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CAPITULO |
1. EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

En el contexto internacional la utilizacion de reciclaje se genera en
diferentes productos terminados para el area de costos de materia primay
como politica empresarial para conversar el medio ambiente; lo que
conlleva, a que toda empresa busque tener mecanismos de recoleccion de
desechos para proyectar una imagen de conciencia ambiental en el

mercado.

La gran cantidad de ciudades latinoamericanas no recolecta la totalidad de
los desechos de productos terminados y tecnoldgicos, lo que limita el
cuidado del medio ambiente. En el pais de Colombia se ha implementado
una politica mas avanzada en materia de reciclaje por la intervencion de
fundaciones y organismos privados que buscan el reciclaje como parta de
una politica de conservacién de ambiente. Pero, no obstante, existe una
Fundacién Social siendo una de las organizaciones mas activas en el

mundo que trabajan a favor de los recicladores informales (Medina, 1999)

Una afectacién social en estos tiempos de globalizacion es el hecho de la
contaminacion que es generado por el abandono de llantas o neuméticos
en basureros lo que genera una contaminacion al medio ambiente y sin
poder aplicar el uso de ese material en productos nuevos con el fin de
reutilizarlos para el bienestar del planeta.

En Ecuador se desechan 2.4 millones al afio, en su mayoria son
depositados en basureros al aire libre generando una amenaza contra el
medio ambiente, considerando que no existe un marco legal que permita
un procedimiento para deshacerse de los neumaticos desgastados, sin
embargo, cada empresa utiliza su propio esquema para la eliminacién de
estos (Merino, 2020)



Se considera realizar una investigacion de mercado en el cantén Naranjito
para determinar que no hay emprendimientos que se dediquen a la
creacion de muebles artesanales a base de materiales reciclados lo cual

representa una mayor oportunidad de acogida.

Se tomara en cuenta que la elaboracién de productos que estan hechos a
base de estos materiales aportara al medio ambiente y su entorno, ademas
de ser una fuente de ingresos y creacion de plazas de empleo apoyando

de una forma a la sociedad.

La idea de la presente investigacion de mercado es ofrecer un aporte al
cuidado del planeta generando la reutilizacion de llantas y darle un valor
agregado para que no sean desechos en cualquier lugar del canton
Naranjito, aportando a la reduccién de la contaminacion por medio de la

fabricacion de muebles artesanales a base de este material reciclable.

1.2. Ubicacion del tema en un contexto

La creacion de la empresa CRI se basa en elaborar muebles a base de
materiales de reciclaje es importante los resultados que engloban la
demanda segun la investigacion de mercado a realizarse. Se debe realizar
al menos los aspectos relacionados con el mercado para la creacion de una
empresa. El proceso de una etapa a otra en la creacion de una empresa
se da a través de periodos de transicién o evolucién, dado que los limites
entre las distintas etapas no siempre van a estar claramente establecidos
(Gennero, 2004)

1.3. Situacion conflicto

El canton Naranjito, cuenta con una alta poblacion activa que adquiere
productos automotrices para su beneficio personal y empresarial. Lo que
evidencia en los ultimos tiempos es el alto trafico vehicular generando por
la adquisicion de vehiculos nuevos y usados en sus diferentes tipos como:
livianos, semi-livianos, furgonetas, buses y pesados una problematica que

se genera a futuro es el desperdicio de los cauchos de manera



irresponsables por los Tecnicentro, propietarios de vehiculos en los

basureros o calles lo que ocasiona una contaminacion ambiental.

Por consiguiente, se ha identificado que no se ha realizado un uso
adecuado en los productos de cauchos granulado en su reutilizacion para
generar productos para beneficio de la sociedad. Es pertinente realizar un
estudio de mercado para conocer la aceptacién de productos elaborados a

base de material de reciclaje utilizando como materia prima el caucho.

1.4. Planteamiento del problema
¢La demanda de muebles elaborados con material de reciclaje justifica la

creacion de la nueva empresa CRI en el canton Naranjito?

1.5. Variables de la investigacion
e Variable independiente: Demanda

e Variable dependiente: Creacion de empresa CRI

1.6. Delimitacion del problema
e Campo: Marketing

e Aspecto: Estudio de mercado
e Area: Creacion de empresa a partir de estudios de demanda
e Periodo: 2019.

1.7. Objetivos de la investigacion
Objetivo General

e Determinar la demanda de muebles elaborados con material de
reciclaje para tomar decisiones sobre la creacion de una empresa

gue produzca y comercialice estos productos.
Objetivos Especificos

e Fundamentar un estudio de mercado orientada a determinar la
demanda.

e Recolectar informacién que permita establecer la demanda de
muebles artesanales elaborados a base de material de reciclaje.



e Evaluar la posibilidad de creacion de una empresa que produzca y
comercialice muebles elaborados con material de reciclaje a partir

del estudio de la demanda.

1.8. Justificacion e importancia

La importancia de este estudio se basa en conocer la demanda de crear un
modelo de negocio rentable de muebles a base de material reciclado en el
cantdn Naranjito, ademas de contribuir con el incremento de la tasa de

empleo y el cuidado al medio ambiente.

El proyecto es conveniente, ya que, al realizar un estudio de mercado, se
podra analizar la demanda que tendria el negocio; lo cual ayudara a
determinar el efecto que tendréa en el mercado actual, ademés de garantizar

y satisfacer las necesidades de los clientes.

La relevancia social de esta investigacion es brindar a la ciudadania
productos de buena calidad, con garantia, articulos innovadores, con
precios comodo, mas asequible, con variedad en disefios, confortable,
amigable a medio ambiente, y que cuente con las mismas condiciones de

calidad que un mueble convencional.

Por consiguiente, al observar el comportamiento del mercado en el cantén
Naranjito ayudara con la implementacion de acciones y estrategias
administrativas que el proyecto debera tomar en consideracion para poner
a disposicién productos que no se ven con frecuencia en el mercado actual
del cantén Naranjito, articulos amigables al medio ambiente y altamente
competitivos con la finalidad de contribuir con el bienestar del canton y el

medio ambiente.

La utilidad metodolégica de este trabajo radica en que los resultados
podran constituir un instrumento Gtil para ser aplicado en la creacién del
proyecto CRI. Ademas, el diagnostico servira para tener en cuenta mejores
alternativas de negocios mas acertadas, esto se logra conociendo las

tendencias en gustos, lo que garantizara la satisfaccién de los clientes.



CAPITULO I
2. MARCO TEORICO
2.1. Fundamentaciéon Teolrica

2.1.1. Antecedentes Historicos

La expresion demanda fue recalcado por James Denham — Stewart en su
obra de estudio de los Principios de la Economia Politica publicada en
1976, en la que asume que la demanda es relativamente fija en el plazo
corto y mediano dependiendo de la cantidad de personas. Durante los
ultimos afos del siglo XIX surgio la escuela del Pensamiento Marginal por
Stanley Jevons, Carl Menger y Ledén Walras, destacando como idea
principal de que el precio se establece a partir de la demanda, es decir, que
los consumidores solo pagan lo que se considera adecuado, por ende, la
curva de la demanda es por lo general decreciente, a mayor precio los

consumidores compran menos (Samuelson & Nordhaus, 2006)

Es importante especificar que al momento de empezar una idea
empresarial identificando las necesidades del mercado para lograr ubicar
el negocio en su proceso de consolidacion en el mercado El interés
investigativo en la creacibn de empresas también ha ido cambiando,
inicialmente, las investigaciones se centraban en los rasgos de los
individuos, luego fueron desplazandose hacia otras perspectivas, por

ejemplo: en el campo de la creacion.

En este sentido se ubica: la creacion de riqueza, la creacion de
innovaciones, de cambio, de empleo y de valor, entre otras. La década de
los noventa fue la década del debate sobre el dominio de la investigacion
en creaciéon de empresas, de su legitimidad y de su contribucion a la
practica administrativa; pudiendo ser estas por la caracteristica
interdisciplinaria de esta area de estudio, persiguiendo varios objetivos,

formulando diferentes preguntas y adoptando diferentes analisis y



metodologias, limitando el establecimiento de un modelo particular,
(Goémez, 2004).

La mayor parte de proyectos que analizan la creacion de empresas se
centran en el periodo de desarrollo, es decir, estudian a aquellas empresas
que han logrado nacer, observando desde las nuevas empresas las
caracteristicas de sus emprendedores y los factores que influyen en la
existencia, sin embargo, el proceso de creacién se inicia mucho antes que
una empresa se ponga en funcionamiento, éste comienza con la

concepcion de la idea (Casillas & Manuel, 2002)

La mayor parte de los trabajos que analizan la creacion de empresas se
centran en el periodo de desarrollo, es decir, estudian a aquellas empresas
gue han logrado nacer, observando desde las nuevas empresas las
caracteristicas de sus emprendedores y los factores que influyen en la
existencia y posterior desempefo para nuevas firmas, mas sin embargo, el
proceso de creacion se inicia mucho antes que una empresa se ponga en
funcionamiento, comienza con la concepcion de la idea, que es lo que se

guiere lograr con el desarrollo de esta tesis.

La principal intension del andlisis de la demanda sera determinar y medir
cudles son las fuerzas que afectaran los requerimientos del mercado con
respecto a un bien o servicio, y la participacion del producto en la
satisfaccion de dicha demanda, es decir que la demanda se basa en las
necesidades reales de los clientes o consumidores de un producto o
servicio, ademas de ciertos factores como su precio, el nivel de ingresos,
frecuencia, uso, cOmo, por qué y para quién compra, entre otros (Rajadell,
2009).

Para una empresa o microempresa los objetivos de rentabilidad deben
estar enfocados en cincos objetivos que van a aspirar todo negocio en el
mercado empresarial. Por ello, se definen como areas funcionales en
donde cada organizacion buscara soluciones para optimizar los recursos

comerciales y financieros dentro del campo de negocios.



