atencidn, horarios de venta y aplicar los conocimientos para generar un producto

de alta rentabilidad.
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Historial de ventas y analisis

Historial de ventas
Carpinteria Arte en la Madera
Mes/afio 2020 Articulos de cocina Articulos de dormitorio | Avrticulos de sala | Articulos de bafio Articulos de Jardin Art. Decoracion y festivos
Enero 2 8 3 15 5 0
Febrero 1 3 1 4 2 10
Marzo 5 2 4 1 4 3
Abril 1 4 6 6 5
Mayo 4 6 1 7 3 17
Junio 5 0 5 6 1
Julio 1 9 3 1 3 3
Agosto 0 5 3 4 0 19
Septiembre 2 10 9 3 4 5
Octubre 1 6 7 5 1 12
Noviembre 3 4 1 0 5 1
Diciembre 5 3 5 13 0 20
30 60 8 65 3 105
Mes/afio 2021 Articulos de cocina Articulos de dormitorio | Avrticulos de sala | Articulos de bafio Articulos de Jardin Art. Decoracion y festivos
Enero 1 1 3 1 1 8
Febrero 4 4 5 5 3 20
Marzo 5 1 1 4 6 9
Abril 8 1 4 5 5 7
Mayo 1 5 3 7 1 8
Junio 5 3 1 1 3 17
Julio 1 5 6 4 1 5
Agosto 3 4 9 4 3 9
Septiembre 4 1 1 5 2 11
Octubre 1 8 4 4 3 8
Noviembre 3 6 5 1 3 21
Diciembre 3 5 4 5 1 9
39 M 46 46 2 132
Mes/afio 2022 Articulos de cocina Articulos de dormitorio |  Articulos de sala | Articulos de bafio Articulos de Jardin Art. Decoracion y festivos
Enero 2 5 2 3 2 18
Febrero 3 2 2 1 6 3
Marzo 0 8 5 7 0 0
Abril 6 2 7 1 3 6
Mayo 1 0 4 2 2 3
Junio 3 1 5 4 1 0
Julio 2 3 2 1 5 2
Agosto 5 7 1 3 3 8
Septiembre 1 5 3 4 0 7
Octubre 1 1 1 2 1 1
Noviembre 2 4 5 7 4 10
Diciembre 5 2 4 10 3 15
3 40 4 45 30 %
Ilustracion 19 Historial de ventas
Analisis

A finales del afio 2018 la carpinteria encuentra un equilibrio entre las ventas y los precios y

costos eran estables, ademas la cartera de clientes estaba conformada por clientes de nivel

medio. medio alto y alto hablando econdémicamente esto se mantuvo hasta mediados del afio

2019.
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En el afio 2020 se ve una disminucion considerable de la venta de producto y una baja en los
pedidos por obra, evidenciando que los meses de venta mas fuertes son el mes de febrero,
marzo, septiembre, noviembre y diciembre, también evidenciamos que los productos mas
vendidos durante el afio fueron articulos decorativos y de motivo festivo seguido por los
articulos de dormitorio y de sala que son mas rentables que los articulos decorativos y festivos

ya que se realizan por obra.

En el afio 2021 se ve otra disminucion considerable de las ventas evidenciando el aumento
de la produccion de articulos de decoracion y festivos, también una disminucion de los

articulos de dormitorio cocina bafio y jardineria.

En el afio 2022 observamos que las ventas disminuyes aun mas esto refleja que la empresa
esta entrando a una etapa de baja rentabilidad lo que podria ocasionar que en afios posteriores
se produzca el cierre de la empresa, es por estas razones que es necesario repotenciar la
empresa fidelizar més cliente y crear productos que estén de acuerdo con los estandares de

modernizacion precio y satisfaccion del cliente.
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CAPITULO III

3.1 Propuesta del plan de marketing

Se realizo un analisis externo e interno que permitan diagnosticar el estado del mercado, la
competencia, factores socio econdmicos, demograficos y culturales. Para esto se usa el

analisis PESTEL y el analisis FODA.

3.1.1 Filosofia de la organizacion

Mision

Ofrecer muebles de excelente calidad con disefios personalizados en el sector de Zabala. A
su vez establecer relaciones de empatia con nuestros clientes, proveedores y competidores
para lograr disminuir el costo de vida de nuestros clientes, mediante el uso de técnicas
estrategias y acciones basadas en un plan estratégico de marketing, de esta manera poder

adaptar la marca para satisfacer a los clientes.

