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1. RESUMEN

Quito, capital del Ecuador, es en la actualidad un referente en el procesamiento y
comercializacion en la industria maderera, debido a que existe una cantidad
considerable de empresas grandes y PYMES que se dedican a la elaboracion,
produccion y comercializacidon de muebles de madera especializados en el segmento

de hogar.

Este crecimiento de comercio con respecto a muebles para el hogar, ha desencadenado
una gran competencia con el objetivo de lograr un posicionamiento positivo y que pueda
verse reflejado en la monetizacion de sus productos y accesorios para la decoracion del

hogar.

El aumento en el comercio de muebles para el hogar, ha promovido a que las empresas
deban buscar nuevas alternativas de comunicar y comercializar sus productos, es asi
que, se ha desarrollado de manera acelerada una estructura enfocada en la creacion
de ecosistemas digitales, que centralicen toda su estrategia de marketing para lograr

una fidelizacién hacia sus productos.

Arte en Mueble, es una empresa ecuatoriana con una larga trayectoria en el segmento
de elaboracion y comercializacién de muebles y complementos para el hogar; sin
embargo, durante este ultimo periodo ha enfrentado una disminucién considerable en
su posicionamiento como en reduccion de sus ventas, siendo estas sus principales
razones para preocuparse en retomar nuevamente su presencia de marca antes sus

consumidores y lograr ser un referente en motores de busqueda y redes sociales.

Es asi, que se presentan una serie de estrategias de marketing enfocadas en el aspecto
digital; con el objetivo de que, Arte en Mueble inicie su proceso de contar con una
imagen dentro del mundo digital, y a lo largo del tiempo empiece a consolidar su oferta
de valor en nuevos clientes que tienen como habito buscar referencias en paginas web,

redes sociales y canales digitales.

Finalmente, se realizara un analisis financiero para determinar la viabilidad en el
desarrollo de las diferentes propuestas que conformaran su ecosistema digital y los

réditos que estos pueden aportar para subsanar sus problemas actuales.



2. ABSTRACT

Quito is currently a reference point for processing and advertising in the wood industry
and there is a vast number of big and small companies focused on developing,

manufacturing, and commercializing wood furniture for the home segment.

Home furniture trade has triggered strong competition seeking a strong position that can

be reflected in the monetization of their products and accessories for home decoration.

Today many companies aim to find new alternatives to communicate and sell their
products, therefore, developing a structured focus on designing digital ecosystems,

which centralize their entire marketing strategies around the loyalty to their customers.

“Arte en Mueble” is an Ecuadorian company with a long history in the segment of
furniture and home accessories. However, during this last period it has declined in its
position and reduction in sales. With this background the company made the decision to
reinforce the brand presence with the customers and be a reference in search engines

and social networks.

This project presents a series of marketing strategies focused on digital media with the
objective that "Arte en Mueble" begins to have a strong image within the digital world. In
the future it will begin to consolidate its value proposal in new customers who used to

seek references on websites, social networks, and digital channels.

Finally, to establish the viability of the project, Arte en Mueble, has put together a
financial analysis with different proposals from the digital ecosystem and the revenues

that will provide an increase in the earnings to solve the current problems.



3. INTRODUCCION

En el Ecuador existe una extension importante de flora y fauna, esto genera una gran
oportunidad de encontrar un recurso natural para la elaboracién de muebles enfocados
al segmento de hogares. Segun la Corporacién Financiera Nacional - CFN en la
publicacion de su ficha sectorial del 2017, el pais produce 421.000 toneladas de madera,
entre las cuales se destaca la madera fina, regular, madera para la construccion, para

pallets entre otros.

De igual forma, la industria maderera se ha constituido como una importante fuente de
empleo a nivel nacional, ya que de acuerdo a la informacion publicada por la
Corporacion Financiera Nacional — CFN (2016), en su ficha sectorial de fabricacion de
muebles de madera y sus partes, hasta el 2016 las principales provincias que dedicaron
a esta actividad son: Pichincha, Guayas y Azuay, generando alrededor de 1.595 plazas

de empleo distribuidas en diferentes tamafos de empresas.

Figura 1: Informacion de plazas de trabajo en la elaboraciéon de muebles.

Empresas de fabricacién de muebles de
madera y sus partes por Provincia

Fabricacién de muebles de maderay # Empresas # Empleados

sus partes (C310001) 2016 2016
Grande | 4 | 409
Mediana 26 736
Micro 23 60
Pequefia a7 390

Total general 100 1.595

Fuente: Superintendencia de Compaiiias CORPORACION FINANCIERA NACIONAL
Elaborado por: Subgerencia de Andlisis e Informacién

Fuente: CFN — 2016.

Al 2020 la industria de la elaboracién de muebles de madera a tomado mayor fuerza, ya
que segun la publicacion de Diario El Telégrafo(2014) el 60% de los muebles se produce
en la ciudad de Cuenca — Azuay, en alrededor de 600 fabricas con una mano de obra

de 6.000 puestos de empleo. (Diario El Telégrafo, 2014).

De igual forma, Quito se ha convertido en una vitrina muy importante para la
comercializacion de muebles de madera enfocados al segmento de hogar, lo cual
genera una importante oportunidad para la implementacién de una estrategia de
marketing digital para recuperar el posicionamiento de la empresa Arte en Mueble que

se encuentra ubicada en la zona comercial de la capital.



Arte en Mueble, es una empresa fundada en 1.979 con una estructura muy pequefia,
pero ofreciendo muebles de madera enfocados al segmento de hogar. Con el pasar de
los afos, gand un importante reconocimiento y crecimiento gracias a la calidad vy

variedad de disefios que ofrecen a sus clientes.

Este rapido crecimiento, demandé a que se genere una expansion de su marca con la
implementacion de varios puntos de venta en diferentes ubicaciones de la ciudad de
Quito, esto contribuyé a que su marca tome un fuerte posicionamiento en el mercado y
obteniendo una participacién considerable dentro de la industria de elaboracién de

muebles para el hogar.

Sin embargo, durante los ultimos afos, Arte en Mueble se ha visto afectado por
diferentes factores, lo que ha provocado que su tamano disminuya de manera
importante, esto generé al cierre de determinados puntos de venta, la limitacion en la
inversion de publicidad en medios masivos y sobre todo que el disefio de nuevas

colecciones de modelos se vea postergada por largas temporadas.
4. SUSTENTACION TEORICA

El presente plan de marketing digital, estd enfocado a mitigar de manera progresiva
aquellos factores que han llevado a que Arte en Mueble, pierda un importante
posicionamiento de marca dentro de la categoria de muebles en el segmento de hogar,
también, generar un ecosistema digital en cual los clientes puedan encontrar por
diferentes medios a Arte en Mueble y realizar consultas sobre nuevos disefos,

informacion y adquisicion de muebles para la decoracién de su hogar y complementos.

De igual forma, durante la ultima década la categoria de muebles en el segmento de
hogar ha tenido un crecimiento considerable por el ingreso de nuevos competidores al
mercado ecuatoriano, empresas empezaron un proceso de importacion de muebles y
diseno prefabricados para venta y comercializacion de muebles para hogar, pero con

un material de madera comprimida o conocida como MDF".

Estas nuevas materias primas, mas la combinacion de nuevos modelos que son rapidos
y faciles de armar, y que en muchas ocasiones las termina realizando el cliente que

adquirié su producto, desencadend a que estos competidores ganen de manera muy

1 MDF, cuyas siglas en inglés se corresponden con medium density fibreboard y en espafiol se podria
traducir como "fibra de madera de densidad media".



rapida una participacion importante de mercado, también lo acompafaron con una
estructura digital muy atractiva para el consumidor, en el cual puede encontrar catalogos
digitales de las diferentes colecciones que se encuentran disponibles al momento,

pedidos en linea, procesos de pago entre otros beneficios.

Con los antecedentes antes mencionados en la industria de la elaboracion de muebles
de madera para el segmento de hogar, se puede tener como referencia un sin niumero

de posibilidades para recuperar el posicionamiento adecuado de Arte en Mueble.

5. ANTECEDENTES Y ENUNCIADO DEL PROBLEMA

A partir del 2018 Arte en Mueble empez6 a notar una disminucién en ventas de manera
considerable, este factor se debe a que se tomaron algunas decisiones, como, por
ejemplo, disminuir la inversion en publicidad en medios tradicionales, cerrar la mayoria
de sus puntos de venta, generar retrasos importantes en la publicacion de nuevos

disenos y finalmente no haber empezado a desarrollar todo un ecosistema digital.

Otro factor considerable y que se atribuye a la coyuntura a nivel internacional por el
SARS COV 2, se detectd la necesidad de contar con la implementacion de diferentes
activos digitales, con el fin de empezar a recuperar el posicionamiento y brindar una

facilidad de adquirir nuevos muebles para decorar sus hogares.

Es asi que, se ha detectado la necesidad de contar con presencia en diferentes canales
digitales, plataformas de busqueda, redes sociales e incluso empezar a desarrollar una
tienda virtual en el cual los clientes puedan apreciar los modelos disponibles y conocer
a detalle las caracteristicas para que puedan obtener mayor referencia al momento de
su compra, adicional a esto se considera que es una gran oportunidad para expandir las

ventas a provincias aledafias a las de Pichincha.

Con el desarrollo de estos insumos digitales, se establece recuperar el posicionamiento
de Arte en Mueble y mitigar de manera directa el no contar con varios puntos de venta

con una tienda virtual, que pueda estar disponible 24/7 a los consumidores.

6. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

a. Objetivo General:

Disefiar un plan de marketing digital para la empresa Arte en Mueble que le permita

mejorar su posicionamiento en el segmento de elaboracion de muebles de madera en



la ciudad de Quito y sus alrededores, a personas en edades comprendidas entre los 25

y 50 anos de edad, el cual se implementara en un lapso de 12 meses

b. Objetivos Especificos:

e Analizar la situacion actual de Arte en Mueble con relacion a su presencia en

canales digitales para atencién y exhibicion de sus productos.

e Disefiar un sitio web que le permita a los usuarios encontrar la informacién
necesaria, catalogos virtuales y opciones de compra de los diferentes productos

y complementos para su hogar.

e Generar una presencia en las plataformas de redes sociales que mas convenga
para Arte en Mueble con la exhibicion de contenido y producto para sus

comunidades.

e Desarrollar una estrategia de SEO y SEM para lograr un correcto

posicionamiento del ecosistema digital propuesto.

e |dentificar el segmento de mercado y sus métodos de contacto a través de las

plataformas digitales.
7. DESCRIPCION DEL ENTORNO Y ANALISIS COMPETITIVO

Para tener un panorama mas claro sobre todo el entorno de Arte en Mueble utilizara una
serie de herramientas y recursos que permitan identificar y reconocer los diferentes
factores que se debe tener presente para la “Implementacion de un plan de marketing

digital para el reposicionamiento de Arte en Mueble”.

c. Analisis PESTEL

e Factores Politicos:
Se puede determinar que uno de los factores politicos que puede afectar al giro de
negocio, son las manifestaciones o protestas que pueden existir por decisiones que
pueden venir desde el érgano ejecutivo o legislativo, esto debido a que durante octubre
del 2019, en el mandato del expresidente Lenin Moreno, después de mucho tiempo el
Ecuador experimento nuevamente manifestaciones por un lapso de 13 dias, el cual
generd pérdidas econdmicas considerables para todo el sector comercial del pais

debido a que una gran parte del sector comercial tuvo que cerrar sus establecimientos



debido a los fuertes disturbios que se presentaron en la capital y resto de ciudades del

pais.

Sin embargo, a partir del 24 de mayo del 2021, con el cambio de gobierno, el actual
presidente constitucional de la Republica del Ecuador Guillermo Lasso, ha generado
expectativas en cuanto a los procesos de inversién, ya que el riesgo pais disminuyé en
mas de 300 puntos en comparacion al gobierno de Lenin Moreno, esto desencadeno
una serie de criticas positivas y ha hecho que empresas inversionistas vean al Ecuador

como un posible pais para generar inversion de capitales extranjeros.

e Factores Econémicos:

A finales del 2019, el gobierno dirigido por el expresidente Lenin Moreno, a través del
Servicio de Rentas Internas, desarrollan un impuesto denominado “Régimen Impositivo
para Microempresas?”, el cual considera que todas aquellas personas o microempresas
que generen ingresos brutos de hasta trecientos mil délares, deberan pagar dicho

impuesto.

Segun el Banco Central del Ecuador, en su publicacion realizada el 30 de septiembre
del 2021 en su pagina web, existe un crecimiento importante en el PIB (producto interno

bruto, de al menos 10.5% en el consumo de bienes y servicios en los hogares.

e Factores Sociales:

En la actualidad existe diferentes generaciones que se han establecido de acuerdo a
limites de edad, esto con el objetivo de conocer de interactuar o relacionan los sucesos
que giran en torno a temas de economia, sociales, tecnoldgicos entre otros. Para el
caso de estudio se tomara como referencia a la generacion “X y Z” que son aquellas
personas que nacieron a partir de los anos 70 y que han vivido una expansion masiva
del internet. Se debe tener en cuenta que este grupo de personas realizan muchos
procesos de busqueda o referencias denominadas hibridas, es decir que buscan
muchas referencias por recomendaciones en su entorno social, asi como también

referencias y calificaciones en paginas de internet, foros, redes sociales, entre otros.

2 Contribuyentes con ingresos de hasta USD 300.000 y que cuenten con hasta 9 trabajadores a la fecha

de publicacidn del catastro. Es decir, para dicha categorizacidn, prevalecera el monto de ingresos sobre
la condicién de nimero de trabajadores.



e Factores Tecnolégicos:

Arte en Mueble, es una empresa con una trayectoria considerable, sin embargo, no ha
existido una preocupacién por migrar a un entorno digital con el objetivo de brindar un
mejor servicio a sus clientes; esto ha limitado a una falta de desarrollo de catalogos
digitales, incursion en redes sociales, desarrollo de paginas web, entre otros. Para esto
debemos tener en cuenta que la primera opcion de busqueda para los usuarios es el
internet y su variedad sitios que se pueden visitar para buscar productos o servicios de

interés.

e Factores Ecoldgicos:

Al existir una legislacion que norma y regulariza la utilizacién de la madera en calidad
de materia prima, los tiempos de produccion son prolongados, generando escases en

el tipo de madera utilizado para la fabricacién de muebles para la linea de hogar.

e Factores Legales:

En la actualidad existe normativas vigentes y establecidas de manera legal para la
produccion y manejo sostenible de plantaciones de bosques con la finalidad de extraer
el recurso natural para ser comercializado. Cada una de las empresas interesadas en
la cosecha de estos bosques debe cumplir con cada uno de los parametros establecidos

para la obtencion de la licencia de dicha actividad.

d. Analisis de Porter

e Poder de negociacion con los proveedores:

Gracias a la trayectoria en el segmento de muebles de hogar, Arte en Mueble cuenta
con negociaciones favorables para el abastecimiento de materias primas de calidad de

acuerdo con la demanda requerida.

De igual forma, cuenta con lineas de crédito aprobadas en caso de necesitar aumentar
los pedidos de materia prima para satisfacer la demanda de mercado. De esta forma se

considera que su poder de negociacién es alto.



e Poder de negociacién con los compradores:

Arte en Mueble cuenta con una variedad de métodos de pago que permite que los
clientes puedan cancelar sus productos por medio de tarjetas de crédito con plazos sin

intereses y con intereses, también lo pueden hacer con crédito directo.

De igual forma, otro beneficio de poder de negociacion con los clientes es que al ser
fabricantes pueden extender porcentajes de descuento de acuerdo a las temporadas o
caracteristicas de la compra. Por lo cual, consideramos que este factor le permite tener

una alta negociacion con sus clientes.

e Amenazas de nuevos entrantes: NUEVOS COMPETIDORES

Es una alta amenaza, debido a que, por variedad de disefios y colores, algunos clientes
prefieren muebles prefabricados a un menor costo sin importar la garantia y su tiempo
de duracion.

Otra amenaza que se ha detectado es que en la actualidad existen puntos de venta de
materia prima que extendieron su servicio al corte de material, para que los clientes

puedan ensamblar sus disefios desde casa en el tiempo que ellos lo deseen.

¢ Amenazas de productos sustitutos:

Como productos sustitutos, podemos encontrar muebles elaborados con otro tipo de
material, como puede ser de metal, mimbre, vidrio entre otros; presentando a los
usuarios una alternativa diferente para la decoracién de su hogar. Por lo cual, se

considera una alta amenaza para la elaboracién de muebles de madera.

¢ Rivalidad entre competidores:

Existe algunas empresas que también cuentan con una trayectoria importante en la
industria de elaboracién de muebles para el segmento de hogar, que han mantenido su
cartera de clientes y al mismo tiempo adquiriendo nuevos gracias a la variedad de
nuevos modelos y adicional han creado una presencia por medios de comunicacion

digital. Es asi que se considera una alta amenaza.



e. FODA

e FORTALEZAS:

Arte en Mueble cuenta con una amplia experiencia en la industria
de elaboracion de muebles para hogar.

Crean sus propios disefios, es decir que no realizan copias o
imitaciones de otras marcas.

Sus productos cuentan con un tiempo extenso de garantia.
Utilizacion de insumos de alta calidad lo que beneficia en el

acabado y presentacion de sus productos.

e OPORTUNIDADES:

Desarrollar un grupo de activos digitales que permitan generar
procesos de compra mas faciles y amigables a los antiguos vy
futuros compradores.

Crear un ecosistema digital novedoso y atractivo para los clientes
Tener presencia en internet para ser una opcion al momento de
compra de los antiguos y futuros clientes.

Recuperar su posicionamiento gracias a su trayectoria.

Un segmento de clientes que aun buscan muebles 100% de

madera sodlida.

e DEBILIDADES:

En la actualidad cuentan con una variedad de disefos limitada.
Los tiempos de entrega son variables.

No han generado ningun esfuerzo en los entornos o plataformas
digitales.

Han perdido presencia en sus antiguos clientes, debido a que
buscan alternativas en otras tiendas y posterior a la busqueda
regresa para culminar su proceso de compra.

Debido a la ausencia de publicidad y desarrollo de nuevos
disefos se ha perdido participacion de mercado en clientes que

ya han comprado con anterioridad.

e AMENAZAS:

Existen competidores con amplia experiencia con sus propios
ecosistemas digitales.
Centros de disefio especializados en la personalizacion de

espacios para la decoracion del hogar.



= Competidores con otro tipo de material para la decoracién de

hogares.

Otro de los principales elementos que se deben considerar, es que la industria de la
madera ha tenido crecimientos exponenciales, siendo un mercado atractivo para
personas informales, es asi como en la actualidad existen localidades en la provincia de

Imbabura y Tungurahua que se dedican a la mano factura de muebles de madera.

Es decir que solo se encargan de fabricar muebles hasta un determinado punto y

comerciantes se encargue de su proceso final para su posterior comercializacion.

Asi mismo, talleres artesanales que realizan un mix de materia prima para abaratar
costos y tratar de confundir a los consumidores con simulaciones de muebles 100% de

madera solida y al poco tiempo se ven en la necesidad de brindar garantia.

Todos estos factores que se han podido recopilar con la ayuda de diferentes
herramientas que se ha utilizado para desarrollar de manera mas estratégica un plan de

marketing digital que pueda mitigar cada uno de los puntos antes mencionados.
8. SEGMENTACION

El publico seleccionado, se basa de acuerdo a la informacion histérica de la empresa
Arte en Mueble, para lo cual se generd una segmentacion completa tanto de los
aspectos cualitativos como cuantitativos, con el objetivo de unificar dicha informacién y
elaborar un buyer persona que sera de fundamental apoyo para las estrategias de

posicionamiento del ecosistema digital.

e Segmentacion Cuantitativa:

Hombres y mujeres, ubicados en la ciudad de Quito, con edades comprendidas entre
los 25 a 50 anos, con un nivel socio econdmico medio, con niveles de estudio superior,

su estado civil puede ser indeterminado.

e Segmentacion Cualitativa:

Hombres y mujeres, que vivan de manera independiente, su estado civil es
indeterminado, que gusten de compartir tiempo en su casa, personas que les gusta los
ambientes decorados con madera, muchas de las veces sus compras las realizan por

recomendaciones, programan sus compras por medio de ahorros o con tarjeta de



crédito a periodos razonables de financiamiento, buscan un excelente servicio en el que
ellos no deban hacer nada al momento de una adquisicion nueva, cambio o

remodelacion.

e Buyer Persona:

Juan Carlos y Maria Fernanda, una pareja de 29 y 28 anos de edad que viven juntos
hace aproximadamente 1 afios, empezaron un vida independiente de sus padres, hoy
residen en un departamento ubicado en Quito, cerca de los centros comerciales, a pocos
minutos de distancia de sus lugares de trabajo, son amantes a ver peliculas en casa,
disfrutan de cocinar los fines de semana e invitar amigos y familia a compartir momentos
con ellos; de manera esporadica suelen contar con la presencia de sus sobrinos que los

visitan y rara vez se quedan a dormir en su departamento.