Figura 2. 1: Areas de gestion
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I+D P

= Numero de patentes registradas.

Autor: (Rajadell, 2009, pag. 30).

Como se expresa en la Figura 2.1 cada &rea de gestion representa a cada
objetivo que tiene un negocio en el mercado en donde se podran
especializar para lograr posicionar su emprendimiento o Pymes conforme
a la realidad del mercado, que acciones o estrategias de ventas o
mercadotecnia se realicen para lograr captar la atencion de los clientes

potenciales.

Hay que tener en claro que tradicionalmente se han clasificado en tres
categorias: grande, mediana y pequefia. Sin embargo, la asignacién a cada
clase depende del numero de colaboradores que se cuente para lograr

establecer una dimensién en el mercado.



2.1.2. Antecedentes Referenciales

Segun Fischer (2011) argumenta que “La demanda se refiere a la cantidad
de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los

posibles precios del mercado” (p.146).
Segun Mankiw (2002), apunta que la demanda es:

La cantidad de un bien que los compradores quieren y pueden
comprar", es decir, "La demanda es la cantidad de bienes y servicios
gue los compradores o consumidores estan dispuestos a adquirir
para satisfacer sus necesidades o deseos, quienes, ademas, tienen
la capacidad de pago para realizar la transaccién a un precio
determinado y en un lugar establecido (p.42).

Segun Kotler & Keller (2012) relaciona que la demanda es "El deseo que

se tiene de un producto especifico respaldado por una capacidad de pago".
(p.10).

Fisher & Espejo (2017) argumenta que la demanda se refiere a las
cantidades de un producto que los consumidores estan dispuesto a
comprar a los posibles precios que rigen en el mercado para adquirirlo en

el punto de venta.

Mankiw N (2012), autor del libro “Principios de Economia” define que la
demanda es la cantidad de un bien que los compradores quieren y pueden
comprar y estan dispuestos adquirir para satisfacer sus necesidades o
deseos, quienes, ademas, tienen la capacidad de pago para realizar la

transaccion a un precio determinado en un lugar establecido.

Considerando las definiciones de los diferentes autores se puede apreciar
que la demanda es el conjunto de partes que conforman la cantidad de
bienes o servicios que un cierto grupo de compradores estan dispuesto a
comprar en un determinado lugar para satisfacer sus necesidades o deseos

en particular.



Desde el criterio de los investigadores es importante destacar que la
demanda es uno de los elementos mas significativos en la economia,
permitiendo ayudar a comprender por qué y como varian los precios y lo
gue ocurre cuando intercede el estado en un mercado. Por lo tanto, es de
gran importancia en el comercio, porque de ello depende el funcionamiento

o las ganancias de un ente econémico.

Cabe mencionar que en varios escenarios se podra verificar que la
demanda manifestara una serie de conjuntos que abarcaran necesidades
y deseos, que seran saturadas por la cantidad de articulos a un cierto
ndamero de elementos que el mercado estaria dispuesto a ofrecer para ser

adquiridas.

Por consiguiente, la importancia de estar al pendiente de que las
necesidades se podran presentar en periodos en que la persona sentira la
ausencia de algo basico, en cuanto a las aspiraciones seran las que
ocuparan satisfactores determinados para dichas necesidades, por lo tanto,

se tomara en consideracion la disposicion de obtener el producto o servicio.

Entender correctamente las aspiraciones de los consumidores implicara
investigar lo que piensan de los productos y los competidores, escuchar
sugerencias para mejorar, interpretar lo que sienten. La decision de compra
del consumidor, entre un producto convencional y otro ecolégico,
establecera una limitante en el precio, antes que, a un producto ecoldgico,
esto implicar4d que, en el consumidor, lo importante sera el costo del
producto, sin considerar lo perjudicial que podria ser para el medio
ambiente (Garcia & Boria, 2006)

Clasificacion de demanda.

Segun Samuelson & Nordhaus (2006) existen la siguiente clasificacion de

la demanda:

¢ Demanda Agregada: es aquella que se presenta cuando el consumo
e inversion son generales, es decir, el total del gasto en bienes y

servicios de una economia en un determinado periodo de tiempo.



Entre otras se presenta a la Demanda Derivada, la misma que surge
como consecuencia de la demanda directa de otros productos o
servicios.

e Otra de las demandas consideradas en esta clasificacion es la
Demanda Elastica, presentada cuando se genera un ligero cambio
en el precio, provocando un cambio drastico en la demanda del
producto, diferenciandose de la Demanda Inelastica en el sentido de
gue un cambio en el precio puede tener poco o ningun efecto en la

demanda de los consumidores.

También apreciamos la Demanda Exterior, reflejandose en la demanda de
un pais de bienes o servicios producidos en el extranjero, es decir, las
exportaciones netas o también conocidas como las compras por parte de
extranjeros de bienes producidos por nuestro pais, diferenciandose de la
Demanda Interna la que es considerada como un indicador mostrando el
nivel de consumo de bienes y servicios que se llevan a cabo en una

economia durante un periodo determinado.

Es necesario destacar que en la demanda también existen determinantes,
tales como las rentas, influyendo en la cantidad de compra de los
consumidores, de la mayoria de los bienes y servicios a un precio
cualquiera, dejando notar que la cantidad de demanda a un precio
cualquiera. Por otro lado, también esta el gusto de las personas por el
producto, interviniendo mucho en el mercado, la poblacion también es un
determinante importante en la demanda, porque siendo esta mayor en el
mercado, también serd mayor la cantidad de adquisicion de un bien o un

servicio.

Los especialistas en economia detallan el mercado como el grupo de
compradores y vendedores que realizan transacciones sobre un producto
o clase de productos. Segun Salazar (2011) mercado es el lugar donde se
reunen oferentes y demandantes y es ahi donde se determinan los precios

de los bienes y servicios en donde cada empresa debera demostrar su
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competitividad para captar la atencion de los clientes potenciales para

buscar un equilibrio financiero en la organizacion.

La disposicién al consumidor es la orientacién administrativa que sostiene:
la tarea clave de la organizacion consiste en determinar las necesidades,
deseos y valores de un mercado meta, a fin de adaptar la organizacion al
suministro de las satisfacciones que se desean, de un modo mas eficiente

y adecuado que sus competidores (Salazar , 2011).

Considerando la definicion anterior entendemos que mercado es el lugar
fisico donde realizaran actividades de compra para describir productos y
servicios relacionados con el consumidor, es decir el mercado quedara
asociado al lugar donde los compradores y vendedores se reunirdn para

distribuir productos y servicios.

El mercado del consumidor ira prosperando; los componentes que
favorecen seran los cambios de habitos, el dinamismo y la comunicacion
en el consumidor. En cuanto al mercado vaya progresando, quienes lo
representen pasaran por varias fases; por lo consiguiente el emprendedor
tendrd la necesidad de analizar los diversos cambios y efectos que se
presentaran en el comportamiento del consumidor (Casillas & Manuel,
2002).

Por lo tanto, investigar las tendencias del sector permitira reflejar el
comportamiento del mercado y evaluar las principales variables que podran
incidir en forma negativa o positiva, lo que permitira visualizar lo atractivo o

no del sector a investigar.

Al respecto se tomara como punto importante los aspectos que se llevaran
a cabo en la investigacion de mercado en el sector, para lo cual se obtendra
la informacion sobre productos que se comercializan, andlisis de productos
nuevos mas la disposicion de consumo, modelos de publicidad y

promociones de productos y visualizar segmentos de mercado disponible.
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En términos generales considerar minima la concienciacién del cantdn
Naranijito, porque seguira persistiendo la no difusion comunicativa, que

permitira favorecer el cambio de actitudes y creencias.
Franquicia

El modelo de negocio de franquicia nace en Estados Unidos o en la Union
Europea en donde se establecen el éxito de una marca para replicar en
diferentes territorios basado sen un Know How para ejecutar las acciones
financieras, marketing y comerciales en el mercado (Montserrat , y otros,
1997).

Plan de Negocios

La ejecucion de un plan de negocios tiene partes importantes que debera
considerar cada emprendedor o empresarias que se constituye de la

siguiente forma:

Descripcion del negocio.

Portafolio de productos o servicios.
Mercado.

Andlisis de la competencia.

Procesos y procedimientos de operacion.
Organizacion y el personal estratégico.
Aspectos econémicos Yy financieros.

Principales riesgos y estrategias de salida.

© 0 N o g A~ wDdhPRE

Sistema de seguimiento de la gestion

10. Documentos de apoyo y anexos (Pedraza, 2014, pag. 5)

Cada punto esta alineado a las acciones que debera ejecutar el modelo de
negocio para tener una estructura empresarial que conlleve a las acciones
histéricas de la empresa para poder obtener una competitividad en el
mercado para buscar obtener una diferenciacion en el producto para lograr
captar la atencion de los potenciales clientes y tener una accion

diferenciadora en el mercado.
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¢,Qué es un modelo de negocio?

La mayoria de las perspectivas sobre los modelos de negocios se incluye
la oferta o propuesta de valor que la empresa va a ejecutar en su actividad

econdmica como parte de crear, entregar valor a los clientes potenciales.

El papel del modelo de negocio es captar la atencién de los clientes
potenciales a partir de la innovacién que constituye un valor fundamental a
partir de la innovacion para lograr establecer relaciones apropiadas con los

proveedores, socios, aliados y clientes (Cervilla & Puente, 2013).

Un emprendimiento debera analizar las opciones que se detallan en la
figura 2.2 que hace referencia a la incorporacion de una estrategia
competitiva como parte del componente del posicionamiento y estrategia
que debe desarrollar cualquier emprendimiento en términos de crecimiento
del negocio para lograr tener acciones competitivas ambiciosa y asi poder
sobrevivir a las exigencias del mercado con un modelo de negocio que

genere flujo de ingresos de forma estable y continua.