Vision

Encaminar nuestra empresa a nivel nacional para ofrecer los mejores precios y situarnos en
los estdndares mads altos de calidad, regido por el respeto y la justicia hacia los clientes.
Expandir nuestra empresa a diferentes barrios de Quito facilitando la adquisicion y

distribucion de nuestros servicios ademas expandir el alcance de nuestro servicio a través de

redes sociales, mediante el uso de herramientas tecnolégicas.
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Principios de la empresa

Honestidad

La transparencia, sinceridad y franqueza, son valores fundamentales del ser humano, usar

la verdad como herramienta para ganarse la confianza y credibilidad frente al entorno.
Calidad

Garantizar que nuestros productos son de utilidad para todos, los productos deben cumplir

con los parametros establecidos y prometidos, que s6lo pueden ser cercanos a la perfeccion.
Puntualidad

Ser respetuoso con los plazos de entrega de mercancia y darle la importancia a la
puntualidad a la hora de llegada y salida, asi mismo, tener especial consideracioén con el

tiempo de los clientes, proveedores y socios en casos de reuniones y pagos de facturas.
Pasion
La pasion como valor de una empresa, servird para crear y mantener la emocionalidad al

tope y transmitir esa motivacion al exterior.
Competitividad

Tener la meta clara Y no conformarse es un valor que pocos logran llevar a la practica.
Trabajo en equipo

Ser colaborativos, tolerantes, respetuosos, considerados y empaticos con los compafieros
de trabajo, todos deben trabajar en conjunto para llegar a los objetivos planteados (Lisboa,

2019).
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3.1.2 Estructura organizacional
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3.1.3 Resumen de uso de herramientas de investigacion

Para recolectar la informacion Se uso Google Scholar que es una herramienta de bisqueda
que solo busca documentos cientificos, QuestionPro que es una herramienta que proporciona
técnicas analiticas faciles de configurar para construir visualizaciones para toda la

investigacion ademas de paginas con articulos e informacion indexada.
Analisis de la situacion

Delimitacion del mercado de referencia

Entorno general macroentorno

Entorno econdémico existe un apoyo para los artesanos para la exportacion de sus productos,
ademas se facilita la adquisicion de créditos con tasas de interés accesible, facilidad de acceso
a capacitaciones y formacion profesional a través del SECAP y créditos tributarios para

insumos o materia , y la comercializacion sin aranceles.
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Entorno sociodemografico

Actualmente Calderén es la parroquia rural mas grande del Ecuador, acoge a 5 comunas
ancestrales descendientes del pueblo Quitus Caras: Llano Grande, La Capilla, San Miguel

del Comun, Oyacoto y Santa Anita.

Las principales tradiciones culturales en Calderon son: la celebracion del Dia de los Difuntos,
el 2 de noviembre; la elaboracion de artesanias de mazapan y el tallado de muebles de madera

que han trascendido a pesar de los afios y el crecimiento de la poblacion.

(goraymi.com, 2020)

Entorno politico juridico

El Servicio de Rentas Internas considera artesano al trabajador, maestro de taller o
autonomo que desarrolla su actividad y trabajo personalmente y que haya invertido en su
taller. El titulo de artesano calificado esta avalado por la Republica del Ecuador, la Junta
Nacional de Defensa del Artesano y el Ministerio del Trabajo. Los artesanos calificados en
el Ecuador tienen beneficios sociales, laborales y tributarios, tales como acceso a todas las

prestaciones del seguro social.

Beneficios tributarios del artesano

e Declaracion de manera semestral del IVA
e Exoneracion del pago del impuesto a la exportacion de artesanias
e Exoneracion del pago del impuesto a la renta

e Exoneracion del pago de los impuestos de la patente municipal de activos totales

(taxstrategy, 2023)

Existe la Ley de Oportunidades Laborales para el gremio artesanal, incrementa la
posibilidad de contratacién para maestros artesanos, ademas aumenta la inversion para

apoyar a la construccion de talleres artesanales.

(trabajo.gob.ec, 2021)
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Entorno ecologico

En 2021, Ecuador import6 $1,32M en Madera con forma, convirtiéndose en el importador
numero 99 de Madera con forma en el mundo. En el mismo ano, Madera con forma fue el

producto nimero 702 més importado en Ecuador.