Juan Carlos, es un auditor de profesién, que ocupa un cargo de director en una
compania de auditoria, en pocas ocasiones su jornada de trabajo se extiende fuera de
su horario habitual; como parte de su rutina realiza deporte 2 veces por semana, una de
manera independiente y en otras ocasiones en partidos de futbol con sus amigos,
disfruta mucho ver los partidos de futbol en casa en compania de sus amigos o familia;
es un aficionado de la cocina y prepara recetas rapidas para los momentos que
comparte con sus invitados. Es un decorador de interiores aficionado, busca muchas
referencias en redes sociales y revistas de interés, de manera frecuente suele realizar
pequenos cambios en las decoraciones de su hogar, se guia mucho de las
recomendaciones de su entorno y visita dichas tiendas, siempre se preocupa por tener

productos de calidad y frecuentemente valida los tiempos de garantia de los productos.

Maria Fernanda, es una doctora especializada en nutricion, su tiempo de trabajo esta
dividido en 2 jornadas, un parte de su tiempo en un centro hospitalario, ella es la
encargada de dirigir todo lo relacionado a la dieta de los pacientes y la otra mitad atiende
en su propio consultorio de manera privada, Maria Fernanda practica deporte todos los
dias en la manana, realiza rutinas de entrenamiento basada en trote y combinadas con
gimnasio en la planta baja de su departamento; como parte de su actividad social
comparte mucho tiempo con su hermana mayor y sus padres, visita de manera frecuente
a tios y abuelos; es muy amante de la cocina y sobre todo de los postres, es la
encargada de preparar la lista de compras de la casa, cuida mucho del orden y aseo de
su departamento, es la especialista en colocar esos pequefios detalles de decoracion
en los elementos y muebles del hogar; para ella es de vital importancia comprar de

manera fisica para poder asegurarse de la calidad de las cosas.



9. INVESTIGACION

Segun la Universidad Auténoma Del Estado De Hidalgo (2007), “La investigacién
cualitativa posee un enfoque multimetddico en el que se incluye un acercamiento
interpretativo y naturalista al sujeto de estudio, lo cual significa que el investigador
cualitativo estudia las cosas en sus ambientes naturales”; es asi que se ha seleccionado
como método de investigacion la realizacion de entrevistas a clientes antiguos de Arte
en Mueble y posibles clientes, con el fin de identificar cudles son sus métodos de
compra, como acceden a la informacién para una posible compra, entre otras

caracteristicas.

f. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

Identificar los canales digitales por el cual nuestro perfil de buyer persona realizan
transacciones comerciales, como son sus métodos de pago y la informacion relevante

que consideran para una toma de decision.

g. OBJETIVO ESPECIFICOS

e Definir las redes sociales de mayor uso de acuerdo con el perfil de buyer
persona.

¢ Definir los métodos de pago de nuestro buyer persona.

e Conocer cual es el contenido de interés y atraccion que consumen de manera

digital.

h. Entrevista

La entrevista se realizara a una muestra seleccionada por medio de un comportamiento
historico de clientes de Arte en Mueble, que han adquirido producto durante los ultimos
18 meses, de igual forma a futuros compradores de muebles para el hogar con
terminados en madera. Esta se llevara a cabo en un medio audiovisual de soporte con

el fin de poder identificar y despejar las diferentes interrogantes planteadas.

i. Banco De Preguntas

1) ¢Cudles fueron los factores que tomaron en cuenta para seleccionar su
vivienda?

2) ¢Cbémo se imaginaron la decoracion de su hogar, en donde buscaron referencias
y recomendaciones?

3) ¢Qué tipo de decoracion buscaban para su hogar?



4) ;Cuales es el elemento que prefieren para decorar, madera, vidrio, mixto y
otros?

5) ¢Del elemento seleccionado qué tipo de estilo prefieren, moderna, clasica,
contemporanea, otros?

6) ¢Qué tipo de color buscan para la decoracién de su hogar, tradicional, blanco,
negro, wengue o natural?

7) ¢Qué tipo de acabo prefieren para la decoraciéon de su hogar, mate, brillante,
mixto?

8) ¢ Cuando identificaron una necesidad de un mueble para su hora su busqueda
por que medio la realizan, internet, redes sociales, catalogos digitales, otros?

9) ¢Suelen visitar tiendas de manera fisica o es suficiente las fotografias y
especificaciones que encuentran en internet?

10) ¢ Cual es el tiempo de entrega que suele requerir al momento de su compra?

11) ¢ Suelen buscar recomendaciones de lugares de compra y a quiénes consultan?

12) ¢ Cual es el método de pago preferido?

Con este banco de preguntas, se espera realizar una recopilacion de informacion
cualitativa de los clientes que ya han realizado compras en Arte en Mueble, de esta
manera se podra identificar cuales fueron los posibles problemas de encontrar

informacion al momento de adquirir un mueble para la decoracion del hogar.

j- Encuesta

A través de este método de investigacion, se pretende identificar, cuales son los mejores
canales de comunicacion digital por el cual, las personas realizan su proceso de
busqueda de informacion, contacto, proceso de compra y finalmente la adquisicion del

producto.

Para el desarrollo de la encuesta, se tomara los datos demograficos antes descrito, y
también las descripciones cualitativas de la segmentacion; de igual forma el proceso de
recoleccién de datos sera por medio de un formulario digital y enviado a través de un

link para mayor comodidad de los encuestados.

Para el calculo de la muestra, se tomara como referencia la siguiente formula con los

siguientes parametros:



Férmula:
N*ZZxp*q
e2+(N-1)+Z2*p=*q

n: Tamano de la muestra buscado.

N: Tamano de la poblacion.

Z: Parametro estadistico que depende del nivel de confianza.
e: Error de estimacion maximo aceptado.

p: Probabilidad de que ocurra el evento estudiado.

q: Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado.
Para conocer el numero exacto de encuestas a realizar se tomaran lo siguientes datos:

e Tamafo de la poblacion: 3.000,000 de personas
e Nivel de confianza %: 95%

e Margen de error %: 10%

De acuerdo a estos parametros el resultado es de 97 encuestas a realizar a diferentes

personas que coincidan con la segmentacion antes descrita.

k. Banco De Preguntas

1.- ¢ Cudl es su rango de edad?
- 25a30 (
- 30a35 (
- 35a40 (
- 40a45 (
- 45a50 (
- 50 en adelante (

— N N N N N

2.- 4,Cual es su estado civil?

- Soltero

- Casado

- Vive con su pareja
- Unioén libre

- Divorciado

- Viudo

AN AN AN AN N~
— N N S N

3.- ¢ En la actualidad su vivienda es?

Propia ()
Arrendada
- Vive en casa de familiares ( )



4.- ;La decoracion de su lugar de vivienda es? + ANEXO

- Moderna ()
- Clasica ()
- Contemporanea ()

5.- ¢ Qué tipo de material prefiere para los muebles de su casa?

- Madera

- Metal

- Mixta (madera y metal)
- Otros

A~ N N~
— ' N —

6.- 4, Al momento de realizar una compra de muebles para su hogar se basa en?

- Recomendacion de familiares
- Busco en paginas de internet
- Busco en redes sociales

- Visito tiendas especializadas

- Otros

7.- ¢ Al momento de realizar la compra de un mueble para su hogar su prioridad es?

- Disefio (
- Precio (
- Calidad (
- Garantia (
- Marca (

— N N S

8.- 4, Qué tipo de color prefiere en los muebles para su hogar?

- Tradicional ( )
- Natural ()
- Wengue ()
- Blanco ()
- Negro ()

9. — ¢ Qué tipo de acabado prefiere para los muebles de su hogar?

- Mate ()
- Semimate ()
- Brillante ()

10.- ¢ Su ultima compra de muebles para su hogar fue? + PREGUNTA DE
COMPLEMENTOS

- Hace 6 meses
- Hace 1 afio

- Hace 2 afios

- Mas de 2 afios



11.- ¢ Cuando realizé la compra de su mueblo adquirié algun complemento extra para
su hogar?

- Si ()
- No ()

12.- ¢ Qué tipo de complementos adquirio?

- Colchones

- Protectores de colchon

- Sabanas

- Edredones

- Almohadas

- Elementos de Decoracién

()
()
()
()
()
()

13.- ¢ Previo a su compra reviso modelos de muebles de madera?

- Presencial en punto de venta (
- Pagina web (
- Redes Sociales

- Solicito un catalogo digital al P.D.V. ( )

- Ofros

~— N —

14.-  El tiempo de entrega de su mueble fue:

- Inmediato

- En las siguientes 72 hora a su compra
- En las siguientes 3 semanas

- 1 mes después de la compra

- Mas de 1 mes

AN N AN S~
— N N N

15.- ¢ Cuando realizé su compra encontrd el mueble?

En la medida que deseaba

- Es mas grande que lo que buscaba

- Es mas pequeno que lo que buscaba
Fue hecho a la medida

A~ N N~
~— N N —

16.- ¢ Cuan frecuente realiza compras por internet?

- Siempre ()
- Casi siempre ()
- Raravez ()
- No realiza compras via internet ()

17.- ¢ Realizaria compras de muebles o complementos via internet?

- Si ()
- No ()
- Tal vez (explique)

18.- ¢ Cudl es la red social de preferencia?