Figura 2. 2: Componentes de modelos de negocios

Componenty Preguntas clave Aspectos exfudiados

Apectativa (modelo tiempoyalcance tmano ) Clrecumwnt

Autor: (Cervilla & Puente, 2013, pag. 7)
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Hay que entender que los modelos de negocios tienen componentes,
capacidades y procesos internos que deben cumplir como parte del
producto que se va a lograr a comunicar para establecer un correcto
posicionamiento como estrategia de marketing que se ejecutara para

empujar el negocio o emprendimiento en el mercado.

En general, los emprendimientos no son lo suficientemente solidos porque
no pueden generar un posicionamiento que los diferencie de los demas
competidores y creen una sinergia y comunicacion con el cliente y menos
aun permite desarrollar una accion de publicidad o marketing que los logre

diferencia e identificar por el mercado para que adquieran los productos.

Esto nos ensefia que todo emprendimiento o modelo de negocio debe tener
una planificaciébn de las acciones administrativas, operativas, ventas y
marketing para lograr ser fuertes en el mercado y no tener una debilidad
gue nos obligue a reorientar nuestro producto al mercado para poder tener

demanda del producto.

A continuacion en la Figura 3.3 se detalla los componentes del modelo de

negocio:

Figura 2. 3: Componentes del modelo de negocio

Iniciativa

1. Propuesta de valor

2. Clientes

3. Capacidades y procesos
internos

“Dedicar iempo a cada diente”, Va-

rios tipos de servicio: peluqueria,
barberia, manicura. Puntualidad y
constancia

‘La gente del barmio™; hombres y
mujeres, todas las edades.

Amplia expenencia y conocimientos
como peluquera: cursos, fue ayu-
dante, empleada y emprendedora
Capaditacion confinua. Local pro-
pio. Trabaja con fres proveedores
quienes le dan crédito e informacion
acerca de las (itimas tendencias y
modas.

Hace amreglos y se dedica a la com-
pra-venta de ropa femenina. Mane-

ja mercancia de temporada: unifor-
mes escolares; ropa playera; oca-
siones especiales

Antes confeccionaba ropa y la ven-

dia al mayor. Ahora hace arreglos
para clientes finales y alquila las
maquinas de coser. Sus clientes
son leales por la calidad del servi-
cio

Taller de costura (maquinana propia
adquirida con financiamiento fami-
liar y bancario). Conocimientos de
costura y confeccién. Compra de
maleriales de contado. Compra y
vende de contado

Centro de comunicaciones con sef-

vicio de Internet. Fax, fotacopias,
venta de material de oficina, Utiles
escolares, pasan frabajos en com-
putadora, CVs, se toman e impe-
men fotos, etc. Venta de chuche-
rias, Servicios personalizados. Pri-
vacidad y confianza

‘La gente del barmo”: hombres y
mujeres de todas las edades

Centro de comunicaciones. Tienen
&l local mejor ubicado y mas gran-
de. Formalizacion del negocio (apo-
yo de una contadora). Conocimien-
to y experiencia por trabajos ante-
riores. Proveedores fijos que le dan
crédito
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Ropa de bebés y nifios. No tienen
una marca registrada. Prendas de
calidad (telas y acabados) y varie-
dad. Colores de moda. Disefios

Tienen varios clientes en el merca-
do goajiro; en particular tres pues-
tos le compran fijo. En promedio
venden mil vestidos a [a semana.

Experiencia de trabajo en talleres
de confeccion. Taller propio de cor-
te, costura y confeccion, Antes tra-
bajaba para “sacar cantidad”; ahora

propios y no repite modelos. produce contra pedidos. Seis o sie-
{e proveedores.
5 Servicios de mantenimiento y me- | Cliente final. Abende clientes de la | Experiencia de trabajo en lalleres

canica automotriz, para todas las
marcas. Reparacion con tres meses
de garantia

Movilizacion de pacientes de emer-
gencias en domicilios. Trasiado
desde y hacia clinicas. Servicios in-
tegrales de ambulancia enfocados
en estratos C y D, que no tienen ac-
ceso a empresas de seguro, Unidad
de atencion inmediata en moto con
paramédicos (trifico de Caracas).

zona y de ofras cludades: Caracas,
San Joaquin y Barquisimeto

Clientes pequefios y Hospitales pi-
blicos: Hospital del Lianito, Hospital
Universitario, Pérez de Ledn, y Cli-
nica Atias son los clientes a los que
se les presta el mayor numero de
sarvicios

mecanicos. Local amplio. Los clien-
tes llaman para reservar el cupo.
Compran los repuestos a crédito de
los proveadores. Adquirieron los in-
Sumos con préstamo bancaro

Estudios y experiencia de trabajo
(Bomberos, Cruz Roja). Tienen dos
lalleres de confianza que le presta
servicio de mantenimiento a las am-
bulancias y le dan entre 15y 30
dias para pagar dependiendo del
arreglo. Ambulancias de cuidado in-
tensivo y neonatal. Mecanicos pro-
plos. Técnicos de emergencias mé-
dicas y médicos de emergencia
("staff’)

Iniciativa 1. Propuesta de valor 2. Clientes 3. Capacidades y procesos
internos
Call Center para atencion domici-
liaria (unidad de avance). Tienen un
solo proveedor de consumibles. De-
partamento de Ventas. Sistema de
telecomunicacion
7 Venta de materiales de construc- | Cliente final Camiones para el despacho de ce-
cion. Variedad (no solo bloques). mento. La mercancia pequefia no
Entrega. se despacha (hay que buscarla).
Sistema para e manejo de inventa-
o
8 Sandalias playeras: venta a tiendas. | Tiendas Procesao arfesanal con calidad. Cré-
Crear una marca reconocida en dito con los proveedores (30 a 60
sandalias dias)
9 Servicios de manicura y pedicura. | Cliente final Local con 8 puestos de trabajo. Em-

Local agradable y venta de produc-
tos relacionados.

pleadas con conocimiento y expe-
nencia

10

Comida tipica colombiana

Cliente final: trabajadores de la
zona

El negocio funciona en su propia
casa. Comora de insumos a diario.

Lo que se determina que la empresa CREACIONES DE RECICLAJE
INNOVADOR (CRI S.A.) se fundamentara en la utilizacion de productos
reciclajes teniendo como base las llantas de automéviles, camiones y trailes
en la recoleccion selectiva de los residuos solidos de reciclaje para la
comercializacién de productos nuevos e innovadores, en marcados en la
responsabilidad social, ética y empresarial. Para la elaboracion de muebles
para el hogar direccionado a un segmento de clientes que requiere un
producto con conciencia ambiental y con precios accesibles para su

adquisicion.
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Elementos de un modelo de negocio

En un modelo de negocio se debe seguir una estructura para reflejar las
acciones que se elaboraran en el mercado dando lienzo o pautas de cada
area de negocios que se debera ejecutar con los recursos necesarios para
la optimizacién de los recursos técnicos, tecnoldgicos y humanos para dar

cumplimiento al emprendimiento.

Figura 2. 4: Estructura del modelo de negocio

1. Resumen sjecutivo
2 Froducto o servicio
A Enuipo de gestidn

4 Msicado y
compefencio

5. Marketing y ventas

6, Sistema de negocio y

organizocion

7. Flon de )
impiementacion

8. Rissgos y
oparfunidades

9. Planificacion
financiera y
financiomiento

. Resumen geculivo
- Lo ampresa

3« £l producio o serviclo
- Ebmercodo
~ £l Plon de Morketing
(producto, plara,

precio y promocion).

6 Gestion y
organizacion

7- Proyecciones
Finoncieras

8- Necesidades
financietos

9. Recomendaciones
Finoles

l. Resumen ejeculivo

2. Descripcion del
producio y valor
distintivo

3. Mercodo potencial

4. Compelencio

5. Modelo de negocio y
pian finonciero

4. Equipo direcfivo v
organizocion

7. Bstodo de desamnollo
y plan de implantocién

8 Alianzos estratégicos

¥, Bshralegio de
markefing y venlos

10.Frincipaies riesgos y
esthraleglas de solida

Autor: (Barrios , 2010, pag. 12)

Modelo de negocios CANVAS

Para lograr llegar a una audiencia se debera identificar la oportunidad de
negocio que encontremos en la audiencia de clientes para lograr distribuir
de manera correcta los recursos econémicos, financieros y administrativos

para llegar a captar la atencion de los clientes.
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Figura 2. 5: Modelo

\ | ‘\I
| AUDIENCIA (Emm———’)

Autor: (Alvarez, y otros, 2019, pag. 23).

La idea de negocio genera la base de los proyectos empresariales que se
traten describir un empresario en un mercado para lograr satisfacer las
necesidades del mercado dando asi una oportunidad de negocio para
lograr satisfacer las necesidades de los clientes en los diferentes mercados

empresariales existentes.

Para describir un modelo de negocio se debe considerar lo siguiente:

Producto: Que solucion aporta el problema y que valor supone

respecto de propuestas similares.

e Cliente: Quienes adquirirdn o usaran el producto y porque lo haran.

e Canal: A través de qué mecanismos los clientes podran acceder a
los productos o servicios.

e Relaciéon: Implica con se estableceran la relacion con el cliente

(Alvarez, y otros, 2019, pag. 26).

Es como el mercado conoce e identificar a los clientes potenciales para
entregar una propuesta de valor que sea diferenciadora en el mercado en
donde se debera establecer canales de comunicacion para lograr llegar a

influir en el mercado potencial de clientes (Alvarez, y otros, 2019).

17



Por consiguientes se realizo la relacion del modelo canvas que se utilizara
para la empresa CREACIONES DE RECICLAJE INNOVADOR (CRI S.A):

1. Segmentos de clientes: El modelo de negocio se regira en el canton

naranjito para ofertar los productos al mercado potencial de clientes.