Es importante mencionar que Ecuador registré 180.000 ha de plantaciones forestales
comerciales en 2019, una masa aproximada de 180 millones de arboles plantados. El 65% de
las plantaciones forestales comerciales estuvieron en Cotopaxi, Los Rios, Guayas, Pichincha
y Santo Domingo de los Tséchilas, ademas, 160.000 ha del total fueron cultivadas con pino,

teca, eucalipto, melina y balsa; esto segun el Ministerio de Agricultura — MAG.

De acuerdo con el sistema SAIKU del Servicio de Rentas Internas — SRI, en las declaraciones
101, las ventas locales de extraccion de madera fueron de $9,2 millones de dblares en 2019
(17% menos que 2018), lo que representd el 20,0% del total de ventas locales de silvicultura
y extraccion de madera en general. Es importante sefialar que el 98,9% de las ventas locales

de 2019 fueron abarcadas por las provincias de Pichincha, Los Rios y Cotopaxi.
(obest.uta.edu.ec, s.f.)

(oec.world, 2021)

Entorno tecnologico

Ley organica del uso responsable de redes social

Se estipula en los siguientes articulos, las normativas a seguir para publicar contenido en

redes sociales.

Art 1: Objeto. La presente ley tiene por objeto normar el uso responsable de redes sociales
con el fin de garantizar una nueva forma de comunicacion responsable ya que las redes no
solo son fuente de informacion sino medio de difusion de contenidos y pueden contribuir al

fortalecimiento de la institucion y la interaccion con toda la ciudadania del pais y el mundo.

Art 2: La presente ley se aplica a todas las personas naturales y juridicas su ambito de
actividad se extiende a todo el territorio nacional sin perjuicio de lo dispuesto en los

tratados internacionales suscritos en esta materia por Ecuador.
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Art 3: Naturaleza y finalidad. La ley para el uso responsable de redes sociales es una ley que
pretende comprometer a los usuarios con la responsabilidad el uso de redes sociales que
publiquen o compartan por este medio ya que dicha informacion es de rapida difusion y puede
llegar a afectar a terceros e incluso poner en riesgo la estabilidad nacional la finalidad de
dicha ley es crear responsabilidad de los usuarios en redes sociales quienes comunican a

través de medios impresos o electronicos ya que tienen una gran responsabilidad.

Art 5: Responsabilidad. Toda persona natural o juridica sera responsable de la informacion
que comparto divulga en redes sociales y la misma tendré la sancion respectiva si incumple

lo indicado en esta ley.
Art 6: Informacion personal. Toda persona natural o juridica que quiera hacer uso de

Informacion perteneciente a cualquier persona de alguna red social necesitara el permiso del

propietario.

Art 7: Proteccion de datos. Sera necesaria la autorizacion expresa de los usuarios para
capturar y almacenar su informacion personal, asi como transparencia en la utilizacion de sus

bases de datos

1. Recibiry dar traslado de las denuncias de publicaciones abusivas a los proveedores
involucrados.

2. Ofrecer asesoria y acompafiamiento a las victimas de publicaciones abusivas ante
los proveedores de servicios y herramientas de publicacidn de contenido en internet.

3. Disefar e imponer sanciones de los proveedores de servicio y herramientas de
publicacion de contenido en internet que incumplan lo ordenado por esta ley y las

normas que las reglamenten.

Expedir la reglamentacion pertinente dentro de los 6 meses siguientes a la expedicion de la
ley presente pertinentes para obtener la reparacion, retraccion y verificacion de la

informacion por parte del emisor. (ECUADOR, 2019)
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Entorno especifico microentorno
Mercado

Tomando en cuenta el andlisis antes realizado, la poblacion econdmicamente activa la
parroquia Calder6n y Zabala es el mercado més adecuado debido a la ubicacion del taller,

acceso a la movilidad y la trayectoria de la carpinteria.
Clientes

Habitantes del sector que deseen adquirir muebles de cocina, dormitorio, sala, bafo,
jardin, articulos para decoracion y eventos festivos para sus hogares oficinas o negocio o que
necesiten servicio de reparacion para sus muebles.

Competidores
e Carpinteria Don Goyo

Esta carpinteria, esta ubicada aproximadamente a una cuadra de la carpinteria Arte en la
Madera, se especializa en la fabricacion de todo tipo, reparacidon y reconstruccion de

mubles antiguos y de estilo moderno, ademas tiene el servicio de tapiceria.