- Facebook ()
- Instagram ()
- Otra ()



I. Resultados De La Investigacion Cualitativa:

En el caso del método cualitativo, es decir la entrevista, el proceso de recaudar la
informacion se la hizo a un grupo de 5 personas, los mismos que fueron seleccionados
de los listados de clientes que realizaron una compra durante este ultimo tiempo de

muebles para su hogar. De este método se obtuvieron las siguientes respuestas.

Con relacion a la pregunta 1: ¢ Cuales fueron los factores que tomaron en cuenta para

seleccionar su vivienda?

La mayoria de los entrevistados basaron su decisién en la ubicacion en la que se
encuentre su vivienda, es decir habian analizado cuales eran los servicios con los que
contaba la zona o sector en el que tenian en mente vivir, consideraron, cuan distante
esta un autoservicio, centros comerciales, centros médicos, asi como también
analizaban la facilidad de llegar a ese destino, que rutas de buses transitan lo mas cerca
posible, el nivel de congestidon vehicular y principalmente el tiempo que tomaria

desplazarse hasta llegar a su trabajo actual.

De igual forma, todos los entrevistados comentaron que actualmente su vivienda son
tipo departamentos, y que estan ubicados en la zona centro de la ciudad y su tiempo de

construccion no es mayor a los 10 anos debido a que han adquirido el bien inmueble.

En el desarrollo de la pregunta 2: ;; Como se imaginaron la decoracién de su hogar, en

donde buscaron referencias y recomendaciones?

Un grupo de los entrevistados, comentaron que al adquirir su departamento realmente
no se habian preocupado por el tipo de decoracion y mencionaban que soélo tenian
pensado mudarse a su nuevo departamento con los muebles y enseres que tenian en

su habitacion, teniendo en cuenta que vivian en casa de sus padres.

El restante de los entrevistados comenté que al adquirir su vivienda esta no se
encontraba terminada y eso les permitié poder planificar de mejor manera cuales eran
los principales muebles y electrodomésticos que debian adquirir antes de que mudarse
de casa de sus padres; durante este tiempo buscaban muchas referencias en internet
en redes sociales y principalmente sus procesos de compra los hacian en fechas
determinadas como el famoso viernes negro u otras festividades en que las cadenas

comerciales ofrecian descuentos o distintas promociones para adquirir los productos.



En cuanto a la pregunta 3: ; Qué tipo de decoracion buscaban para su hogar?-

Expresaron que inicialmente no tenian previsto algun tipo de decoracién en especifica
para su casa o departamento, debido a que era algo nuevo para ellos, el proceso de
amoblar y equipar un espacio. La necesidad de dar un toque diferente naci6 con el pasar
del tiempo e inicialmente se habian preocupado por el cambio de su juego de dormitorio,
algunos de los entrevistaron mencionaron que esa decision la hicieron en conjunto con
su pareja sentimental y en medida de sus posibilidades econdmicas iban remplazando

cada zona de su vivienda por elementos nuevos tanto en decoracién como en mobiliario.

De las respuestas obtenidas en la pregunta 4: ;Cuales es el elemento que prefieren

para decorar, madera, vidrio, mixto y otros?

Lo primero que podemos resaltar en esta pregunta es que mucho de los entrevistados
no se habian percatado a profundidad sobre el tipo de combinacién de materiales y
elementos que tenian como decoracion en su hogar, al explicar un poco esta pregunta
comentaron que el material principal es la madera y de forma secundario el vidrio como

elemento complementario.

Sobre la pregunta 5: 4 Del elemento seleccionado que tipo de estilo prefieren, moderna,

clasica, contemporanea, otros?

En esta pregunta, se les indico a cada uno de los entrevistados 3 imagenes que hacian
referencia a cada uno de los estilos mencionados en la pregunta. De las respuestas
obtenidas, la mayoria se inclinan por disefios modernos y clasicos; disefio que no tengan
muchos detalles y que sean fuera de lo comun. Que su mantenimiento y forma de limpiar

sea muy facil y no complicado por las ranuras que pueda tener el modelo o disefio.

Para la pregunta 6: ;Qué tipo de color buscan para la decoracion de su hogar,

tradicional, blanco, negro, wengué o natural?

El total de los entrevistados contestaron que su preferencia por el color para la
decoracién de su hogar es el tradicional, sin embargo, un par de ellos también
mencionaron que les llama la atencién los colores obscuros como el wengué o

el negro.

En el desarrollo de la pregunta 7 ; Qué tipo de acabo prefieren para la decoracion de

su hogar, mate, brillante, mixto?



De igual forma que la pregunta anterior, el total de los entrevistados respondieron que
el tipo de acabo de su interés es el terminado mate, mencionando que el cuidado de
este acabado es mucho mas sencillo de mantener en comparacion a los otros
terminados. Uno de los entrevistados mencioné que en casa de su abuela existian
muebles con terminados brillantes y que ese tipo de acabados lo tenia como referencia

de algo histérico o que ya no se debe utilizar.

Para la pregunta 8, s Cuando identificaron una necesidad de un mueble para su hora su

busqueda por que medio la realizan, internet, redes sociales, catalogos digitales, otros?

La respuesta mas comun de los entrevistados fue que su busqueda inicia en la tienda
de confianza, acuden al punto de venta para averiguar si cuentan con el producto que
tienen en mente y si no encuentran visitan un par de puntos de venta similar, en caso
de no encontrar el mueble en especifico, regresan a su tienda de confianza para solicitar
que se realice el mueble al gusto y medida de ellos, es decir que buscan un servicio
personalizado para satisfacer la necesidad, complementan este requerimiento
personalizado con una busqueda de una imagen de referencia en redes sociales, para
de esta manera entregar al punto de venta y que sea cotizado con las especificaciones

exactas.

Durante la pregunta 9: ;Suelen visitar tiendas de manera fisica o es suficiente las

fotografias y especificaciones que encuentran en internet?

El 100% de los entrevistados, menciondé que realmente prefieren salir a visitar las
tiendas especializadas, que muchas de las veces en internet o redes sociales no suelen
encontrar mucha informaciéon o no contestan a sus interrogantes de manera rapida y
oportuna. Adicional a esto suelen verificar la calidad y el tipo de madera o insumos con
los que esta hecho con el fin de estar tranquilo al conocer que pueden adquirir un mueble

de calidad y buenos materiales.

Para la pregunta 10, ¢ Cual es el tiempo de entrega que suele requerir al momento de

su compra?

El total de los entrevistados mencionaron que es muy agradable cuando se acercan al
punto de venta, encuentran el producto que desean, cancelan y ese mismo momento
se procede con la entrega de su mueble, ya que disponen del tiempo para poder realizar
las adecuaciones necesarias en su departamento, para instalar o reorganizar los

diferentes espacios. Sin embargo, tienen como consideracion un tiempo de espera



maximo de 3 semanas, creen que es un tiempo adecuado de espera para poder

satisfacer su necesidad.

En el desarrollo de la pregunta 11, ;Suelen buscar recomendaciones de lugares de

compra y a quienes consultan?

Les cuesta mucho cambiar de lugar en el que adquieren sus muebles, ya que tratan de
mantener el color y terminado de sus muebles para que todo se vea de manera
homogénea. Tratando de profundizar en la pregunta, también mencionaron que suelen
escuchar comentarios de sus compaferos de trabajo o familiares al momento de realizar

una compra de este tipo de elementos para su hogar.

Para el cierre de toda la entrevista, se realizé una pregunta con la intension de conocer
los métodos de pago que suelen utilizar y esta fue: ¢Cual es el método de pago

preferido?

El total de los entrevistados respondieron que sus compras las realizan con tarjeta de
crédito, ya que esto les permite acceder a una facilidad de pago y adicional suelen
obtener un sistema de recompensas al utilizar este método de pago, lo cual les beneficia

al momento de realizar viajes 0 compras en otros establecimientos.

m. Conclusién De La Investigacion Cualitativa

Después de haber concluido las entrevistas, se puede determinar que Arte en Mueble,
aun mantiene un posicionamiento en la mente de sus consumidores, esto también se
ha convertido en un referente en la calidad de sus productos, ya que los entrevistados
han resaltados que estan tranquilo al momento de realizar su compra, tienen un nivel
de confianza muy alto con la calidad y garantia de los muebles que pueden adquirir en
esta tienda. también rescatan mucho los tiempos de entrega ya que recuerdan que
posterior a su compra se realizé de manera inmediata el proceso de entrega de su

mueble.

Otro punto que Arte en Mueble debe considerar, es generar una mayor variedad de
disefos o modelos, ya que, al momento de hablar del tipo de estilos que deseaban para
su hogar y ver las imagenes de referencia, los entrevistados les llamd mucho la atencién
las opciones presentadas, esto le puede permitir a crear modelos en especifico para ir
atrayendo nuevos clientes, y de esta manera, empezar un proceso de fidelizacion de
sus compradores, a su vez puede generar interés de sus antiguos clientes en remplazar

los modelos que ya tienen o que fueron adquiridos hace algunos anos atras.



n. Resultados de la Investigacién Cuantitativa:

Para la recoleccion, de los datos cuantitativos se lo realizd a través de una encuesta la
misma que se la programd en una plataforma digital para que pueda ser distribuida de
manera masiva. Se esperaba un total de 97 resultados, sin embargo, por la acogida del
tema, se logro realizar un total de 137 encuestas a personas que se encuentran dentro

de la segmentacion programada. Se adjunta el link del modelo de la encuesta realizada.

Link: https://forms.gle/ATsagPry4YhSS2HR9

Mediante el método de investigacion que se utilizd, se obtuvieron los siguientes

resultados.

Pregunta 1: ¢ Cual es el rango de edad?

Figura 2: Rangos de edad de las personas encuestadas.

¢CUAL ES EL RANGO DE EDAD?

51 En Adelante 25 a 30 Ailos
23% 22%

M 25 a 30 Afios
™31 a35Afos

M 36 a 40 Afios
31 a 35 Ainos

46 a 50 Anos
9% M 41 a 45 Anos

9%
M 46 a 50 Afos
M 51 En Adelante

Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

Del total de los encuestados, se obtiene que el 28% estan en un rango de edad
comprendido entre los 36 a 40 anos. El segundo grupo de interés esta comprendido
entre los 25 a 30 anos de edad con un 22% y finalmente personas con edades de 51
afos en adelante se convierten en el tercer grupo de personas con mayor interés en el
tema. El resto de las edades detalladas en la pregunta inicial contienen cifras de un
numero lo cual se convierten en un grupo secundario para el estudio.