TIPO DE VARIABLE DE

SEGMENTACION ~ SEGMENTACION DESRIPCION

Guayas,
Guayaquil

GEOGRAFICA Sector en que
Seé opera

Hogares, i i
A escuelas, rbano, Rura
DEMOGRAFICA parques

Y

CONDUCTUAL L
Servicio Transporte

2. Propuesta de valor

Nos especializamos en la realizacion de muebles, anaqueles entre otros
productos para el hogar utilizando el reciclaje como materia prima para la
elaboracion de los productos terminados para la proteccién del medio

ambiente como filosofia empresarial.
3. Canales

Serd necesario determinar los canales en los que los usuarios podran
obtener informacion acerca de nuestros productos (revistas, redes sociales,
vallas publicitarias). Ademas, sera imprescindible fijar también los canales

adecuados a través de los cuales serviremos a nuestros clientes.
Los canales podran ser propios o de socios y directos a indirectos:

e Canales directos: venta online y ventas privadas.

e Canales indirectos: tiendas propias, asociados y mayoristas.



Esto depender4d en gran medida del caracter del producto y sus

peculiaridades y podran ser combinados para obtener el mayor rendimiento
4. Relaciones con los clientes

En CRI S.A. nuestra segmentacion de clientes es muy amplia ya que
abarcamos a personas de diferentes edades (jovenes, adultos y adultos
mayores) por lo cual podremos realizar varias estrategias de relacionarnos

con nuestros clientes y llegar a fidelizarlos.

La relacién con nuestros clientes sera de manera directa es decir sin
intermediarios, brindando asesoria personalizada y de calidad generando

seguridad y confianza en adquirir uno de sus nuestros productos.

Utilizaremos varios medios de interaccién con nuestros clientes, una de las
principales herramientas seran redes sociales ya que por este medio
podemos estar siempre presentes y podemos captar nuevos clientes con
nuestras publicaciones, realizaremos promociones las mismas que se

informaran directamente a nuestros clientes mediante plataforma digital.
5. Flujo de ingresos

La principal fuente de ingreso de la empresa CRI S.A. seré la venta de

Sus activos con plazos cortos.

Precio de ventay coste por producto

Sillén Puff Cama para
perros
Costo de produccion $ 35,00 $ 28,00
Costo total de produccion $ 35,00 $ 28,00
Costo unitario de produccion $ 35,00 $ 28,00
Margen de ganancia del 30% $ 10,50 $ 840
Precio venta plbica $ 4550 $ 36,40
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6. Prevision de ventas y costes directos. Cifras afios 1,2y 3.

Afo
Producto Precio 1 2 3
Cant. $ Cant, $ Cant. $
Sillon Puff $ 4550 | 120 | $ 5.460,00| 130 | $ 5.915,00 125 | $ 5.687,50
Camademascota | $ 36,40 | 100 | $ 3.640,00| 150 | $ 5.460,00 120 [ $ 4.368,00

7. Recursos Claves

El emprendimiento CRI S.A. debera determinar el area de produccion y
logistica para la recoleccion de la materia prima reciclaje que se requiere
para la elaboracion de los muebles entre otros que desarrollara el

emprendimiento para informar el producto en el mercado.

8. Actividad clave

9. Socios Claves

La consecucion de nuevos inversionistas en el modelo de negocio generara

los socios claves que debera tener CRI S.A.
10. Estructura de costos

La estructura de los costos operativos y no operativos dependera del
analisis de elaboracion de cada pieza de producto que se ofertara en el

mercado.

20




LAS TRES “R”

Reducir, rehusar y reutilizar, la manera mas sensata y confiable en la que
se pueden operar los desechos para preservar el medio ambiente,

generando un consumo responsable.

Considerando lo antes mencionado y habiendo una gran relacion con la
creacion de esta empresa y los diferentes habitos de los consumidores,
creando concientizacion en los seres humanos y porque no en las
diferentes empresas de los sectores aledafios a su vez lograr generar
nuevos habitos responsables con el medio ambiente. También es necesario
reducir el efecto de contaminacion, reciclando y reutilizando desechos que
para muchos son inservibles, siendo para otros, materia prima para la
creacion de nuevas ideas con valores agregados y favorables para el

consumidor y el medio ambiente.

El consumismo ha ganado terrenos inimaginables a nivel mundial, por lo
gue es necesario que las personas adoptemos nuevas formas de vida, en
ello el reciclaje aporta mucho a los cambios en la calidad de vida de las
personas, que permitiran un desarrollo sustentable y a largo plazo, que
garantice a las futuras generaciones un buen nivel de vida (Martinez &
Bigues, 2013).

Figura 2. 6: Modelo de creacién de empresa

Autor: Rodriguez (2021)
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Es necesario mencionar que cada compafia debe desarrollar estrategias

apropiadas establecida en las metas de la compafia, sus recursos,

segmento de mercado y condiciones competitivas, considerando prestar

atencion al hecho de que no muchos consumidores no sacrifican

caracteristicas claves de productos como el facil uso, disponibilidad, precio,

calidad y eficiencia, por el valor adicional de que el producto sea de menor

impacto para el medio ambiente.

Aungue no existe una marca visible que exalte como atributo de marca al

utilizar un material reciclable para la elaboracion de muebles a base de

material de reciclaje, existen pequefias empresas ya establecidas en el

mercado del reciclaje ecuatoriano que producen muebles derivados de

materiales ecologicos, como, por ejemplo:

Figura 2. 7: Negocios 3R

j\'llfhl

g

Intercia S.A. es
empresa
comprometida con el
mejoramiento del medio
ambiente, reciclando
matenales inorganicos
tales como carton, papel,
plastico PET y residuos
electronicos,
desarrollando una cultura
de reciclajg a nivel
nacional, generando
materia prima de calidad
para la industria nacional
e internacional
contribuyendo al
desarrollo del pais al
sustituir importaciones vy
generando fuentes de
trabajo a familias de
©S5Casos recursos.

una

Autor: Rodriguez (2021)

Fibras Nacionales S A. es
una empresa dedicada a
la compra de todo
material reciclable, como

cartones, papeles,
plasticos, metales
ferrosos, metales no

ferrosos, baterias, etc, La
experiencia y seriedad
que nos caracteriza nos
permite garantizar a todos
nuestros  clientes un
servicio eficiente, agil,
personalizado y ofertar los
mejores precios a nivel
nacional.

Somos

una
ubicada en Guayaquil y

empresa

operamos en todo el
Ecuador que se dedica a
la recuperacion de
metales ferrosos y no
ferrosos. Somos parte del
grupec GMB, un grupo que
ha venido trabajando en la

actividad de reciclados
por 48 afios,
contribuyendo a la

conservacion y mejora del
ambiente, retirando de
gran parte de nuestro pals
productos que pueden ser
utiles al ser reciclados.
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La presente investigacion se basara en la siguiente indagacién cientifica

gue se sustenta en otros trabajos realizados en el campo investigativo:

Tema:

Estudio de prefactibilidad para la creacibn de una empresa
dedicada al aprovechamiento de llantas usadas para la
elaboracion de muebles ecolégicos en el municipio de

Chiquinquira.

Autor:

Deissy Lorena Murcia Peraza & Wilmer Yamid Perilla Morales

Resumen:

El presente trabajo nace en desarrollar el proyecto de
investigacion para optar el titulo de administrador de empresas,
mediante el estudio de prefactibilidad en el cual se muestra un
analisis global de la industria del mueble a través de estudios
de mercado, técnico, administrativo, financiero y ambiental,
cuyo objetivo es determinar la viabilidad y rentabilidad del
proyecto. Asi mismo se consideraron las vivencias vy
experiencias de las personas involucradas en el comercio de
llantas, para describir la realidad de la disposicion final de estos
residuos y los impactos que estas causan al medioambiente y

a la salud de las personas.

Semejanza:

La relacion que tiene el proyecto de investigacion con el estudio
de mercado CRI es como involucra a los comerciantes de
llantas a ser proveedores de llantas usadas para la reutilizacion,
reusar y reciclar esta materia prima residual para la nueva
fabricacion de productos para uso personal o empresarial como

es la realizacion de muebles (Murcia & Perilla, 2019).

Tema:

Apoyar al desarrollo de la matriz productiva mediante un estudio
de factibilidad para la creacion de una micro PYMES que
elabore muebles a base de llantas usadas, ubicada en el sur de
Quito en el afio 2017.

Autor:

Jonathan Andrés Ponce Peralvo
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Resumen:

El presente proyecto tiene su enfoque principalmente en la
matriz productiva, ya que implementar la microempresa
dedicada a la elaboracion de sillones basados en sillones
recicladas, se buscara diversificar la produccion e innovacion
del mercado de productos ecoldgicos tomando en cuenta otro
factor primordial que es la contribucion con el medio ambiente

salvaguardando la salud de los seres humanos.

Semejanza:

La semejanza que tiene la presente tesis es analizar el mercado
para crear nuevas oportunidades de negocios con la
reutilizacion de llantas para elaboracién de sillones creando una

nueva linea de producto en la linea de decoracién del hogar

(Ponce , 2017).

2.2. Fundamentacion legal

La presente tesis se sustenta legalmente en el Cédigo Organico del
Ambiente teniendo por objeto garantizar el derecho de las personas a vivir
en un ambiente sano y ecolégicamente equilibrado, es decir, proteger a la
naturaleza como tal y utilizar los componentes y argumentos necesarios
para el progreso de actividades que generen impacto y el cuidado
ambiental, tomando como referencia normas, reglamentos y derechos para
el desarrollo de nuevos proyectos generando emprendimientos basados en

creaciones de disefios a base de materiales de reciclaje.

Es importante destacar derechos y obligaciones, los cuales nos llevaran por
un camino correcto para la creacion de una empresa, el desarrollo de estas
actividades y el buen uso de la tecnologia limpia nos permitira desarrollar
las diversas actividades empresariales en un ambiente no contaminante,
aumentando las medidas de adaptacion, reduciendo la vulnerabilidad
ambiental generando un interés publico siendo favorable para este

proyecto. La responsabilidad que se asume en este proyecto es integral, es
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decir, promueve actividades que generaran impacto en el uso de materiales

de reciclaje.