Esto nos da una desventaja evidente ya que cuando se necesita tapizar juegos de comedor
se hace uso de los servicios de esta carpinteria, lo que implica una disminucion en las

ganancias.

e Carpinteria El Clavito
Esta carpinteria también esta ubicada aproximadamente a una cuadra de la carpinteria
Arte en la Madera, fabrican muebles en MDF, melaminico, piezas que requieren el uso
del torno o la sierra de mano y ocasionalmente en madera sélida, los precios de estos
productos son econdmicos por el tipo de material y la complejidad de elaboracién.
Nuevamente cuando se requiere realizar trabajos con piezas torneada que por lo generar
son sillas mesas escritorios y camas, se hace uso de los servicios de la Carpinteria el

Clavito.
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La cartera de productos de la carpinteria Arte en la Madera no se especializa en la fabricacion
de muebles en MDF y melaminico ya que estos materiales son propensos a deteriorarse
por humedad, insectos como termitas y polillas, exposicion al sol. Sin embargo, al ser un
material de menor costo los precios de los productos que se fabrican son inferiores a los que

se producen en madera.

o Carpinteria familiar

Esta carpinteria esta ubicada en la calle principal de Zabala , aproximadamente a dos
cuadras de la carpinteria Arte en la Madera, se dedican a la fabricacion de muebles en
madera s6lida y melaminico ademas trabajan con la fabricacion en serie, con disefios

sencillos, adicionalmente el horario de atencion es solo en las tardes a partir de las 2 pm .

Se tiene una fuerte competencia en cuanto al precio, ya que la fabricacion en serie logra una
disminucion considerable de los precios de fabricacion, ademas al ser trabajos por obra la
cartera de productos esta especializada en la elaboracion de sillas, puertas, mesas y
escritorios. Debido a que la carpinteria Arte en la Madera personaliza sus productos a la
disposicion de los clientes se generan altos costos de fabricacion. Sin embargo, se tiene la

ventaja de mantener la atencion desde la mafiana.

Proveedores

e Ferreteria Padilla

Las Ferreterias Padilla son una amplia cadena de sucursales extendidas a lo largo del
pais que ofrecen una gran variedad de productos para diferentes usos como:
construccion, instalaciones eléctricas, griferia, herramientas eléctricas y manuales,

pinturas e insumos para carpinterias.
e Pintulac

La carpinteria Arte en la Madera compra pinturas, tintes, laca, selladores, catalizadores

y otros insumos necesarios.
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e Edimca

Esta empresa oferta una amplia gama de materiales como madera de diferentes tipos de

arboles, tintes, lacas y cerdmica para uso decorativo.

3.2. Determinacion objetivos del plan

Objetivos estratégicos

. Realizar un andlisis financiero mediante un presupuesto de costos para
conocer si el proyecto es viable econémicamente.

. Realizar un andlisis de la competencia mediante la observacion para conocer
las ventajas y desventajas que tenemos como carpinteria.

. Disefar estrategias de marketing a través de redes sociales para lograr captar

la méxima cantidad de clientes.

3.2.1. Elaboracion y seleccion de estrategia.

Definicion de estrategias de marketing
Estrategia de cartera

Esta estrategia requiere de un listado de los productos que se comercian con sus
respectivas caracteristicas que aportan valor para la empresa, esto ayuda a orientar a los
lideres de la diferentes areas visibilidad sobre el desarrollo del producto y su crecimiento

en el mercado.

La carpinteria Arte en la Madera tiene una cartera madura ya que ha logrado sobresalir
en el mercado y perdurar en el tiempo, tiene una metodologia en la cual se busca
diversificar los productos y fidelizar cliente, ademés de sostener una estructura solida

capaz de sobresalir de las dificultades.
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Estrategia de segmentacion y posicionamiento
Territorial

Para lograr posicionar a la carpinteria Arte en la Madera como principal punto de
comercializacion en el sector de Zabala y expandir la cartera de clientes en la parroquia
de Calderon y elevar el prestigio de la marca frente a los competidores que se encuentran
en la cercanias se utilizo la aplicacion del marketing digital el cual permite llegar a mas

clientes incluso fuera del sector Zabala.
Calidad

En la carpinteria Arte en la Madera la relacion entre el precio y la calidad el factor
determinante, permite el acceso a un grupo reducido de consumidores donde se juega con
la exclusividad, los precios son definidos por la complejidad del disefio, la calidad, la

madera, la cantidad de insumos necesarios y por el tamafo de la obra.
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Estrategia Funcional

Producto

e Articulos de cocina

e Articulos de dormitorio
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Juego de comedor

e Alacena meson de cocina, con porcelanato con

fregadero y llave de agua movil.