En la pregunta numero 2 se tenia como objetivo conocer el estado civil de los
encuestados, para lo cual se planted la siguiente pregunta con las alternativas de

respuestas:



Figura 3: Estado civil de las personas encuestadas

¢CUAL ES SU ESTADO CIVIL?

Unidn Libre Viudo

0 —\ /
10
Vive Con Su ?rejf\ %

. /
Divorciado

8%

Soltero
45%

Casado
37%

Novio(a)
1%

Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

Del total de los encuestados, un 45% de personas aun son solteros, seguidos de un
37% en el que su condicion civil es casados, posterior a las cifras antes mencionadas,
tenemos en menor porcentaje y en el siguiente orden a los divorciados, personas que

viven con su pareja, personas que viven en union libre y finalmente personas viudas.

En el desarrollo de la pregunta 3, se planted la siguiente interrogante: ¢ En la actualidad

su vivienda es?

Figura 4: Tipo de vivienda de las personas encuestadas.
¢EN LA ACTUALIDAD SU VIVIENDA ES?

Vive en casa de

familiares
14%

Arrendada
17% _\

M Propia

M Arrendada

M Vive en casa de familiares

“\_Propia
69%

Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

La mayoria de los encuestados actualmente cuentan con vivienda propia, es decir
alrededor de 95 personas, el segundo porcentaje que le sigue, son personas que viven
en calidad de arrendatarios con un total de 23 personas del universo encuestado y

finalmente tenemos un total de 19 personas que viven aun en casa de familiares.



En base a las 3 primeras preguntas desarrolladas en la encuesta podemos llegar a la
primera conclusion; las caracteristicas de nuestro grupo encuestado. Es decir que la
mayoria de las personas se encuentran en un rango de edad entre los 30 a 40 afios de
edad, que su mayoria son solteros y cuentan con una vivienda propia; con pocos puntos
porcentuales de diferencia, tenemos un grupo de personas que son casadas y que
también cuentan con una vivienda propia y muy poco de ellos aun viven en calidad de

arrendatarios.

Con las siguientes preguntas, el objetivo era conocer cuales son sus gustos vy
preferencias con relacion a tipo de muebles, diseno, decoracién con los que cuentan en
sus viviendas en la actualidad y que es lo mas importante al momento que buscan para
generar el proceso de compra. Para esto se planted la pregunta 4: ; La decoracion actual
de su vivienda es?; cabe mencionar, que, para el desarrollo de la pregunta antes
mencionada, se adjuntaron tres fotografias que permitan a los encuestados tener una
referencia mas clara de las posibilidades de respuesta planteadas, de lo cual se

obtuvieron las siguientes respuestas.

Figura 5: Tipo de decoracion de las personas encuestadas.

¢LA DECORACION DE SU LUGAR DE
VIVIENDA ES?

M Moderna

M Clasica

Moderna
M Contemporanea
60%

Clasica
24%

Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

La decoracion con una menor demanda son los disefios contemporaneos con apenas
un 16%; la decoracién clasica tiene una acogida de un 24% vy finalmente el disefio o
estilo de mayor preferencia es el moderno con un total del 60% de los encuestados que
han demostrado gran interés por este estilo.

En el desarrollo de la pregunta 5: ; Qué tipo de material prefiere para los muebles de su

casa?, los encuestados entregaron las siguientes respuestas.



Figura 6: Preferencia de material para la decoracién del hogar.

¢QUE TIPO DE MATERIAL PREFIERE PARA
Mixto (Madera- LOS MUEBLES DE SU CASA?

Vidrio)
26%
M Madera
M Metal
M Vidrio
M Mixto (Madera- Metal)
Madera ) o
59% M Mixto (Madera-Vidrio)

Metal
0%

Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

Segun los encuestados, los materiales menos apetecidos para que sean parte de la
decoracion de su hogar son los de vidrio, metal o la combinacién de estos; sin embargo,
pueden considerar como una posible combinacién a los elementos de madera y vidrio.
Pero el material mayormente preferido es la madera para que sea parte de la decoracién
de su hogar, alrededor de 80 personas del total de los encuestados demuestran gran

interés por este insumo para la decoracion.

Continuando con el desarrollo de la encuesta, para la pregunta 6: ;Al momento de
realizar una compra de muebles para su hogar se basa en?, se obtuvo el siguiente
resultado.

Figura 7: Busqueda de referencias previo al desarrollo de una compra.

¢AL MOMENTO DE REALIZAR UNA COMPRA DE
MUEBLES PARA SU HOGAR SE BASA EN?

Otros
Visito tiendas especializadas 74
busco en redes sociales 18
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o

10 20 30 40 50 60 70 80

De las opciones que se plante6 para el desarrollo de la pregunta la mayoria seleccioné
que se basa en visitar tiendas especializadas de muebles para el hogar, posterior a este
resultado, también comentan que buscan en paginas de internet y/o recomendaciones

de familiares y en ultimos lugares toman como opcidn de busqueda a las redes sociales.



Para la pregunta 7, el objetivo es conocer cual es el factor principal que buscan al
momento de realizar la compra de un mueble para su hogar, para lo cual se planted la
siguiente pregunta: Al momento de realizar la compra de un mueble para su hogar su
prioridad es?

Figura 8: Prioridades al momento de realizar una compra para su hogar.

¢AL MOMENTO DE REALIZAR LA COMPRA DE UN MUEBLE
PARA SU HOGAR SU PRIORIDAD ES?
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

Como opciones de respuesta, se establecid una escala de Likert comprendida en 5
como algo muy importante y 1 como algo menos importante; de las opciones que los
encuestados demostraron tener mayor importancia es la “calidad” seguida de el “disefo”
posterior validad su “precio” después de estos factores se preocupan de su garantia y
finalmente la marca que adquieren. Bajo el consolidado de esta respuesta, se puede
destacar que realmente el factor predominante al realizar una compra de muebles para
el hogar es la “Calidad”, el factor de mayor interés y como elemento secundario validan
la “Marca” del producto. Para el caso de analisis y posterior planteamiento de estrategias
de marketing digital es algo que se debe tener muy en cuenta basados en los objetivos

generales.

Con la siguiente pregunta se establecié cdmo obijetivo, identificar las preferencias sobre
las tonalidades en el terminado de los muebles que prefieren y se establecio la siguiente

pregunta: ¢ Qué tipo de color prefiere en los muebles para su hogar?



Figura 9: Preferencia de colores y tonos para los muebles de hogar.

¢QUE TIPO DE COLOR PREFIERE EN LOS
MUEBLES PARA SU HOGAR?
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

El color que sigue predominando para los clientes es el color “tradicional” o el color
nogal, la segunda tonalidad que es de agrado de los encuestados es el tono natural, es
decir, que la madera cuente solo con una capa de recubrimiento o proteccion de para
que se pueda apreciar las vetas de esta; para otro segmento de personas generan un
interés por el color negro. Un grupo mas pequeno, con el tono wengué, es decir que se
aproxima a una marron obscuro y finalmente muy pocas personas demuestran interés

por el color blanco para sus muebles o decoracion de su hogar.

En cuanto al acabado de sus muebles se desarrollo la siguiente pregunta: ¢ Qué tipo de

acabado prefiere para los muebles de su hogar?

Figura 10: Preferencia de acabados para muebles del hogar.

¢QUE TIPO DE ACABADO PREFIERE PARA LOS
MUEBLES DE SU HOGAR?
Brillante

W Mate
Semi mate \ Mate M Semi mate
38% 53% W Brillante

Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.



El 53% del total de los encuestados, respondieron que prefieren el acabado en tono
“Mate”, el 38% en acabado “Semi mate” y finalmente el 9% en acabado “Brillante”. Esta
respuesta coincide mucho con las obtenidas en el proceso de entrevistas que se
desarrollé al grupo de personas seleccionadas, Esto permite determinar que las
opciones que se presenten a los clientes deben ser sin duda en este tipo de acabado
para facilitar el proceso de adquisicién de los muebles que seran parte de la decoracion

de su hogar.

El siguiente grupo de preguntas que se planted, tenian como objetivo conocer sobre el
proceso de compra, poder identificar la frecuencia con la que realizan, si adquieren
articulos complementarios, los tiempos de entregan que prefieren, entre otros. Es asi
como, la pregunta nimero 10 planteada en la entrevista fue: 4Su ultima compra de

muebles para su hogar fue?

Figura 11: Intervalos de compra para muebles del hogar.

¢SU ULTIMA COMPRA DE MUEBLES PARA SU
HOGAR FUE ?

Hace 6 meses; 31;
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

La respuesta de mayor porcentaje a la pregunta planteada, se encuentra que la ultima
compra realizada de un mueble para su hogar fue realizada en un tiempo superior a 2
afos, se debe mencionar que este comportamiento se puede dar debido a la coyuntura
internacional de la pandemia producida por el virus SARS COV 2, se genera un énfasis
en esta respuesta debido a que durante el afo 2020, por disposiciones
gubernamentales del expresidente Lenin Moreno, se ordend un confinamiento a nivel

nacional, en cual fue retirado de manera paulatina a mediados del ano antes



mencionado, esto ocasiono una disminucion muy importante en la adquisicion de
elementos para el hogar, debido a que muchas personas se enfocaron en articulos de

primera necesidad.

La siguiente pregunta planteada tenia como objetivo conocer si al momento de compra
existio algun objeto extra que llamo su interés para la decoracién de su hogar, es asi
como se establecié la siguiente interrogante al grupo de encuestados: 4, Cuando realizdé
la compra de su mueble adquirié algun complemento extra para su hogar?, se

obtuvieron las siguientes respuestas.

Figura 12: Conocimiento de compras compulsivas o de ultimo minuto.

¢CUANDO REALIZO LA COMPRA DE SU MUEBLE ADQUIRIO
ALGUN COMPLEMENTO EXTRA PARA SU HOGAR?

No____—
50% \Si mSi

50% M No

Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

En la presente respuesta, se generd una equidad en las opciones planteadas, lo que
determina que las personas o compradores no necesariamente tienen en mente un
complemento especifico o deseado por comprar; demuestra que su compra puede ser
desarrollada por impulso y depende de la variedad de elementos que pueda existir en

la tienda o establecimiento al momento de la visita por parte del cliente.