Una de las leyes en la que también se sustenta la tesis es la Ley de Gestion
Ambiental, considerando como punto importante principios para el reciclaje
y la reutilizacion de desechos mediante tecnologia, enmarcando el
desarrollo sustentable para la conservacion del patrimonio y recursos
naturales, dejando en claro que el Plan Ambiental Ecuatoriano esta sujeta
a planes, programas y proyectos que definan un sistema de control
basados en la conservacion del medio ambiente, sustentando como varias
de las obligaciones determinadas en esta ley (Codigo Organico del
Ambiente, 2017).

Se considera también necesaria e importante la relacién que existe con la
Ley Organica de Emprendimiento e Innovaciéon destacando el significado
del emprendedor, considerado como una persona que persigue beneficios
de forma individual o colectiva, innovando y creando oportunidades basado
en proyectos y recursos necesarios relacionados con el impacto al medio
ambiente, logrando considerar los siguientes aspectos para generar esta

tesis, tales como:

a) El respeto a los derechos de la naturaleza,

b) Promocion de programas de reciclaje o de reutilizacion de
desperdicios,

c) Desarrollo de actividades en beneficio de los intereses de los socios,
obligando a generar un impacto social positivo al medio ambiente y
la sociedad como tal,

d) Desarrollo econdmico de manera justa, democratica, productiva,
solidaria, sostenible, basado en la generacién de riqueza, trabajo
digno y estable,

e) Cumplimiento de las normas y reglamentos legales establecidos en

las diferentes leyes del continente ecuatoriano.
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2.3. Variables de la Investigacion

e Variable Independiente: Demanda

Cuando se habla de demanda nos referimos con particularidad a un
conjunto de sucesos a desarrollarse o0 a un conjunto de sucesos ya
acaecidos, cuya metodologia de analisis es suficientemente conocida y
sobre todo aplicada con regularidad en las organizaciones (Coca Carasila,
2011, péag. 4)

La Demanda es la cantidad de bienes y servicios requeridos por la
sociedad, en un determinado lugar, precio, tiempo o espacio (Chavez,
2016).

La demanda se considerara como parte esencial de la investigacion de
mercado la demanda, donde se presentaran varios conceptos segun
especialistas en mercadotecnia y economia la demanda es un factor

preponderante en la vida de las empresas.

Segun la clasificacion del mercado la demanda se ubicaria en una de
competencia perfecta por lo que en el mercado actual existen variedad de
numerosos compradores y vendedores. Esto nos indica que ninguno de los
participantes en el mercado tiene el poder suficiente de incidir sobre el

precio del producto.

El precio de los productos se da de acuerdo a la oferta y a la demanda
existente en el mercado. Las empresas producen bienes semejantes, por
tanto, los consumidores no son capaces de diferenciarlos. Las empresas y
los recursos pueden desplazarse libremente sin que existan barreras para
la entrada o salida de los mercados por parte de las empresas;
adicionalmente, los recursos productivos pueden desplazarse libremente

de un mercado a otro.

e Variable dependiente: Creacion de empresa CRI

Por otro lado, la empresa debe establecer su objetivo en el campo

empresarial para lograr tener un éxito especiado basados en el estudio de
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mercado se presentaran diversos casos de demanda segun la conducta

gue pueda presentar el cliente, el mercado, la época y las consecuencias

sociales.

Se considerara los conceptos antes detallados, ya que en todos los casos

varios de los especialistas en marketing, nos permitiran identificar los

origenes del estado de la demanda. Al considerar las posibles etapas de

demandas que se podran presentar en el estudio de mercado para el que

se efectuaran estrategias administrativas para obtener una demanda

favorable para la creacion de la empresa CRI.

2.4,

Glosario de Términos
Investigacion de Mercado: Es la funcion que se vincula al

consumidor para llegar a un tipo de cliente en donde se ejecutara
acciones de mercado para lograr identificar oportunidades en el
mercado y asi mejorar la comprension de la mercadotecnia.

Marca Comercial: Es la identificacion de los productos que tiene
una empresa con respecto a sus competidores.

Plan de Negocios: Es un documento que se describe de forma clara
como se desarrolla las actividades comerciales de un negocio o una
nueva propuesta de negocio para alcanzar los objetivos.

Producto: Son los bienes tangibles e intangibles que son adquiridos
por los clientes para efectuar un proceso de compraventa en sus
puntos de ventas.

Pruebas de mercado: Es la etapa de desarrollo y creacion de un
nuevo producto en la cual se aplicara el programa de mercadotecnia
para poner a prueba las condiciones del mercado de manera
realista.

Liquidez: Es la capacidad para hacer frente a las obligaciones
economicas que tiene un negocio frente a sus obligaciones de pago

a una fecha de vencimiento.

27



Demanda: Se define como la cantidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos por el consumidor a un precio definido por el
mercado.

Demanda Agregada: Es el gasto total de consumo privada, gasto
publico, inversién y exportaciones netas que se recogen de los
precios de la econdmicay el nivel de gasto agregado o demanda de
todos los bienes y servicios de una economia.

Oferta: Es el flujo de un bien o servicio disponible en el mercado
para satisfacer una demanda en donde se busca determinar el
precio de mercado y la cantidad que se comercializa frente a los
demas competidores.

Administrador: Es la persona responsable de la administracion de
un negocio de forma natural, juridica y societaria en donde se busca
el sostenible del negocio en el &mbito empresarial.

Coworking: Son las instalaciones publicas o privadas dirigidas a
emprendedores en donde se puede disponer de espacio y una serie
de servicio para concentrar un negocio en el mercado.

Modelo de negocio: Es aquello que se define de una manera clara
y precisa de lo que se quiere ofrecer en el mercado, de qué manera
se va a ofrecer a los clientes seleccionados para generar los
ingresos y cuan rentable para hacer atractivo el proyecto.
Reciclaje: Es un proceso simple o complejo que sufre un material o
producto para ser reincorporado a un ciclo de produccion o de
consumo para que este el mismo en que fue generado para
reinventar o reconstruir la materia prima en nuevo producto.
Reutilizar: Volver a usar un producto o material varias veces sin
tratamiento para ser utilizados como parte de la materia prima de un
nuevo producto para sus procesos de utilizaciéon y comercializacion

en el mercado.
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CAPITULO Il
3. METODOLOGIA

3.1. Disefo de Investigacidon

La investigacion exploratoria se fundamenta en la recoleccion de datos del
mercado de manera superficial en donde se busca conocer de caracter
exploratorio el fenomeno de estudio para lograrlo comprender y

proporcionar resultados concluyentes (Garcia G. , 2016).

En cambio, la investigacion explicativa tiene como objetivo ayudar a los
investigadores a estudiar un problema con mayor profundidad para
entenderlo de forma suficiente con el objetivo de llevar a cabo nuevos

descubrimientos sobre un tema en particular (Rodriguez, 2005).

Por otro lado, la investigacion descriptiva es una forma de estudio para
saber quién, dénde, cuando, cédmo y por qué del sujeto de estudio para
obtener informacién relevante del mercado para descubrir ciertas
caracteristicas de una poblacion sobre un tema especifico (Namakforoosh,
2005)

No obstante, la investigacién correlaciona se basa en medir el grado de
relacion que existe entre dos variables o conceptos, en un contexto en
particular para lograr ubicar el objetivo de estudio y conocer el

comportamiento de la poblacion de estudio (Malhotra, 2008).

En la realizacion del presente estudio de campo se basara en efectuar una
investigacion exploratoria para conocer de manera superficial la demanda
de productos de reciclaje en la elaboracién de muebles entre otros para

ofertar a la poblacién del canton Naranjito.
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3.1.1.Poblaciéon

La poblacion es el nUmero de individuos o personas que consta en un
territorio o sector los cuales seran utilizados para conocer su opinion o

tendencia sobre un tema en particular.

A continuacién, se determina los individuos que seran parte de nuestra

investigacion que se constan en el (Inec, 2010) que son:

Tabla 3. 1: Poblaciéon

Descripcién Total

Clientes Potenciales Naranjito — Urbana (PEA) 11341

Total 11341

Autor: (Inec, 2010)
3.1.2.Muestra

Son los subconjuntos de individuos que consta en una poblacion de estudio
en donde se ejecutaran las acciones de muestreo para determinar el
tamafio de los individuos en donde se aplicara la investigacion de campo
para efectuar la recoleccion de informacion de la localidad de estudio
(Malhotra, 2008).

A continuacion, se aplica la formula finita a la poblacion econémica activa

gue consta en el INEC.

7% P.QsN
Ce2(N—-1)+Z%2xPxQ

n

~ (1.65)2. (0.50). (0.50) (11341)
~ (0,05)2(11341 — 1) + (1.65)2 (0.50). (0.50)

n
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n =266

Se aplicara un muestreo probabilistico aleatorio porgue son las personas
gue pueden adquirir el producto que oscilan en edades superior a 18 afios
y tienen la capacidad adquisitiva para comprarlo para su beneficio personal,

social o empresarial.

3.1.3.Técnicas de Investigacion

La metodologia para aplicar en la investigacion cualitativa tiene como
funcion investigar las causas, las emociones que se produce en el mercado
sobre un determinado comportamiento para lograrlas entender dando una

descripcion completa sobre el tema investigado.

En este sentido, esta investigacion suele recurrir con preguntas poco
estructuradas en donde el investigador busca obtener una informacion de
los entrevistado de manera libre sin condicionarlos a limitar su opinion

sobre un tema en particular.

En cambio, la investigacion cuantitativa se fundamenta en estructurar
preguntas cerradas para conocer de forma estadistica alguna tendencia
sobre un problema en cuestion direccionada a la poblacién de estudio
identificada de manera geogréfica, demografica en un determinado lugar
especifico para buscar informaciéon relevante del mercado (Dos Santos ,
2017).