“| e Juego de comedor con 6 sillas

e En madera de laurel del oriente

e Precio: 550

Juego de dormitorio

e Cama de 2 plazas

¢ 2 veladores

e Armario con puertas corredizas
e Escritorio y silla

e En madera de laurel del oriente

e Precio: 850

Juego de sala

¢ Juego de sillones tapizados

e Mesa de centro con apliques decorativos

- | «En madera de laurel del oriente

| e Precio: 850




Precio

El precio varia seglin el disefio. material y complejidad ya que es un trabajo personalizado.

PRESUPUESTO DE COSTOS PARA UN JUEGO COMPLETO DE DORMITORIO

INSUMOS CAMA PU Total |VELAROR [Pu Total ARMARIO  [P.u Total | ESCRITORIQP.U Total

LACA 1FRASCO 6 6 1FRASCO |6 6 1FRASCO |6 6 1FRASCO |6 6 1FRASCO |6 6
MADERA 6 TABLONES |10 60 2 TABLONEJ 10 20 4 TABLONES|10 40 2 TABLONES |10 20 1 TABLON |10 10
ARANDELA 4UNIDADES (05 2
GOMA 1FRASCO 3 3 1FRASCO |3 3 1FRASCO |3 3 1FRASCO [3 3 1FRASCO |3 3
PERNOS 4UNIDADES 1 4
RIELES 6 UNIDADES 12 8 UNIDADES 32 4 UNIDADES
TORNILLOS 1CAIA |5 5 1CAJA 5 5 1CAIA 5 5 1CAIA |5 5
TELA PARA TAPIZAR 1METRO |3 3
ESPONJA M2 |1 3 3
TOTAL 75 4 86 £ 30 2719
MANO DE OBRA COSTOPORDIA T.CAMA [TOTAL | T.VELADONTOTAL | T.ARMARIO|TOTAL T.ESCR|TOTAL _
CORTADOR 20{1DIAS 20|1DIA 20|2 DIAS 402 DIAS 40|1DIA 20
ENSAMBLADOR 20{1D1AS 20/1DIA 20|2DIAS 40/2DIAS 40|1DIA 20
LACADOR 20{1D1AS 20/1DIA 20|2DIAS 402DIAS 40/1DIA 20
TOTAL 60 60, 120 120 60 420
COSTOS FIIOS MENSUAL TOTAL
LUz 120 80
INTERNET 30 30
AGUA 16 8
TOTAL 118 118

~
=
~
3

COSTOS TOTALES 817

llustracion 20 Presupuesto de costos de juego de dormitorio
Promocion

Para promocionar la carpinteria y sobresalir sobre las practicas publicitarias de la
competencia que carecen de un sistema bien estructurado de una planeacion presupuestaria
y del estudio del mercado se utiliz6 como herramientas las redes sociales pancartas, volantes

y ferias artesanales.

Plaza

El lugar para lograr comerciar adecuadamente en el mercado sera las redes sociales como
espacio virtual y como espacio fisico el sector de Zabala donde el centro de produccion es

la carpinteria Arte en la Madera.
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3.3 Plan de accion

Plan de accion de producto

Estrategias

1.

Incentivar a que los clientes conozcan los productos de la carpinteria, debido a que
como evidenciamos en la investigacion no se ha logrado un verdadero impacto sobre
un nuevo puablico mas joven y productivo que apoya la personalizacion y valoran la

creacion de productos Unicos.

Crear tres articulos totalmente nuevos, basandonos en la investigacion el segmento
de clientes potencial son jovenes, asi que los productos nuevos deben estar enfocados

en la decoracion.

Crear contenido para la red social Facebook y WhatsApp, esta estrategia no ayudara
a usar los recursos que se poseen la empresa, porque la empresa tiene un personal

altamente capacitado y flexible.

Gestionar pedidos tanto en linea como en las oficinas no permite hacer un esquema

temporal para cumplir con todas las obras a tiempo.
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Plan de accion de precio

Estrategias

1.

Recalcular los costos de produccién .se llegd a esta estrategia debido a que con el
cambio de los precios de la materia prima es necesario adaptarse a los precios del

mercado sin perder la exclusividad.