Para las personas que su respuesta fue positiva, se planteé una pregunta extra con el
fin de conocer cual fue el elemento seleccionado, para esto se pregunté: ;Qué tipo de

complementos adquirio?



Figura 13: Conocimiento sobre objetos que adquiere en compras compulsivas.

¢QUE TIPO DE COMPLEMENTO ADQUIRIO?
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

Del listado de elementos planteados, se registré la respuesta de mayor adquisicion a
los elementos de decoracidn en general, seguido a esto se encontré los complementos
de dormitorio como colchones, sabanas, edredones y finalmente los protectores de
colchén. Esto pueden ser articulos que pueden producir un incremento al establecer un
ticket de compra promedio; de igual forma se debe establecer un estudio a profundidad
para poder identificar cuales serian los elementos de mayor interés para la decoracion

con accesorios.

En la siguiente pregunta se tenia como interrogante conocer ¢ Previo a su compra reviso

modelos de muebles de madera?

Figura 14: Referencia de compra para muebles del hogar.

¢PREVIO A SU COMPRA REVISO MODELOS DE
MUEBLES DE MADERA EN?

\

Redes sociales/
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e

Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.



De acuerdo a las respuesta obtenidas por los encuestados, se puede determinar que la
mayoria sigue prefiriendo visitar los puntos de venta con relacién al articulo de
busqueda, el segundo porcentaje de interés corresponde a las busquedas en paginas
web, con menor interés demuestran que la busqueda de este articulo en especial lo
realizan en las diferentes redes sociales y muy pocos encuestados responden que
llaman o se contactan para solicitar el catalogo de productos disponibles con el fin

revisar detenidamente el stock existente en la tienda o punto de venta.

Para la pregunta 14, se establecié: 4 El tiempo de entrega de su mueble fue?

Figura 15: Tiempos de entrega de muebles para el hogar.

¢EL TIEMPO DE ENTREGA DE SU MUEBLE FUE?
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

De los 137 encuestados en total, respondieron de la siguiente manera: 57 personas
correspondiente al 42% expresas que la entrega de su mueble la recibieron de manera
inmediata, 41 personas correspondiente al 31% recibieron su mueble 72 horas posterior
al proceso de compra, 27 personas correspondiente al 20% tuvieron que esperar un
periodo de 3 semanas para recibir el mueble adquirido, 5 personas tuvieron que esperar
mas de un mes posterior a su compray 4 personas correspondiente al 3% respondieron

que recibieron su entrega 1 mes posterior a su compra.

En la pregunta 15: ; Cuando realizé su compra encontré el mueble?, respondieron de la

siguiente manera:



Figura 16: Medida de muebles en puntos de venta.

¢.CUANDO REALIZO SU COMPRA ENCONTRO
MUEBLES?
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

Mas del 50% de los encuestados respondieron que encontraron el mueble de acuerdo
con la medida que estaban buscando, un segundo grupo respondié que el mueble que
estaban buscando fue hecho a la medida, es decir personalizado de acuerdo a su
necesidad, un tercer grupo mencioné que el mueble que tienen en la actualidad es mas
grande de que lo realmente buscaban y finalmente un grupo muy pequefio menciond

que el mueble es mas pequeno de lo que necesitaban.

Y para concluir con toda la encuesta, se plantearon 3 preguntas de cierre con la
intension de conocer sobre el interés para generar compras via internet de estos
articulos y su red social preferida, es asi que se establecié la pregunta 16 que hace

referencia a: ;, Cuan frecuente realiza compras por internet?

Figura 17: Frecuencia de compra por internet.

¢CUAN FRECUENTE REALIZA COMPRAS POR
INTERNET?

Siempre M Siempre
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M Casi siempre
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.



El 43% respondieron que casi siempre realizan compras via internet, el 33% mencionan
que rara vez utilizan el internet para realizar compras, el 15% realmente tienen interés

en realizar compras via internet y sélo un 9% siempre realizan compras via internet.

Bajo el contexto de la pregunta anterior se planted si: ;Realizaria compras de muebles

o complementos via internet?, obteniendo como respuestas la siguiente informacion:

Figura 18: Intensién de compra de muebles para el hogar via internet.

¢REALIZARIA COMPRAS DE MUEBLES O
COMPLEMENTOS VIA INTERNET?
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

Con un total de 38%, es decir 52 personas del total encuestadas respondieron que, si
realizarian compras de muebles para su hogar via internet, 46 personas
correspondiente al 34%, definitivamente no realizarian compras de estos insumos por
internet y 39 personas, es decir el 28% aun dudan en realizar una transaccion de este

tipo por este medio.

Y para el cierre de toda la encuesta se valido: 4, Cual es la red social de su preferencia?,

a lo que los encuestados respondieron.



Figura 19: Conocimiento de la red social de preferencia.

¢CUAL ES LA RED SOCIAL DE PREFERENCIA?
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Nota: Elaboracién propia con base resultados obtenidos en encuesta.

Sin duda, la red social de preferencia es Facebook con un total del 52% del
universo encuestado, la segunda red de preferencia es Instagram con un 38%,
en menor cantidad tenemos a las redes de Tik Tok, Pinterest y LinkedIn, y con
un 5% del total de los encuestados respondieron a WhatsApp como su red social
preferida, esto se debe a que durante el desarrollo de la encuesta se coloco una
opcion de “Otros” como alternativa de respuesta, en el cual los encuestados
podian escribir la respuesta; esto es algo que genera atencion, ya que la
plataforma mencionada en este ultimo punto es una aplicacién de mensajeria
que durante el ultimo tiempo ha desarrollado actualizaciones para que los
usuarios y entidades comerciales puedan realizar transacciones comerciales por
este medio de comunicacion, sin embargo hay que tener claro que no es una red
social, pero para el caso de estudio es un indicio muy interesante para que sea

tomado en cuenta para el plan de marketing a establecer.

o. Conclusion:

Una vez concluido con los mecanismos de investigacion, se puede determinar que
existe un determinado grupo de interés u objetivo que reafirma el proceso de
segmentacién previamente planteado, adicional a esto se puede también determinar
que existe una gran preferencia por la utilizaciéon de muebles de madera para la
decoracion del hogar, la tonalidad o los colores mas deseados es color tradicional y con
terminados mate, los proceso de busqueda y de compra se basan mucho en referencias
familiares o experiencias que se llevan a cabo en el punto de venta al momento de

realizar la busqueda de su mueble, mucho de los usuarios o clientes, toman como valido



las referencias que su entorno social les pueda brindar en base a la experiencia que

ellos han generado.

De igual forma, uno de los factores que realmente es satisfactorio al momento de realizar
una compra, es saber que realizan una inversion en un mueble o elemento decorativo
que cuente con una excelente calidad, un disefio muy llamativo a un precio razonable,
sin embargo, este ultimo no es un mandatorio al momento de decidir por su compra.
Para concluir con una experiencia favorable para el consumidor final, los tiempos de
entrega deben ser lo mas corto posibles y de preferencia inmediatos, lo cual no ha
demostrado que eso genera un gran interés y puede ser uno de los decisores de compra

al momento de encontrar el mueble deseado en el punto de venta.

Como se habia mencionado, otro de los insumos que genera un gran interés de compra
son los complementos de decoracion tanto para hogar en general o complementos para
la linea de dormitorio, es decir, que estos elementos se vuelven complementarios o
muchos de ellos pueden ser adquiridos como compras de impulso al momento de
adquirir un mueble para su hogar; este tipo de insumos puede beneficiar para generar
mayor incremento en el ticket promedio, brindar un mejor servicio a nuestros clientes y
por ultimo y no menos importante fidelizar al consumidor generando una experiencia de

compra agradable al haber podido encontrar todo en un solo lugar.

Por otra parte, al establecer que muchos de los encuestados han realizado compra de
muebles en un periodo comprendido entre 12 y 24 meses, no genera informacion con
relacion a la produccién de nuevos disefios 0 modelos establecidos en los intervalos de
tiempos antes mencionado, provocando que de esta manera los clientes regresen a
conocer las nuevas colecciones que se pueden presentar, y muchas de ellas las pueden
encontrar a través de diferentes medios digitales como, pagina web, redes sociales o
tener una base de datos con los nimeros de WhatsApp de los clientes para que, atreves
de ese medio de comunicacién se pueda difundir catalogos en formato digital para

genera un interés a los clientes.

De igual forma, es muy importante para los usuarios, tener presencia en redes sociales
para que de esta manera puedan acceder a informacion sobre nuevos productos, puntos
de contacto o que puedan despejar cualquier duda que se pueda generar al empezar
todo el proceso de compra de una nuevo mueble o elemento de decoracion para su

hogar.



10. PLAN DE MARKETING

Segun Kotler y Armstrong, “El marketing, desempena un papel importante. Proporciona
una filosofia guia, la cual sugiere la estrategia de la empresa debe girar en torno a la
satisfaccion de las necesidades de importantes grupos de consumidores.” [Kotler &
Armstrong, 2008, p. 46]. Bajo este concepto, se ha planteado como objetivo desarrollar
diferentes acciones que permitan generar un posicionamiento efectivo dentro de los
diferentes ecosistemas digitales que Arte en Mueble desarrollara en beneficio de la

empresa y sus clientes.

Como paso previo, se realizé una evaluacién comparativa de los diferentes canales
digitales de empresas fabricantes y comercializadoras de muebles para hogar, ya que
algunas ya cuentan con un ecosistema desarrollado para la atencion y venta de sus

productos.

Tabla 1: Evaluacién comparativa
EVALUACION COMPARATIVA

MARCA PAGINA WEB WEB VERSION MOVIL FACEBOOK INSTAGRAM WHATSAPP CATALOGO DIGITAL PAGO EN LINEA

Colineal Si posee Si, muy amigable Si posee Si posee Si posee Si posee Sélo con registro previo

Vitefama Si posee Poco amigable Si posee Si posee Chatbot No permite compartir producto  Sélo con registro previo

Muebles El Bosque Si posee Si posee Si posee Si posee Chatbot No permite compartir producto Facil de usar

Muebles Rosita Si posee Si posee No posee No posee No posee No posee No posee

Muebles Forma Siposee Si posee No posee No posee No posee No posee No posee

Nota: Elaboracion propia.