3.1.4.Instrumentos de Investigacion

El autor (Fernandez, 2004) argumenta que una investigacién debe poseer
técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion para conocer la
opiniones o tendencias del mercado. A continuacion, se detalla las aplicar

a la poblacion de estudio:
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3.2.

FODA: Es una herramienta que nos ayuda a definir las ventajas
competitivas a emprender en un proyecto para efectuar un analisis
de las posibles soluciones que se debe encontrar sobre un
problema.

Encuesta: Es una técnica que se lleva a cabo mediante la
aplicacién de cuestionario de preguntas direccionada a una muestra
representativa para que nos proporcionen opiniones, actitudes y
comportamiento de una poblacion.

Entrevista a Profundidad: Es un método de recoleccion de datos
cualitativos que nos permite recopilar una gran cantidad sobre una
actitud, comportamiento o percepciéon de los entrevistados.
Analisis de la competencia: Se basa en efectuar un proceso de
analisis en el mercado competitivo para descubrir las fortalezas y
debilidades para reconocer las acciones, estrategias que se
ejecuten en el mercado.

Mapa empatia: Es un formato que busca descubrir el cliente ideal
de la empresa en donde se mide aspectos relacionados a los

sentimientos del ser humano.

Resultado de Encuesta

El objetivo de la investigacion cuantitativa es identificar la tendencia de los

clientes potenciales en la compra de productos de muebles para el hogar

gue adquieren los consumidores en el mercado.

Figura 3. 1: Genero

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Masculino Femenino

B Seriesl 70% 30%

Autor: Rodriguez (2021)
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Figura 3. 2: Situacion Activa

34%

40%
30% 22%
. 17%
20% 11% 11%
0,
~ i) & 7

0%
Agricultur | Selvicultu Manufact = Construcc Comercio Ensefianz
a ra ura ion a

M Seriesl 11% 6% 22% 17% 34% 11%

Autor: Rodriguez (2021)
1. ¢Usted es una persona que le gusta reciclar?

Figura 3. 3: Reciclaje

mSi

® No

Autor: Rodriguez (2021)
2. ¢Qué tipo de muebles utiliza en su casa? Escoger una opcion

Figura 3. 4: Muebles

Muebles de piedras

Muebles de plasticos —T———
I

Muebles metdlicos
]
Muebles de madera maciza "

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%  40%  45%

Muebles de Muebles de
madera tableros
maciza  aglomerados

M Seriesl 40% 42% 0% 10% 8% 0% 0%

Muebles Muebles  Mueblesde Muebles  Muebles de
metalicos  tapizados plasticos reciclados piedras

Autor: Rodriguez (2021)
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3. ¢Ddnde usted compra los muebles decorativos de su preferencia?

Elegir una opcién de su preferencia

Figura 3. 5: Muebles decorativos

Tiendas departamentales Mi Comisariato

Maestros tapiceros

Vendedores Barriales- Plan acumulativo

Mueblerias cantonales

Mueblerias reconocidas

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

, , Tiendas Vendedores
Mueblerias Mueblerias Maestros .
. . departamentales' Barriales- Plan
reconocidas cantonales tapiceros ) L .
Mi Comisariato acumulativo
@ Seriesl 55% 23% 7% 3% 12%

Autor: Rodriguez (2021)
4. ¢Cual es método de pago que realiza para comprar sus productos de

muebleria para el hogar? Elegir una opcién de su preferencia

Figura 3. 6: Método de pago

70%
60%
50%
40%
30%
20%
0% Contado Tarjeta de Crédito Plan acumulativo Crédmecto
M Seriesl 23% 61% 11% 5%

Autor: Rodriguez (2021)
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5. ¢Alguna vez ha realizado una compra por alguna pagina WEB?

Figura 3. 7: Compra web

uSi = No

Autor: Rodriguez (2021)
6. ¢Usted estaria dispuesto a comprar muebles por medio de las redes

sociales?

Figura 3. 8: Redes Sociales

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
-
0% Si No

M Seriesl 82% 18%

Autor: Rodriguez (2021)
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7. ¢Cuando usted visita una muebleria qué prefiere?

Figura 3. 9: Visita

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0% > ) )
Promocién Calidad Precio

M Seriesl 44% 31% 25%

Autor: Rodriguez (2021)

8. ¢Qué medio publicitario considera ideal para comunicar producto de
muebleria?

Figura 3. 10: Medio publicitario

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
= 0 B
0% .
Televisién Radio Prensa Vallas Ferias de Publicidad en
Publicitarias Muebles redes sociales
M Series1 3% 6% 8% 12% 29% 43%

Autor: Rodriguez (2021)
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9. ¢Usted compra productos ecoldgicos?
Figura 3. 11: Productos

= Si = No
Autor: Rodriguez (2021)

10. ¢ De qué material de reciclaje usted compraria muebles o accesorios
para su hogar? Elegir una opcion
Figura 3. 12: Material de reciclaje

Llantas

Plasticos

Hierro

Madera reciclaje

Autor: Rodriguez (2021)
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11..:Qué precio Usted estaria dispuesto a pagar por muebles elaborados
con material de reciclaje?

Figura 3. 13: Precio

=$30a$50 =$50a$70 =$70a$100

Autor: Rodriguez (2021)

12. ¢ Qué valor agregado prefiere que tengan los muebles elaborados con
material de reciclaje?
Figura 3. 14: Valor agregado

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%
Garantia Entrega a domicilio

MW Seriesl 75% 25%

Autor: Rodriguez (2021)
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3.3. Entrevista a Profundidad

Objetivo: Conocer la opinion del administrador de muebleria

(competencia) sobre los productos elaborados a base de reciclaje es una

tendencia del mercado. Por lo cual, se procedié a entrevistar al Sr. Emilio

Paucar que comercializa muebles en su local ubicado en el cantén

naranjito.

Preguntas:

1. ¢Qué tiempo tiene en el mercado de muebleria en el canton
Naranjito?

Actualmente, se presenta una trayectoria de 12 afios en la comercializacion

de muebles en toda la comunidad para que adquieran el producto de su

preferencia.

2. ¢Usted realiza su catadlogo de productos en su muebleria? ¢Cémo
lo realiza?

La forma de comercializar nuestro producto se basa en que el cliente visite

nuestro local y verifique la calidad del producto para nosotros asi poder

concretar una venta en sitio con ellos.

3. ¢Cudl es la linea de productos de la muebleria que més rotacion
tiene en su local?

La mayor rotaciéon de muebles son los de hogar que tiene que ver con juego

de sala, comedor que buscan los clientes del canton Naranjito y que estén

elaborados en base a madera como roble, cedrén y guayacan que es un

requisito que consulta los clientes de forma recurrente.

4. ¢En su negocio implemento el comercio electronico para que sus
clientes adquieran sus productos por laweb? ¢ Cudl serialarazén?

La verdad que no considero incursionar en el negocio online porque

consideramos tener contacto con los clientes para conocer sus dudas en la

fabricacion del producto ya que en la parte digital o web el cliente no puede

tener ese mismo asesoramiento que lo recibe de forma presencial.
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5. ¢Qué promociones presenta su local para captar clientes?
Como administrador realizo descuento dependiendo del monto de compra,
como puede ser un descuento, bono o un premio que se puede otorgar para

lograr que el cliente compre nuestros productos no de los competidores.

6. ¢Usted realiza publicidad en su local para atraer clientes en la
compra de sus productos?

La Unica publicidad que se realiza es ubicar un parlante con informacién

publicitaria de nuestro local y esperar que los clientes nos visiten para

mostrarle nuestro producto.

7. ¢Usted vende muebles de reciclaje en su local?

No, nosotros compramos productos elaborados a base de madera que es

lo principal que compra el cliente dia a dia. La verdad que desconozco los

muebles elaboradores con materiales de reciclaje e incluso no he visto en

el mercado.

8. ¢Ha considerado usted vender una linea ecoldgica en su
muebleria?

No, porque no es un producto que tenga mucha rotacion en el mercado y

ademas considero que no lo compraria los clientes.

9. ¢Usted construiria la linea de muebles ecoldégicos o ayudaria a
pequefios empresarios a promover el producto?

La verdad que no tengo el interés de comercializar la linea de muebles

ecoldgicos en mi local porque considero que el mercado no lo compraria lo

cual me genera una perdida en tiempo y dinero para lograr vender los

productos.

10.¢Estaria dispuesto a invertir en comunicacion digital para
promover la linea ecologica de muebles? ¢Cual serialarazén?
No porque el mercado desconoce de ese producto y uno como comerciante

busca vender los productos que tiene mayor rotacion en el mercado.
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3.4. Ficha de observacion a competencia

Nombre de la pagina web: Muebles El Bosque

Direccion web: ww.bosque.com.ec
Fecha: 12 de julio del 2021
Hora Inicio: 14h00 Hora Fin: 14h30 pm

PRODUCTO Si | No | Mejora Observacién

1 | Comercializa X Tiene locales ubicados
productos de de forma estratégica y
muebleria. ademas tiene presencia

en la web.

2 |Los productos se| X Estan exhibidos en los
encuentran en puntos de ventas y con
exhibicibn para los imagenes en la pagina
clientes. web.

3 | Sus productos de| X Si, pese que son
muebleria son elaborados con madera
vanguardia o de diferentes son
moda. productos de

vanguardia.

PRECIO Si | No | Mejora | Observacion

4 | Presenta una lista de | X Los precios son visibles
precio visible en los en el local y pagina web
productos de donde el cliente puede
muebleria. observar si estan en

precio normal o]
promocion.

5 | Brinda facilidad de| X Los clientes pueden
pago mediante las efectuar los pagos en
tarjetahabientes para efectivo, transferencia y
la adquisicion del tarjetahabiente.
producto.
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PLAZA Si | No | Mejora | Observacion

6 |Su ubicacion es| X Si en los locales e
estratégica. incluso en los motores

de busqueda de
Google.