Investigar nuevos proveedores para equilibrar el alza de precios en las materias

primas.

Producir productos con el menos costo de fabricacion, para esto se debe analizar

cudles son los proveedores que nos ofrecen mas beneficios y disminuir dichos costos.

Plan de accion de promocion

Estrategias

1.

Implementar descuentos a clientes antiguos por compras de sets completos de
dormitorio, sala o cocina asi incentivar la compra constante y la fidelizacion del

cliente.

Contratar impulsadoras, esta estrategia es importante para atraer clientes potenciales,
debe aplicarse durante las reuniones artesanales, lanzamiento de nuevos productos y

en fechas festivas.

Implementar productos de regalo por el volumen de compra, esta promocion sera solo
para clientes antiguos aplicara para articulos decorativos para eventos o en fechas

especiales del afio.
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Plan de accion de plaza
Estrategia

1. Construir un local comercial a largo plazo es fundamental para que los clientes
puedan tener un lugar seguro para apreciar y hacer pedidos de muebles, ademés

mejora la presentacion de la empresa.

2. Construir areas adecuadas para fabricar mubles, mejorar las instalaciones del taller
también es una estrategia largo plazo pero fundamental para conservar correctamente
los materiales ademas al dar una vista mas limpia es facil encontrar las herramienta

y evitar accidentes.

3. Comprar herramientas y maquinarias especializadas, esto permite personalizar los
productos y abrirse a nuevas técnicas que se alineen con los estdndares modernos de

calidad.
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3.4 Analisis econéomico — financiero

Carpinteria Arte en la Madera

PRESUPUESTO
Plan de accion de producto Mensual
Incentivar a que los clientes conozcan los producto de la carpinteria $0,00
Crear 3 articulos totalmente nuevos 550
Crear contenido para la red social Facebook y WhatsApp 100
Gestionar pedidos tanto en linea como en las oficinas. 50
Plan de accion de precio
Recalcular los costos de produccion 50
Investigar nuevos proveedores 300
Producir productos con el menos costo de fabricacion 0
Plan de accion de promocion
Implementar descuentos a clientes antiguos 300
Contratar impulsadoras 1350
Implementar productos de regalo por el volumen de compra 400
Plan de accion de plaza
Construir un local comercial 5000
Construir areas adecuadas para fabricar mubles 2000
Comprar herramientas y maquinarias especializadas 10000
TOTAL $20.100,00

llustracion 21 Presupuesto para el plan de marketing
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3.5. Ejecucion y control del plan

ANO

Cronograma del plan de marketing

2023

ACTIVIDADES

Incentivar que los cliente conozcan los productos de la carpinteria

MES

OCTUBRRE

NOVIEMBRE

DICTEMBRE

Crear tres productos mievos

Crear contenido en redes sociales

Gestionar ieddos en line i en la dficina

Recalcular los costos de produccion

Investicar nuevos proveeedores

Producir productos con menor costo de fabricacion

Plan de accion del promocion

Implementar descuentos para cliente antiguos por el volumen de compra

Contratar impulsadoras

Incentivar al cliente con productos de regalo por volumen de compra

Plan de accion de plaza

Construir un local comercial

Construir areas adecuadas para fabricar muebles

Comprar herrramientas v maquinarias especializadas

llustracion 22 Control del plan de marketing

80



Conclusiones

Se concluye que el sector maderero y artesanal esta teniendo un crecimiento
exponencial, también existe el apoyo del gobierno para el comercio de productos
artesanales y beneficios adicionales para los artesanos

También se observa que los productos y servicio ofrecidos son de gran utilidad para
la poblacién de estudio y en conjunto con la investigacion es factible poner en marcha
el plan de marketing.

Los competidores tienen pocas herramientas para publicitar sus negocios y no ofrecen
productos de calidad o personalizados ademas se encuentra agrupados a poca

distancia unos de otro lo que convine para sobreponer la marca.

Recomendaciones

Se recomienda aprovechar el sector comercial para impulsar las ventas.

Se recomienda utilizar herramientas tecnoldgicas para promocionar los productos y
también para investigar sobre las tendencias del mercado.

Se recomienda aprovechar las oportunidades que ofrece el gobierno para la
adquisicién de materiales, ademéas del apoyo que ofrecen para participar en eventos
de emprendimientos donde se puede ofertar los productos.
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