A través de esta matriz, se puede determinar cuales son los principales componentes
con los que se debe desarrollar la pagina web de Arte en Mueble, de igual forma se
debe considerar la conexiéon con otras herramientas de comunicacion para que sea
viable el poder difundir los productos de manera facil y amigable por medio de

plataformas masivas.

Otro parametro a contemplar es que existe la posibilidad de adquirir un producto via
pagina web, sin la necesidad de crear un usuario en dicho canal, existen alternativas en
el que el usuario puede seleccionar la forma de pago de manera directa y con las

medidas de seguridad requeridas por las instituciones financieras.

De igual forma, se debe considerar la implementacion de una herramienta chatbot, con
la finalidad de atender de manera mas rapida al usuario a través de un menu de

seleccidon de acuerdo con su necesidad.

Finalmente, y no menos importante, se debe considerar al momento del desarrollo,

realizar todas programaciones requeridas para que la pagina web tenga una facilidad



de acceso y navegacion a través de dispositivos moviles, de esta manera, la interaccion

del usuario sera amigable y accesible.

Todo el conjunto de acciones antes mencionadas, mas la interconexiéon entre los
diferentes activos digitales, permitira que Arte en Mueble, empiece a contar con una
presencia en internet y pueda trabajar en un posicionamiento dentro de la misma,

apoyados en diferentes estrategias.

p. Mercado Objetivo

Se debe recordar que, los parametros planteados en la segmentacion cualitativa estan
enfocado a un grupo con edades comprendidas entre 25 a 50 afos, los mismos que
fueron parte de la investigacion cualitativa; posterior al analisis, se puede determinar
que nuestro mercado meta estara enfocado a un grupo de personas comprendido en
edades de 30 a 40 afios de edad, esto sera esencial para todo el proceso de

segmentacién, pauta y posicionamiento dentro de nuestros activos digitales.

La investigacién cualitativa, ha permitido identificar que las personas comprendidas en
el rango de edad antes mencionado, tienen un gran interés en buscar informacion al

momento de comprar en internet o redes sociales.

q. Objetivos del Plan de Marketing

r. Objetivo General:

Desarrollar un plan de marketing basado en la creacién de activos digitales propios de
Arte en Mueble, que les permitan crear un posicionamiento dentro de un entorno digital

y asi brindar un mejor servicio a sus clientes.

s. Objetivos Especificos:

o Disefar la propuesta de un sitio web, que contenga un catalogo de sus
productos, informacion de contacto, métodos de pago y una interconexiéon con

sus redes sociales.

o Disefar la propuesta de la implementacién de presencia de Arte en Mueble en

la red social Facebook.



o Disefar la propuesta de implementacion de presencia de Arte en Mueble en la

red social Instagram.

e Desarrollar una propuesta de integracion de CRM (Customer Relationship

Management) en conjunto a sus activos digitales.

t. Estrategia de marketing

La estrategia de marketing estara enfocada para logar un correcto posicionamiento de
sus activos digitales dentro de todo el entorno del internet, con un principal
posicionamiento en Quito, y las ciudades cercanas a la capital, con el fin de ampliar su

rango de oferta de productos a mas personas.

La estrategia estara basada en 2 pilares de posicionamiento, el primero sera en (Search
Engine Optimization), traducido al espanol optimizacién de motores de busqueda; el
segundo pilar sera un posicionamiento SEM (Search Engine Marketing) el cual se

enfoca Unicamente a las campafas de anuncios pagos en buscadores.

u. Propuesta de valor

La propuesta de valor que Arte en Mueble brindara a sus clientes, es generar una
experiencia agradable en cada uno de sus activos digitales, para esto se apoyara en el
desarrollo de estrategias de contenido, informacion, precios, productos, entre otros; los
mismos que estaran atado a campanas especificas de acuerdo a las estacionalidades

0 coyunturas que se desarrollen en el pais.
11. MIX DE MARKETING

Se propone desarrollar una estrategia de diferenciacion de su canal tradicional con
relacion a su canal digital, esto con el fin, de promover las visitas a sus activos digitales
y empezar a construir una reputacion dentro de todo el ecosistema y se convierta en un

factor que aporte al desarrollo de las estrategias de posicionamientos.

v. Precio:

Los usuarios que visiten la pagina web de Arte en Mueble, tendran la oportunidad de
acceder a descuentos exclusivos de acuerdo a las temporalidades, es decir que se
pueden generar campanas especificas con estrategias de diferenciacion de precios,
esto permitira generar un numero de visitas a la plataforma web y de esta manera

promover a que los usuarios tengan un canal por el cual puedan realizar sus primeras



busquedas al momento de demostrar una intensién de compra de un mueble o

complemento para su hogar.

w. Producto:

De igual forma, al momento de presentar nuevos disefios y/o colecciones, la pagina web
de Arte en Mueble sera el canal exclusivo para el desarrollo de lanzamientos, el cual
sus usuarios podran vivir la experiencia de acceder a los nuevos articulos que se
promocionen; de igual forma, los visitantes tendran la opcién de descargar el catalogo
de temporada en formato digital, contaran con la opcién de compartir los modelos via
mensaje de WhatsApp, y acceder a preguntas especificas sobre su producto de interés,
es decir, podran consultar si el modelo de su atencion puede ser fabricado en otro tipo
de acabado, medida o alguna caracteristica en especial que el cliente desee
personalizar.

A continuacién, se presentan una propuesta visual del desarrollo de la pagina web para
Arte en Mueble:

Figura 20: Propuesta de pagina inicial o home.
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Nota: Elaboracién propia.

Figura 21: Propuesta de pagina de galeria o productos
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Figura 22: Propuesta de pagina de producto especifico.
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Nota: Elaboracién propia.
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Figura 23: Propuesta de pagina de contacto.
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Figura 24: Propuesta de catalogo digital compatible con canales de comunicacién.
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X. Promocion:

Para el proceso de promocion, los activos digitales que permitiran llegar a nuestro target
de una mejor manera, sera apalancado en las plataformas digitales, para esto, las redes
sociales seleccionadas son Facebook e Instagram. En cada una de las plataformas se
desarrollara una parrilla de contenido, con el objetivo de brindar contenido que sea

valioso y valorado por los seguidores de las diferentes comunidades.

De acuerdo con las temporalidades o coyunturas que se vivan en Quito, el contenido
contara con un presupuesto de inversion para pauta y generar proceso trafico hacia la

pagina web y de esta manera generar proceso de conversion en el sitio web.

De igual forma, se sugiere que a través de las redes sociales seleccionadas, se trabaje
de manera con un software de CRM, el cual permitira realizar un correcto seguimiento
a los posibles prospectos de compra y de esta manera empezar proceso de fidelizacion
de los usuarios de la comunidad; una de las plataformas de CRM sugeridas para la
implementacién de esta fase se llama Zoho; dentro de las principales caracteristicas
que este software permite es tener un mejor control en: flujos de trabajo, varios flujos de

procesos, envio de emaling masivo, entre otras caracteristicas.

A continuacién, se presenta una propuesta visual de la implementacion de las redes
sociales mencionadas para Arte en Mueble:

Figura 25: Propuesta visual de Fan Page de Facebook:
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Figura 26: Propuesta visual de perfil de Instagram:

Arte en Madera

ARTE

\MuEBLE
A

Nota: Elaboracion Propia.

Figura 27: Propuesta visual de E-mailing

Nota: Elaboracion Propia.

y. Estrategias de Posicionamiento

Estrategia SEO:

Para desarrollar un correcta y efectiva estrategia de posicionamiento SEO, la misma
que sera construida a lo largo del tiempo, gracias a la implementacion de palabras
claves tanto en el desarrollo de lineas de programacion de la pagina web, como en los
diferentes anuncios que seran pautados, sea realizado una investigacion de las palabras
mas buscadas y utilizadas por las personas que navegan por internet para la busqueda
de muebles y complementos para su hogar. Para esto, se realizé un analisis en la

plataforma www.answerthepublic.com, arrojando el siguiente listado de palabras:




Figura 28: Listado de palabras mas buscadas por usuarios en internet — Muebles para el hogar.
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Figura 29: Listado de palabras mas buscadas por usuarios en internet — Juegos de dormitorio.
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Con el detalle de las palabras y/o frases mas utilizadas en los diferentes motores de
busqueda, se procedera a desarrollar los diferentes anuncios y la debida programacion
de en la pagina web para el desarrollo de las estrategias de SEO y SEM, para esto se
detalla algunas sugerencias de anuncios para el posicionamiento en motores de
busqueda, los mismos que deben ser programados de forma correcta y a su vez contar
con un presupuesto de inversion en pauta, para que puedan tener una relevancia dentro

de las principales busquedas que realicen los usuarios.

a) Propuesta de anuncios en motores de busqueda — campana 1.

De acuerdo al analisis previo realizado de las principales palabras y/o frases que los
usuarios utilizan para buscar referencia, la primera campana, estara direccionada a
promocionar y posicionar el tipo de material que se utiliza para la elaboracion de

muebles, el siguiente elemento sera anunciar la pagina web (www.artenemueble.com)

y finalmente como caracteristicas del anuncio se detallard las caracteristicas o las

alternativas de articulos que pueden encontrar en el sitio web.

Ejemplo:

Figura 30: Ejemplo visual de anuncios en motores de blusqueda.

Muebles en madera - Quito
www.arteenmueble.com
Muebles para el hogar modernos dormitorios para nifo y nina

Fabricantes de Muebles - arteenmueble.com
www.arteenmueble.com
Ropero, escritorios, en madera muebles para el hogar - Quito

Muebles en Madera - Quito - arteenmueble.com
www.arteenmueble.com
Accesorios para decorar tu hogar Garantia muebles en madera crédito

Nota: Elaboracion en https://www.google.com/business/




b)  Propuesta de anuncios en motores de busqueda — campafa 2.

Para la siguiente campana, de igual forma en base al analisis realizado los anuncios
mencionaran el nombre de la empresa acompanado de su ubicacion geografica, como
segundo elemento la direccién de sitio web y la tercera linea estara enfocada a juegos

de palabras que los usuarios esperan encontrar en los motores de busqueda.

Ejemplo:

Figura 31: Ejemplo visual de anuncios en motores de blusqueda — 2.