7 | Tiene presencia en| X Es uno de los canales
pagina web para de ventas online que
vender sus genera ventas y el
productos. cliente selecciona el

producto de referencia.

PROMOCION Si | No | Mejora | Observacion

8 | Realiza promociones | X Si en el local. En la
con pago al contado. pagina web solo se

realiza por pago de
tarjetahabiente.

9 | Realizan entrega de | X No, en caso de existir
productos adicionales promocién se entregan
por la compra de productos adicionales
productos en su siempre 'y cuando
muebleria. conste en la promo de

la empresa.

10 | Tiene meses gratis | X Si, con las tarjetas de

por la compra de sus
productos con
tarjetahabientes

posicionadas en el

mercado.

crédito que tiene
convenios para darle

facilidad a los clientes.

3.5. Mapa de Empatia
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1. Mapa de Empatia: Luis Villalva Montenegro.

¢, Qué piensay siente?

Que los muebles deben ser innovadores.

¢ Qué oye?
Comprar productos . Qué ve?
Resistente al agua. Nueva tendencia de
muebles

¢ Qué dicey hace?

Que se debe comprar en lugares reconocidos.

Esfuerzos Resultados
Forma de financiamiento del Compra del producto en los locales.
producto.

2. Mapa de Empatia: Felipe Crespo Solis

¢ Qué piensay siente?

Que los muebles deben ser resistentes.

¢ Qué oye?
Comprar productos ¢, Qué ve?
De calidad y con garantia. Presentacion

de los muebles

¢ Qué dice y hace?

Se escucha recomendaciones de personas para comprar

Esfuerzos Resultados
Buscar crédito para comprar Compra del producto.
productos.
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3. Mapa de Empatia: Manuel Santillan Crespo.

¢, Qué piensay siente?
Tener una conexion con el producto
Que sean elaborado de madera no
Productos reciclaje

¢ Qué oye?
Las nuevas tendencias de mo .Qué ve?

Locales de venta
de productos en

Web y locales.

¢ Qué dice y hace?

Compra online de productos de muebleria

Esfuerzos Resultados

Seleccionar la mejor presentacion | Satisfacer la compra de producto.
de producto.

4. Mapa de Empatia: Karla Solis Ortiz

¢, Qué piensay siente?
Comprar el mejor producto y disefio Unico
Solo de madera.

¢ Qué oye?

Nuevos disefios

Lugar de venta

¢ Qué ve?
Disefio, precio y lugar donde
Vende su producto.

¢ Qué dice y hace?
Compra online de productos de muebleria

Esfuerzos Resultados
Programar la compra del Adquisicion del producto a su
producto. seleccion.
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5. Mapa de Empatia: Diana Téala Mendiburo.

¢ Qué oye?
El asesoramiento
Del personal local.

¢, Qué piensay siente?
Muebles con disefio y calidad.

Elaborados de madera

. Qué ve?
Colores y tapices

¢ Qué dice y hace?

Compra de producto online a menor precio.

Esfuerzos
Durabilidad del mueble

Formas de pago

Resultados

Seleccionar el producto a nuestro
beneficio personal.

6. Mapa de Empatia: Marcos Tenecela Cruz

¢, Qué piensay siente?

Decoracion de mi casa no considero

Muebles de reciclaje.

¢ Qué oye?
Las opiniones de mi
Familia o conocidos.

. Qué ve?
Disefio, garantia.

¢Qué dicey hace?

Escucha los comentarios de otros clientes en redes.

Esfuerzos

Analizar garantia producto.

Resultados

Compra.
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7. Mapa de Empatia: José Urrutia Piguave

¢, Qué piensay siente?
La verdad que no adquiero muebles

Elaborados con llantas.

¢ Qué oye?
Comprar productos . Qué ve?
Resistente al agua. Disefio, Exclusividad
¢ Qué dice y hace?
Comprar en lugares reconocidos.
Esfuerzos Resultados
Forma de financiamiento del Compra del producto en los locales.
producto.

8. Mapa de Empatia: Carlos Andrade Marin

¢ Qué piensay siente?

Que los muebles deben ser resistentes.

¢ Qué oye?
Comprar productos ¢ Qué ve?
De calidad y con garantia. Presentacion

de los muebles

¢ Qué dicey hace?

Entrega a domicilio sin costo y garantia total

Esfuerzos Resultados

Buscar crédito directo para Producto
comprar productos.
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9. Mapa de Empatia: Merly Diaz Sanchez

¢, Qué piensay siente?

Que los muebles deben ser innovadores.

¢ Qué oye?
Comprar productos . Qué ve?
Resistente al agua. Nueva tendencia de muebles

¢ Qué dice y hace?

Compra y venta online sin costo de transporte

Esfuerzos Resultados
Forma de financiamiento del Compra del producto en los locales.
producto.

10.Mapa de Empatia: Juan Escobar Sanchez

¢, Qué piensay siente?

Que los muebles deben ser resistentes.

¢ Qué oye?
Comprar productos ¢ Qué ve?
De calidad y con garantia. Presentacion

de los muebles

¢ Qué dicey hace?

Compra y venta online sin costo de transporte

Esfuerzos Resultados
Buscar crédito para comprar Compra del producto.
productos.
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Se procedi6 a efectuar el mapa de empatia a 10 clientes potenciales que
aspectos consideran al momento de compra muebles para su hogar en
donde afirmaron que buscan productos tradicionales y vanguardista en
comprar productos actuales y antiguos conociendo el perfil del encuestado
se producto a efectuar la entrevista para conocer el mapa de empatia que
deberiamos utilizar con el mercado potenciales para lograr potenciar las
acciones de marketing y ventas en los canales de comunicacion y
distribucion para lograr captar la atencion del mercado meta. Basandonos

en lo anterior expresado se procedié a consultar lo siguiente:

¢ Qué piensay siente? Al mostrarle a entrevistado mueble elaborado a base
de productos de reciclaje como son llantas y otros insumos. Nos respondi6
gue no pensaba que eran productos elaborados a base del reciclaje y que
ve muy interesante la propuesta para las personas que buscan opciones

diferentes en el estilo para acondicionar en su hogar.

No obstante, nos expresa que el qué dirdn de los productos y como
garanticen la entrega de los productos de muebles elaboradores con
productos de reciclaje seré el oir o ruido en el mercado para adquirir una
tendencia diferente a los muebles que son elaborados a base de madera
gue ocasionan un dafio ambiental terrible y un esfuerzo humano grande
para conservarlos para evitar el consumismo humano. Claro esta que todo
resultado ser& del producto de cémo se visualice, sienta, perciba e incluso

lo que se oye o comunica para que cualquier cliente lo adquiriera.
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CAPITULO IV
4. ANALISIS E INTERPRETACION RESULTADOS

4.1. Andlisis de Encuesta
La mayor concentracion de personas que intervinieron en la encuesta de

campo fue el género masculino con un 70% de decision en el cuestionario
de preguntas que se aplicé para conocer sobre su proceso de compra que

realizan en el canton naranjito y en menor porcentaje las mujeres con 30%.

Una tendencia que se evidencié del mercado que no le gusta reciclar en un
71% los productos, pero al contrario existe un 29% que corresponde a un
nicho de mercado esta dispuesto adquirir productos de reciclaje; esto
evidencia que el mercado si acepta tales productos conforme su propuesta
de comunicacién y garantias que debera entregar al cliente para acceder a

Su compra.

Los clientes potenciales adquieren en un 55% los muebles para su hogar
en mueblerias reconocidas en el ambito empresarial para poder acceder a
sus compras en sus diferentes formas de pago, pero la tendencia de
financiamiento es pagar con tarjeta de crédito en un 61% por la facilidad
mensual que obtiene y los meses de gracias que pueden acceder para asi

programas sus gastos de forma mensual.

Una resistencia del mercado es compra via online sus productos solo el 9%
confirmo que lo realizan por medio web mientras que el 91% prefiere
efectuar sus compras en el local o lugar donde se comercializa el producto.
Aunque consideran los clientes potenciales que las empresas deben
promocionar y difundir sus productos en medios digitales como redes
sociales en un 82% para asi motivarse a comprar un producto en una

muebleria.

Al momento de consultar al mercado si estan disponible a comprar muebles
utilizando con base materiales de reciclaje un 97% respondié que si pero
dentro de las opciones que les gustaria que sean base son las llantas 47%

y madera de reciclaje 33% hay un punto que anotar que todo esto se debera
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basar en los disefios que otorgue la muebleria al mercado que sean
atractivos para su compra y que tengan garantia un precio diferenciador a

los que se encuentra de forma recurrente en el mercado.

4.2. Analisis de Entrevista a profundidad y ficha de

observacion
El administrador de la competencia especifico que se mantiene con su

negocio tradicional de muebles porque es la tendencia de consumo de los
clientes actuales y busca un producto que tenga una alta rotacién para que
le genere ingresos de ventas sustentable en la empresa. Aunque expreso
gue siendo un negocio muy tradicional no se encuentra inmerso en las
ventas online de producto porque considera que su mercado en el canton
naranjito mas adquiere sus productos viendo y palpado el producto que por

imagenes o acciones de compra y venta por la web.

El escenario anterior especificado es el comportamiento de los
administradores de locales de mueblerias que prefieren que el cliente
visualice el producto y no automatizar o innovar sus procesos comerciales
para captar la atencion de los clientes para que lo adquieran desde su
facilidad y comodidad desde cualquier lado y efectuar sus pagos de forma
inmediata. Al efectuar un estudio de campo en la plataforma web se
identificé la empresa El bosque direcciona sus acciones de marketing y
ventas al comercio electrénico y ademas en la venta fisica en sus locales
para captar la atencion de los diferentes segmentos de clientes que se
sitian en el mercado para captar ventas y evitar el crecimiento de nuevos

competidores directos e indirectos.

Hay que tener claro, que en el mercado nacional y cantonal depende mucho
de los disefios actualizados que se entreguen en los muebles y las
garantias que se oferte al mercado que genere una confianza en la compra
de su producto estos factores son lo que inciden de forma indirecta en la
decision de compra de cualquier cliente ya sea de forma web o fisica en los

puntos de ventas.
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4.3. Evaluar la posibilidad de creacion de una empresa que
produzca y comercialice muebles elaborados con
material de reciclaje a partir del estudio de la demanda.

La investigacion de campo nos dio un horizonte de andlisis la aplicacion del
modelo de negocio en el mercado utilizando el modelo canvas debido que
se identificd una aceptacion 97% de los encuestados y se identificd que un
47% requiere que el material mas requerido seria las llantas y ademas
sostiene que un atributo que buscarian los clientes es la garantia con un

75% de aceptacion.

Para constatar el éxito del negocio conforme la demanda de clientes que
tiene en la ciudad de naranjito sostiene que la empresa CRI debe efectuar
una alianza estrategia con vulcanizadora, Tecnicentro, empresas privadas
de transportacion que puedan vender a un menor costo las llantas que
estarian fuera de circulacion como parte de los socios claves. Las
actividades claves y recursos de la empresa se determinan bajo el disefio
innovador del catalogo de producto de muebles de reciclaje que se busque
posicionar en el mercado para lograr captar la atencion de los clientes con
las areas operativas, negocios, financiera que generen una propuesta de

valor Unica en el mercado para fidelizar a los clientes potenciales.

La estructura de costo sera en la utilizacion de 50% de material de reciclaje
y 50% de material virgen para garantizar los disefios innovadores que se
introducirdn en el mercado para su comercializacién en pagina web y local
gue deberéa desarrollar empresa CRI para lograr ingresos por la venta del
producto en el nicho de mercado que queremos potenciar nuestro producto
qgue oscilan en edades de 18 hasta 55 afios direccionado directamente a

las mujeres que son las que deciden que muebles se ubican en su hogar.

El desarrollo del modelo CANVAS ayudo identificar una propuesta de valor
Unica que debera potenciar la empresa CRI para atender un segmento de

cliente no atendido basado en la filosofia de la conversacion ambiental.
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MODELO CANVAS EMPRESA CRI

Socios clave Actividades clave

e Seleccién de la materia prima para

¢ Tecnicentro. elaboracion de los muebles —
e Lubricadoras & produccion
Tecnicentro Zeta e Disefiar muebles vanguardistas
¢ Vulcanizadoras I para el mercado.
Hermanos e Operaciones
e Empresas privadas e Marketing
de transportacibn e Finanzas
Transpar. e Publicidad

Recursos clave

Local Comercial

Area de Produccion
Herramientas menores
Computadora

Materia Prima

Tres Colaboradores
Estructura de costos

Costos Fijos:

Compra de llantas de reciclaje.
Insumos para elaborar los productos.
Mano de obra.

Servicios basicos, local

Costos variables

Inversiéon en acciones de comunicacién y marketing.

Publicidad en local del exterior.
Comisiones al personal

Disefiado para:
Robert Rodriguez

Propuestas de valor

e Creacion de muebles de
reciclaje con garantia de 5
afos.

e Los productos de muebles de
reciclaje tendra una visita
técnica para
garantizar la calidad de
fabricacion.

“CRI es calidad ambiental”

Relaciéon con clientes

Fidelizacion de clientes
y redes sociales
Servicio al cliente

(Call center- Local)
Promociones en web
(precio)

Canales

Canal directo
Plataformas web
Local de empresa CRI

Fuente de ingresos

Fecha: Version:
27-8-2021 1.0

Segmentos de clientes

Producto direccionado a 90%
al segmento de mujeres en
edades de 18 hasta 55 afios en
un nivel socioeconémico

medio alto — medio bajo.

Venta de los productos de la empresa CRI en la web y local.
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4.4.

Conclusiones

Se efectud la investigacion cientifica correspondiente al estudio de
mercado para determinar la demanda del producto de reciclaje para la
empresa CRI en su incursion en el mercado empresarial.

Se aplico técnicas y herramientas de investigacién al mercado potencial
de clientes para identificar sus necesidades en la compra de productos
para el hogar donde se determind la carencia de productos elaborados a
base de material de reciclajes del mercado analizado.

Se desarrollo el modelo canvas de la empresa CRI para método de
evaluacion de la demanda de los clientes potenciales conforme la

investigacion de mercado.
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4.5.

Recomendaciones

Contratar a un equipo multidisciplinario que permite ejecutar el plan de
negocio de la empresa CRI en el mercado.

Desarrollar las acciones de mercadotecnia y ventas online para
promocionar los productos en el mercado meta de clientes.

Fundamental contar con alianzas estratégicas con empresas pymes que
nos distribuyan los insumos para la elaboracion de los muebles de

reciclajes en el mercado meta.
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Formato de Encuesta

Encuestas dirigidas a potenciales clientes del canton Naranjito.

Objetivo: Identificar las necesidades de compra de los clientes potenciales

situados en el cantdén Naranjito en la compra de muebles para el hogar.

Favor seleccionar su género y su fuente de ingresos.

Género Situacion Activa
Masculino Agricultura Manufactura Comercio
Femenino Selvicultura Construccion Enseflanza

Descripcién Respuesta

Si

No

1. ¢Usted es una persona que le gusta reciclar?

Descripcién

Respuesta

Muebles de madera maciza

Muebles de tableros aglomerados

Muebles metalicos

Muebles tapizados

Muebles de plasticos

Muebles reciclados

Muebles de piedras

2. ¢Qué tipo de muebles utiliza en su casa? Escoger una opcion

3. ¢Donde usted compra los muebles decorativos de su preferencia?

Elegir una opcion de su preferencia

Descripcién

Respuesta

Mueblerias reconocidas

Mueblerias cantonales

Maestros tapiceros

Comisariato

Tiendas departamentales Mi

acumulativo

Vendedores Barriales- Plan

4. ¢Cual es método de pago que realiza para comprar sus productos de

muebleria para el hogar? Elegir una opcién de su preferencia

Descripcién

Respuesta
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Contado

Tarjeta de Crédito

Plan acumulativo

Crédito directo
5. ¢Algunavez harealizado una compra por alguna pagina WEB?

Descripcion Respuesta
Si
No

6. ¢Usted estaria dispuesto a comprar muebles por medio de las redes

sociales?

Descripcion Respuesta
Si

No
7. ¢Cuéando Usted visita una muebleria qué prefiere?

Descripcién Respuesta

Promocién

Calidad
Precio

8. ¢Qué medio publicitario considera ideal para comunicar producto de

muebleria?

Descripcién Respuesta

Television

Radio

Prensa

Vallas Publicitarias

Ferias de Muebles
Publicidad en redes sociales

9. ¢Usted compra productos ecoldgicos?

Descripcién Respuesta

Si

No
10.¢De qué material de reciclaje Usted compraria muebles o accesorios

para su hogar?

Descripcidn Respuesta
Llantas
Plasticos

Hierro
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\ Madera reciclaje \ \
11..,Qué precio Usted estaria dispuesto a pagar por muebles elaborados

con material de reciclaje?

Descripcion Respuesta
$30a$50
$50a%$70
$70a$100

12.¢Qué valor agregado prefiere que tengan los muebles elaborados con

material de reciclaje?

Descripcién Respuesta
Garantia
Entrega a domicilio
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Formato de Entrevista a profundidad

Objetivo: Conocer la opinion de los administradores de mueblerias

(competencia) sobre los productos elaborados a base de reciclaje es una

tendencia del mercado.

Preguntas:

=

10.

¢, Qué tiempo tiene en el mercado de muebleria en el cantén Naranijito?

¢, Usted realiza su catalogo de productos en su muebleria? ¢ Como lo realiza?
¢, Cual es la linea de productos de la muebleria que mas rotacion tiene en su
local?

¢En su negocio implemento el comercio electrénico para que sus clientes
adquieran sus productos por la web? ¢ Cudl seria la razon?

¢, Qué promociones presenta su local para captar clientes?

¢ Usted realiza publicidad en su local para atraer clientes en la compra de sus
productos?

¢, Usted vende muebles de reciclaje en su local?

¢,Ha considerado usted vender una linea ecoldgica en su muebleria?
¢Usted construiria la linea de muebles ecoldgicos o ayudaria a pequefios
empresarios a promover el producto?

¢ Estaria dispuesto a invertir en comunicacioén digital para promover la linea

ecoldgica de muebles? ¢ Cual seria la razén?
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Formato de Ficha de Observacion a competidores.

Nombre de la paginaweb: ...
DIreCCION WED: e

o -
Hora Inicio: .....oooiiiii Hora Fin: ..................
PRODUCTO Si | No | Mejora | Observacion
1 | Comercializa productos de
muebleria.
2 | Los productos se encuentran
en exhibicién para los clientes.
3 | Sus productos de muebleria
son vanguardia o de moda.
PRECIO Si | No | Mejora | Observacion
4 | Presenta una lista de precio
visible en los productos de
muebleria.
5 | Brinda facilidad de pago
mediante las tarjetahabientes
para la adquisicion del
producto.
PLAZA Si | No | Mejora | Observacion
6 | Su ubicacion es estratégica.
7 | Tiene presencia en pagina web
para vender sus productos.
PROMOCION Si | No | Mejora | Observacién
8 | Realiza promociones con pago
al contado.
9 | Realizan entrega de productos
adicionales por la compra de
productos en su muebleria.
10 | Tiene meses gratis por la
compra de sus productos con
tarjetahabientes posicionadas
en el mercado.
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Formato de Mapa de empatia

{QUE OYE?

(QUE PIENSA Y SIENTE?

{QUE VE?

(QUE DICE Y HACE?

ESFUERZOS

RESULTADOS
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