Arte en Mueble - Quito
www.arteenmueble.ec
Juego de dormitorio y comedor Muebles para el hogar a crédito

Muebles de madera moderno - arteenmueble.com
www.arteenmueble.com
dormitorios para nifios y nifas juego de dormitorio a crédito

Fabricantes de muebles - arteenmueble.com
www.arteenmueble.com
Juego de dormitorios pequenos muebles en madera con garantia

Nota: Elaboracion en https://www.google.com/business/

Cabe mencionar que, este juego de palabras se modificara de manera bimensual, esto
con el objetivo de lograr un posicionamiento positivo dentro de los motores de busqueda
y, Su remplazo se realizara a través de un analisis con la ayuda de herramientas de
social listening, ya que sera el método para lograr un correcto monitoreo de manera
activa las diferentes interacciones que suceden dentro de los diferentes componentes

digitales en los que esta presente la marca.



Tabla 2 : Presupuesto Plan de Marketing

PRESUPUESTO DE INVERSION PLAN DE MARKETING

DETALLE CANTIDAD VALOR VALOR ANUAL

Presupuesto de Marketing

Desarrollo de pagina web 1 $1.250,00 $ 1.250,00
Contratacién de dominio pagina web 1 S 4500 S 45,00
Contratacién de servicio de hosting pagina web 1 S 14400 S 144,00
Contratacién de servicio de pagos en linea 1 S 360,00 S 360,00
Contratacién servicios marketig, disefio, programacion 1 $1.440,00 S 1.440,00
Contratacién de plataforma CRM 1 $ 540,00 $ 540,00
Contratacién de agencia de publicidad para manejo de rrss 12 S 400,00 S 4.800,00
TOTAL PRESUPUESTO MARKETING $  8.579,00

Plan de Medios
Inversién en pauta para google ads 12 $ 20000 $  2.400,00
Inversién en pauta para Facebook 12 $ 550,00 $ 6.600,00
Inversién en pauta para Instagram 12 $ 250,00 $  3.000,00
TOTAL INVERSION EN MEDIOS DIGITALES $ 12.000,00

TOTAL INVERSION DE MARKETING $ 20.579,00
Nota: Elaboracion propia.

El presupuesto de inversion de plan de marketing, esta dividido en 2 partes, en la primer,
se detalla cada uno de los rubros que seran asignados para la creacion y desarrollo del
activo principal, que en este caso es la pagina web, junto con los componentes
esenciales para el funcionamiento, de la misma, posterior a esto, se contemplo la
contratacion del servicio de pagos en linea, el mismo que sera a través de un valor fijo
mensual; los siguientes montos de inversién corresponden a la contratacién de los
especialistas en marketing, disefio y programacion del sitio web, quienes seran los
responsables de garantizar que cumpla con todos los parametros técnicos para un
funcionamiento adecuado y sobre todo que genere una experiencia amigable a los
usuarios. El rubro relacionado a la plataforma de CRM, es fundamental, ya que sera la
herramienta que permitira tener un control de cada uno de los requerimientos que se
reciba por medio de ese canal. Finalmente, una vez creado todo el sitio web, el
mantenimiento y desarrollo de contenido para las redes sociales de Arte en Mueble,

estara a cargo de una empresa que brinde dicho servicio.



12. PLAN FINANCIERO

Para el desarrollo de cada uno de los activos digitales antes propuestos, se requiere
realizar una inversion inicial de $20.579,00 la misma que esta compuesta por el proceso
de desarrollo e implementacién, mas una segunda etapa, la cual consiste en rubros de
inversion en diferentes plataformas digitales como, Google ads, Facebook e Instagram,
los cuales permitiran cumplir el objetivo de posicionamiento de una manera mas rapida

y efectiva.

Para esto, se estable una proyeccion de ventas, las mismas que se realizaran a través
de su pagina web, para esto se establecid un rango de crecimiento a partir del segundo
afio de un 13% y llegando a su punto mas alto que sera el quinto afio con un crecimiento

total del 25% con relacion al porcentaje inicial.

Tabla 3: Proyeccién de Ventas

PROYECCION DE VENTAS - PAGINA WEB

ANO INCREMENTO MONTO

2022 0% S 30.000
2023 13% S 33.900
2024 18% S 40.002
2025 18% S 47.202
2026 25% S 59.003

TOTAL VENTAS ACUMULADAS $ 210.107

Nota: Elaboracion propia.

Con la proyeccién antes detallada, se establece que para el primer afio se tendra una
meta de ventas por medio del canal digital de un monto total de $30.000 ddlares, siendo
este el rubro inicial para establecer la proyeccion para los siguientes afios, para lo cual
se considera que para el ano 2023 se genere un incremento de 13%, para el 2024 un
crecimiento de 18%, para el afno siguiente se considera mantener el crecimiento del afno
anterior y finalmente para el periodo 2026 se establece un incremento en ventas de un
25%.

Dentro de los costos de implementacion se tiene presente que su inversion es del 69%
en comparacion a las ventas planificadas durante el primer afio, permitiendo asi haber
recuperado la inversion inicial. Para los siguientes afos se realizara un analisis
correspondiente para establecer los porcentajes de incremento en inversion en cuanto

a los temas de pauta y posicionamiento.



Tabla 4: Flujo de caja proyectado

ANO 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja del Proyecto ~ $ - $ 30.000,00 $ 33.900,00 $ 40.002,00 $ 47.202,36 $ 59.002,95
$ 20.579,00 $ 18.000,00 $ 20.000,00 $ 22.000,00 $ 23.500,00
$ 9.421,00 $ 15.900,00 $ 20.002,00 $ 25.202,36 $ 35.502,95

Nota: Elaboracion propia.

Con los calculos realizados con relacién al VAN (valor actual neto) del proyecto de
implementacién de los activos digitales de Arte en Mueble, se obtiene el siguiente

resultado:

COBROS PAGOS VAN
$ 210.107,31 $ 104.079,00 $ 51.549,31

De igual forma se procede a realizar el calculo de VAN, de la tasa interna de retorno
(TIR), la cual establece el porcentaje de ingresos que se obtiene periédicamente debido

a una inversion, generando como resultado:

TIR 70,18%

Tabla 5: Resumen de VAN y TIR.

VAN $ 51.549,31
TASA DE DESCUENTO 10,80%
TIR 70,18%

Nota: Elaboracion propia.

Con los calculos financieros detallados, de puede evidenciar, que el desarrollo e
implementacién de activos digitales para Arte en Mueble es viable, sin embargo, se
sugiere tener cuidado en los costos de implementacion y mantenimiento de estos ya

que su efecto puede ser contrario al planificado inicial.

Como calculo final, se procede detallar el ROI, que su significado traducido al espafol
es el retorno sobre la inversion; la férmula para el calculo del mismo es: resultado
obtenido entre el ingreso menos la inversion, dividido por el valor de la inversion. Para
esto se tomara el total de ingreso generado durante los primeros 5 afios y se restara el
total de la inversion que se tiene programada durante el mismo periodo de tiempo y sera

dividido para el monto de inversion total para obtener el porcentaje de retorno.



Tabla 6: Calculo de ROI

ROI = (INGRESOS - INVERSION) / INVERSION

Total Ingreso - 5 afios  1wversién - 5 afios  Inversion - 5 afios ROI
$210.107,31 $104.079,00 $104.079,00 1,02

Nota: Elaboracion propia.

Como conclusion, con relacion a la parte financiera, se puede determinar que, si se
cumple a cabalidad con cada uno de los rubros programados y se generar los montos
programados de ventas a través de la pagina web de Arte en Mueble, se obtiene como
resultado un retorno sobre la inversion positivo durante todo el periodo de tiempo

proyectado.



13. RECOMENDACIONES

e Al ser la propuesta para el desarrollo e implementacién de un grupo de activos
digitales para Arte en Mueble, se sugiere que su funcionalidad y actualizaciones
deben ser planificadas a largo plazo, debido al crecimiento constante de medios
de comunicacion se considere la implementacién de un chatbot; de igual forma,
realizar una actualizacion periddica de los distintos métodos de pago que el sitio

puede ofrecer a sus usuarios para brindar mayores facilidades de pago.

e Para que se pueda cumplir el crecimiento de ventas planificados, se sugiere
realizar una revision constante de los medios seleccionados para la planificacion
e inversioén de pauta publicitaria, esto debe venir acompafado con un constante
analisis de las palabras o frases mas buscadas por los usuarios en los diferentes

motores de busqueda.

e Para mantener un gran interés en los diferentes activos digitales, se recomienda
el desarrollo de contenido de manera periddica, proporcionando informacién de
relevancia e interés, para que los usuarios de la comunidad la puedan compartir
y a lo largo del tiempo todo el contenido sea reconocido como una referencia en

cuanto a la decoracion de hogar.

e Para conversar la fidelizacién de los clientes, se debe ingresar toda la
informacion de clientes antiguos, asi como nuevos clientes a la plataforma
sugerida de contratacion, para que a futuro se pueda realizar campafas
especificas a los usuarios que ya han realizado compras tanto de manera

presencial como de manera virtual.



14. CONCLUSIONES:

Debido a la coyuntura nacional e internacional, se puede determinar que el
crecimiento de la presencia en la plataforma de internet para las empresas tanto
de bienes y/o servicios ha incrementado de manera exponencial, convirtiéndose

en un canal principal para la comercializacion de sus servicios o productos.

Al término del estudio de investigacion de mercado, se logré establecer que
existe un gran un grupo de personas con edades comprendidas entre los 30 a
40 anos de edad, que prestan un gran interés a los diferentes activos digitales
de las empresas, siendo asi que se convierte en su primer filtro de busqueda

para posterior realizar una toma de decisién de compra.

El desarrollar a cabo una correcta estrategia de posicionamiento de SEO y SEM,
permitira generar una presencia considerable dentro de los motores de
busqueda, lo cual contribuira a recuperar el posicionamiento de la marca Arte en
Mueble.

Es de vital importancia, que todos los activos digitales de Arte en Mueble estén
en constante actualizacion y que sean manejados por personas especializadas
en cada una de las areas requeridas para garantizar el éxito de su
funcionamiento, permitiendo asi brindar una experiencia agradable a los

usuarios.
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